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Poslovni modeli

 POSLOVNI MODEL (engl. bussines model) je SKUP PLANIRANIH POSLOVNIH PROCESA (engl. 

workflow) i AKTIVNOSTI kreiranih sa ciljem ostvarivanja ŠTO VEĆEG PROFITA na tržištu.

 POSLOVNI MODEL ELEKTRONSKE TRGOVINE koristi PREDNOSTI INTERNETA i njegovih servisa za 

ostvarivanje BOLJE POZICIJE organizacije na GLOBALNOM TRŽIŠTU elektronske trgovine.

 POSLOVNI PLAN (engl. bussines plan) je najčešće PISANI DOKUMENT kojim se OPISUJE 

POSLOVNI MODEL.

 Pored ostalog POSLOVNI PLAN treba da postavi:

 CILJEVE, 

 SMERNICE i 

 KONTROLNE TAČKE KPI (engl. Key Performance Indicators).



Poslovni plan 

 Sistem za praćenje realizacije poslovnog plana zasnovan na KPI-i treba da poseduje 

METRIKU za procenu OSTVARIVANJA CILJEVA iz poslovnog plana. 

 Praćenjem PLANIRANIH i AKTUELNIH aktivnosti se mogu identifikovati PROBLEMI u poslovanju 

PRE nego što postanu NEREŠIVI.

 Dobar POSLOVNI PLAN je osnova za traženje FINANSIJSKIH SREDSTAVA za realizaciju 

poslovnih ciljeva.

 GLAVNE KOMPONETNE poslovnog plana su: 

 ANALIZA tržišta

 Analiza POSLOVNOG OKRUŽENJA (konkurencije).

 Da bi ORGANIZACIJA na globalnom elektronskom tržištu OSTVARILA PROFIT, u poslovnom 

planu mora POZITIVNO ODGOVORITI na sledeća pitanja - KOMPONENTE POSLOVANJA.

https://www.klipfolio.com/resources/articles/what-is-a-key-performance-indicator

https://www.klipfolio.com/resources/articles/what-is-a-key-performance-indicator


Komponente poslovnog plana 

 POSLOVNI PLAN, kao PISANI DOKUMENT, mora da analizira SVE komponente poslovanja i da 

dâ POZITIVNE ODGOVORE na sva pitanja vezana za POSLOVNE IZAZOVE.

 Osnovnih SEDAM (7) komponenti POSLOVNOG PLANA su:

 PONUDA VREDNOSTI,

 MODEL PRIHODA,

 OČEKIVANO TRŽIŠTE,

 KONKURENTSKO OKRUŽENJE,

 MARKETINŠKA STRATEGIJA,

 ORGANIZACIONI RAZVOJ,

 MENADŽERSKI TIM.

https://ceanow.org/unit/business-plan/?id=4276

https://ceanow.org/unit/business-plan/?id=4276


Komponente poslovnog plana 
# KOMPONENTA P. P. PITANJE DEFINICIJA

1 PONUDA VREDNOSTI
Zašto bi potrošači kupovali proizvode 

vaše organizacije?

Definiše kako proizvod ili usluga organizacije 

zadovoljava potrebe potrošača.

2 MODEL PRIHODA
Kako će vaša organizacija zaraditi 

novac?

Opisuje kako će organizacija ostvariti profit i 

realizovati što veću stopu povraćaja na uloženi 

kapital. 

3 OČEKIVANO TRŽIŠTE
Koje ciljno tržište se opslužuje i kolike su 

njegove mogućnosti? 

Odnosi se na ciljno tržište orgnizacije i finansijske 

mogućnosti koje se kompaniji pružaju na tom 

tržištu. 

4
KONKURENTSKO 

OKRUŽENJE

Koje su sve organizacije prisutne na tom 

tržištu?

Pokazuje ostale organizacije prisutne na ciljnom 

tržištu koje prodaju slične proizvode.

5
MARKETINŠKA

STRATEGIJA

Kako se planira promocija proizvoda ili 

usluga da bi se privukla ciljna

potrošačka kategorija? 

Plan koji detaljno predviđa kako da se uđe na 

tržište i kako da se privuku potencijalni 

potrošači.

6
ORGANIZACIONI 

RAZVOJ

Koja organizaciona struktura je

potrebna da bi se ostvario postavljeni 

poslovni plan?

Opisuje kako će kompanija organizovati rad 

koji je potrebno završiti.

7 MENADŽERSKI TIM
Kakvo iskustvo i znanja su važni za 

menadžere u kompaniji?

