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0. Како да започнете свој бизнис 

0.0 Шта је све потребно да неко постане успешан предузетник? 
 

Три су основна елемента, без којих је немогуће покренути и успешно водити пословни 

подухват: пословна прилика, ресурси и предузетнички тим.  

 

Пословна прилика 

  

Свака пословна идеја не представља пословну прилику. Проналазак добре идеје представља 

само први корак у развоју предузетничког процеса. Да би нека пословна идеја била и 

пословна прилика, она треба да буде довољно атрактивна, постојана и видљива  у право 

време кроз неки производ/услугу, који ствара додатну вредност за свог купца/крајњег 

корисника.  

Основна карактеристика пословне прилике је њена тржишна оправданост, односно 

постојање довољно великог тржишта, заинтересованог за куповину одређеног производа и 

услуге. Најуспешнији предузетници, приватни инвеститори, финансијери - сви они почињу 

с купцем и оним што тржиште жели и не губе то из вида!  

 

Ресурси  

 

Једно од најчешћих погрешних схватања међу будућим предузетницима је да прво треба 

имати све ресурсе „на броју“, поготово новац, као предуслов успешног подухвата. Мислити 

прво на новац је велика грешка. Добре пословне прилике, по правилу, дођу до новца. Али 

управо је то оно што често недостаје- добре пословне прилике и добри предузетници. 

 

Предузетнички тим  

 

Кључни фактор успеха предузетничког подухвата свакако је човек, односно предузетник и 

тим људи који га окружују.  

Предузетник је тај који проналази пословну прилику и управља ресурсима с циљем 

стварања нове вредности. Али, у том процесу тешко може успети сам. Потребан му је тим 

људи, који деле његову визију, циљ и који су предани идеји предузетничког подухвата и 

теже његовом успеху.  

 



Оно што је важно за успех предузетничког подухвата је равнотежа између наведена три 

елемента – пословне прилике, ресурса и предузетничког тима. Управо недостатак 

равнотеже може бити разлог неуспеха. Свака пословна прилика није једнако добра за сваки 

тим људи. Можете имати одличну пословну прилику, али уколико немате одговарајући тим 

људи и довољно ресурса потребних за њену реализацију тешко да ћете успети. Или, ма како 

добар тим људи са лошом пословном приликом и без ресурса неће резултирати успехом. 

Управо, јединствена комбинација људи, прилике и ресурса у тачно одређено време и 

на тачно одређеном месту представља најважнији фактор за успех пословног 

подухвата.  

Пре покретања сопственог бизниса очигледно морате водити рачуна о многим стварима. 

Избор и тестирање пословне идеје, а затим њена детаљна провера кроз израду бизнис плана  

неопходни су почетни кораци које треба савладати. Процедура регистрације фирме и 

отпочињања посла је поједностављена и није скупа, али у многоме зависи од врсте 

делатности којом ће те се бавити. Постоји и повољна кредитна линија. Подробно се 

информишите и припремите квалитетну кредитну документацију. Пријавите се за стицање 

нових или усавршавање постојећих предузетничких знања. Користите стручну помоћ која 

вам стоји на располагању како би повећали могућност за добијање кредита. 

Вођење сопственог бизниса доноси бројне изазове али вам може донети и вишеструку 

сатисфакцију. Добро се припремите за почетак пословања, оријентишите се ка остваривању 

постављених циљева и ваши изгледи за успех у пословању биће много извеснији. 

 

Како до пословне идеје 

 

Пут од креирања неке идеје до коначне релизације успешног бизниса је веома дуг и напоран, 

испуњен недоумицама, изазовима и бројним замкама. Иако се тај процес не одвија по неком 

устаљеном научном моделу ипак је могуће утврдити неколико кључних фаза: 

1. Мотивација  

2. Креирање идеја  

3. Вредновање идеја 

4. Индентификација неопходних ресурса  

5. Припрема за улазак у посао  

6. Почетак и опстанак 

 

Прву фазу чини размишљање и проналажење мотивације, да би се поставили пословни 

(животни) циљеви и кренуло са послом.  

Друга фаза поистовећена је са креирањем (дефинисањем) пословне идеје.  

Трећа фаза представља својеврсну проверу пословне идеје – утврђивање оправданости 

уласка у одређени бизнис. Другим речима, нужно је тестирати будући (планирани) 



производ (услугу), пре свега кроз истраживање тржишта, а онда са аспекта пројектованих 

техничко-технолошких параметара.  

У четвртој фази потребно је идентификовати и специфицирати све битне ресурсе за 

успешну реализацију новопројектованог бизниса. Нужно је временски операционализовати 

план уласка у посао и анализирати добављаче сировина и материјала. Пета фаза 

представља непосредно преговарање за улазак у посао. Преговори се односе за затварање 

финансијске конструкције посла, придобијање следбеника (избор пословних партнера), 

прибављање разних врста дозвола, регистрацију предузећа и друго.  

Последња фаза односи се на финалне припреме и улазак у посао. Императивни захтеви 

који  се у овој фази рађања посла постављају пред предузетника је успостављање пословних 

односа са стручњацима који могу бити од помоћи и успостављање јасних веза са 

потрошачима и добављачима. 

 

Наведене фазе представљају логичан редослед активности. Успешно савладавање сваке 

фазе услов је за предузимање следећег корака. Временско трајање сваке фазе није могуће 

генерално утврдити јер је условљено индивидуалним напорима и различито је од случаја до 

случаја. 

 

Креирање пословне идеје 

 

Први корак у отпочињању сопственог бизниса је - како доћи до добре пословне идеје. 

Почетна опажања и знања о могућем (жељеном) бизнису могу потицати из стеченог 

искуства у бављењу истим послом, али не у сопственој организацији. Неки предузетници 

могу преузети нечију идеју, неки се могу укључити у већ уходани бизнис. Наравно, 

предузетник може започети и посао којим се раније није бавио. 

 

Размишљајте ...  

 

Многи примери из праксе развијених привреда указују на врло разнолике изворе 

предузетничких идеја: искуства на основу претходног посла, лични интерес, шансе, 

сугестије, породични бизнис и слично.  

 

Прво и основно питање на које будући предузетник треба да одговори је – за кога и шта 

производи. Уколико се уочи да у непосредном (локалном) окружењу постоји потреба за 

неким производима или услугама којих или нема довољно или не задовољавају у 

потпуности одређене потребе потрошача, онда се та празнина може попунити тако што ће 



се ући у производњу или продају тог производа (услуге). Отуда, један од врло честих начина 

да се дође до пословне идеје, јесте (управо) копирање неког већ постојећег бизниса. Корисне 

информације могу се добити читањем локалних новина, гледањем локалне телевизије, 

реклама, одласком у неки други град са намером да се сазна шта све тамо постоји.  

 

Куповина постојећих бизниса је врло чест, мада и врло ризичан начин доласка до пословне 

идеје. У развијеним привредама, пре доношења одлуке о куповини постојећег бизниса, 

основно питање које треба врло студиозно разматрати је – зашто постојећи власник жели 

да прода свој бизнис? У нашим условима ово није најбоље решење за оне потенцијалне 

предузетнике који тек улазе у привредну структуру.  

 

Отцепљње представља чест начин осамостављивања, у ствари, конституисања новог 

предузећа у развијеним привредама Запада, а истовремено и врло погодан начин за 

развијање нових предузетниничких идеја и нових производа (услуга). Оцењује се  да је 

отцепљење пожељна форма стварања нових предузећа у економијама у транзицији