Zaposleni u kompaniji nadležni za realizaciju i 

dobro funkcionisanje poslovnog modela. 



1. Ponuda vrednosti

 PONUDA VREDNOSTI je CENTRALNO MESTO poslovnog modela.

 PONUDOM VREDNOSTI se definišu NAČINI na koje će se zadovoljiti ZAHTEVI KUPACA.

 Jasno odgovorite na pitanje: „ŠTA TO NUDI VAŠA ORGANIZACIJA ŠTO DRUGE NE MOGU kroz 

VIZIJU, MISIJU i CILJEVE.

 U poslovnom planu jasno istaći KOMPARATIVNE PREDNOSTI organizacije.

 Pored ostalog, PONUDA VREDNOSTI obuhvata 

 PERSONALIZACIJU i LOKALIZACIJU proizvoda i usluga.

 Pojednostavljenje celokupne TRANSAKCIJE i efikasno upravljanje 

DOSTAVLJANJA PROIZVODA do (krajnjeg) kupca.

 Dobar primer je Amazon.com koji nudi kupovinu BILO KOJE KNJIGE OD KUĆE po principu 

24x7.



Misija, vizija i vrednosti organizacije

 MISIJA predstavlja SAŽET OPIS OPŠTIH CILJEVA neke ORGANIZACIJE i RAZLOGE za njeno 

postojanje. 

 U MISIJI treba navesti OPŠTE-DRUŠTVENE i OPERATIVNE VREDNOSTI koje organizacija 

PROMOVIŠE. 

 MISIJA je uobičajeni je deo OSNIVAČKIH AKATA i PREZENTACIJE organizacija.

 VIZIJA jasno pokazuje aspiracije organizacije – SMER kuda organizacija ima nameru da se 

kreće.

 VREDNOSTI - CILJEVI govore GDE treba ići i KAKO tamo stići.



Primer: kompanija Amazon

 MISSION: We strive to offer our customers the lowest possible prices, the best available 

selection, and the utmost convenience.

 MISIJA: Nastojimo da našim klijentima ponudimo najniže moguće cene, najbolju dostupnu 

ponudu i maksimalnu praktičnost.

 VISION: To be Earth’s most customer-centric company, where customers can find and 

discover anything they might want to buy online.

 VIZIJA: Da budemo globalna kompanija koja najusredsređenija na kupca, gde oni mogu 

da nađu i otkriju sve što žele da kupe na mreži.

 VALUES: … The vision takes the offerings farther, saying their company will offer “anything” 

customers want.

 VREDNOSTI – CILJEVI: … Amazon će ponuditi “sve” što klijenti žele.



2. Modeli prihoda

 MODEL PRIHODA u okviru POSLOVNOG PLANA opisuje:

 NAČINE OSTVARIVANJA PRIHODA,

 GENERISANJA DOBITI, 

 POVRAĆAJ ULOŽENOG KAPITALA ROI (engl. Return On Investment).

 Sinonim za pojam MODELA PRIHODA je FINANSIJSKI MODEL.

 MODEL PRIHODA se realizuje u nekoliko oblika (formi), i to putem:

 REKLAMIRANJA, 

 PRETPLATA, 

 TRANSAKCIONIH PROVIZIJA,

 PRODAJE,

 PARTNERSKOG ODNOSA.



Model prihoda na Web sajtu (1)

 WEB SAJT e-trgovine pored svoje osnovne funkcije PRODAJE PROIZVODA I USLIGA, nudi 

REKLAMNI PROSTOR drugim kompanijama za šta one PLAĆAJU PROVIZIJU.

 Web sajtovi koji privlače VELIKI BROJ KORISNIKA, na tržištu imaju VIŠE CENE REKLAMNOG 

PROSTORA.

 YAHOO i GOOGLE su primeri e-KOMPANIJA koje VEĆINU SVOJIH PRIHODA ostvaruje na ovaj 

način.

 Web sajtovi koji nude POSEBNE SADRŽAJE (koji se ne mogu naći na drugom mestu) mogu 

funkcionisati po principu PRETPLATE na te sadržaje.

 Model po principu TRANSAKCIJSKE PROVIZIJE podrazumeva plaćanje usluga za OBAVLJENE 

TRANSAKCIJE.



Model prihoda na Web sajtu (2)

 Generalno MODEL PRODAJE na WEB SAJTU je zasnovan na PRODAJI ROBA I USLUGA 

kupcima.

 Sajtovi sa AFILACIONIM MODELOM prihoda dobijaju PROVIZIJU ukoliko su kupci UPUĆENI SA 

TOG SAJTA na PARTNERSKI SAJT.

 DODATNA PROVIZIJA se ostvaruje ako poslati kupac i OBAVI KUPOVINU.

 Takođe, moguće je zarađivati odgovarajuće POENE (žetone) koji se mogu realizovati 

prilikom SLEDEĆE POSETE SAJTU.

 Google promoviše svoje tehnologije: AdWords i AdSense.

 Na sledećem predavanju biće detaljno predstavljeni DODATNI MODELI prihoda na We sajtu.

https://www.youtube.com/watch?v=EYHegvg5kII&list=PL9piTIvKJnJPgTtZT2fx00MLShOm4sBUA&index=3#

https://www.youtube.com/watch?v=05we2g3Edgs&list=PL9piTIvKJnJPgTtZT2fx00MLShOm4sBUA

https://www.youtube.com/results?search_query=how+adsense+works

https://www.youtube.com/watch?v=EYHegvg5kII&list=PL9piTIvKJnJPgTtZT2fx00MLShOm4sBUA&index=3
https://www.youtube.com/watch?v=05we2g3Edgs&list=PL9piTIvKJnJPgTtZT2fx00MLShOm4sBUA
https://www.youtube.com/results?search_query=how+adsense+works


 Guglov AdWords spada u klasu PLAĆENOG SAOBRAĆAJA (engl. paid traffic) i koristi se 

kada se ima neka DIREKTNA KORIST.

 Ako zatražite od Gugla pojam “računari“,  dobićete nešto nalik ovome:

 Čitava stranica NIJE plod dobrog SEO-a (engl. Search Engine Optimizatin), već je neka 

organizacija PLATILA GUGLU da se pojavi na na PRVOJ STRANICI u rezultatima pretrage!

Gugl: AdWords - AdSense

AdWords



 Svako može da koristi uslugu AdWords-a, podešavanjem POJAVLJIVANJE REKLAME kada se 

u Guglov pretraživač unese zadata KLJUČNA REČ. 

 Gugl NAPLAĆUJE USLUGU tek ako korisnik PUTEM KLIKA NA REKLAMU DOĐE NA VAŠ SAJT.

 SAM KORISNIK ODREĐUJE koliko će platiti Guglu za svaki klik!

 Google AdWords funkcioniše po principu AUKCIJE, s obzirom da vaša organizacija NIJE 

JEDINA koja želi da se oglasi na Web-u.

 FREKVENCIJA POJAVLJIVANJA vašeg oglasa zavisi od toga KOLIKO STE PLATILI KLIK u 

odnosu na KONKURENCIJU!

 Međutim, Gugl izračunava QUALITY SCORE (broj od 1 do 10) koji opisuje koliko je reklama 

RELEVANTNA i to takođe UTIČE NA FREKVENCIJU pojavljivanja reklame.

 Gugl dalje izračunava tzv. AdRank koji je u funkciji QUALITY SCORE-a i CENE PO KLIKU i za 

prikazivanje MORA PREĆI PRAG.

Gugl: AdWords



Broj klikova AdWords-a



 AdSense je Guglova tehnologija koja omogućava ZARADU OD PRIKAZIVANJA GUGLOVIH 

REKLAMA na Web sajtovima.

 Korisnik AdSense-a na SVOM SAJTU ODREĐUJE MESTO za Guglovu reklamu. 

 Guglove reklame su KONTEKSTUALNE, zapravo Gugl sam odlučuje KOJA će se reklama 

pojaviti NA OSNOVU SADRŽAJA vaše Web stranice.

 Iz Guglove AdWords BAZE REKLAMA SELEKTUJE SE ODGOVARAJUĆA REKLAMA koja se 

prikazuje na sajtu koji koristi AdSense. 

 AdWords i AdSense su deo JEDNOG ISTOG SISTEMA!

 Naravno, zarada Gugla je uglavnom ostvarena putem AdWords-a.

Gugl: AdSense (1)



Gugl: AdSense (2)

Različite reklame u 

različitim trenucima 

pristupa stranici koje 

prikazuje Guglova 

tehnologija AdSense



Gugl: AdWords (3)

Guglova zarada od 
AdWords-a 

eksponencijalno raste



 OČEKIVANO TRŽIŠTE je tržište na čije POTENCIJALE organizacija računa.

 Uobičajena je PODELA TRŽIŠTA na MANJE TRŽIŠNE NIŠE.

 KONKURENTSKO OKRUŽENJE se odnosi na sagledavanje organizacija (kompanija) koje nude 

(prodaju) SLIČNE PROIZVODE na ISTOM TRŽIŠTU.

 Analizira se PROFITABILNOST konkurentskih firmi i CENE njihovih proizvoda.

 Konkurencija može biti:

 DIREKTNA (prodaju se slični proizvodi) i 

 INDIREKTNA (prodaju zamenljive proizvode).

 NEPOSTOJANJE KONKURENCIJE na nekom tržištu može značiti NEPROFITABILNOST tržišta ili 

tržište u ZAČETKU!!

3. Očekivano tržište



 KONKURENTSKA PREDNOST se ostvaruje PROIZVODNJOM i PRODAJOM proizvoda PO NIŽIM 

CENAMA od konkurencije.

 KONKURENTSKA PREDNOST može biti posledica:

 POVOLJNIH CENA od dobavljača ili 

 pristup JEFTINOJ RADNOJ SNAZI.

 Pored pomenutih podela, TRŽIŠTE se može podeliti i na:

 LOKALNO i 

 GLOBALNO.

 Poznat je pojam PREDNOST PRVOG POTEZA koji se ostvaruje iznošenjem na tržište proizvoda 

ili usluge PRE SVIH (navedite aktuelni primer).

 Većina konkurentskih prednosti su KRATKOTRAJNE, mada ima IZUZETAKA (Coca Cola ima 

konkurentsku prednost koja traje decenijama).

4. Konkurentsko okruženje



 Osnovni zadatak kompanije je da svoje proizvode UČINI DOSTUPNIM potencijalnim 

kupcima.

 Prema definiciji, pod MARKETINGOM se podrazumevaju SVE POSLOVNE AKTIVNOSTI koje se  

odnose na PROMOCIJU PROIZVODA i USLUGA potencijalnim kupcima.

 MARKETINŠKA STRATEGIJA je DEO POSLOVNOG PLANA koji razrađuje NAČINE ULASKA 

komanije na NOVO TRŽIŠTE radi privlačenja NOVIH KUPACA.

 Bez ove komponente (strateškog marketinga) savremena kompanija NE MOŽE opstati.

5. Marketinška strategija

https://digitalgarage.withgoogle.com/certification



 Često, samo JEDAN ČOVEK, na bazi svoje POSLOVNE IDEJE razvija POSLOVNI SISTEM.

 Međutim, organizacija POSLOVNIH TIMOVA je neophodan uslov za razvoj efikasnog 

poslovnog sistema kompanija koje se BRZO RAZVIJAJU, a ovo je čest slučaj kompanija u e-

poslovanju.

 LOŠE REŠENJE ove komponente poslovnog plana najčešće znači i NEUSPEH ČITAVE 

KOMPANIJE.

 Uobičajena je podela unutar organizacije je na SEKTORE (departmane),  a primer najčešćih 

su:

 proizvodnja, 

 dostava, 

 marketing, 

 podrška kupaca,

 finansije, ...

 Posle podele na sektore, njima se DODELJUJU ADEKVATNE FUNKCIJE koje treba da obave 

ODGOVARAJUĆI KADROVI.

6. Organizacioni razvoj



 MENADŽERSKI TIM (ili upravljački tim) organizacije predstavlja NAJVAŽNIJU KOMPONENTU u 

realizaciji POSLOVNOG PLANA.

 Upravljački tim treba da poseduje SPECIFIČNA ZNANJA za uspešno VOĐENJE 

ORGANIZACIJA.

 Menadžerski tim ANALIZIRA i PREPOZNAJE eventualne SLABOSTI u POSLOVNOM MODELU i 

predlaže njegove IZMENE.

 Formiranje MENADŽERSKOG TIMA treba zasnivati na:

 ISKUSTVU menadžera,

 SPOSOBNOST PRIMENE ISKUSTAVA kojima se rasplaže u novim – nepoznatim situacijama 

(ovo je zapravo definicija inteligencije).

7. Menadžerski tim



 Na Lab. vežbama biće korišćen softver BUSINESS-IN-A-BOX u demo verziji za pomoć pri 

kreiranju poslovnog plana.

Softver za kreiranje poslovnog  plana (1)



Business in a Box: Poslovni zadaci

Lab. vežba



Business in a Box (1)



Business in a Box (2)



Business in a Box (3)



Business in a Box (4)



Business in a Box (5)



Business in a Box (6)



Business in a Box (7)



Business in a Box (8)



Business in a Box (9)



Business in a Box (10)



Business in a Box (11)



Business in a Box (12)



Business in a Box (13)


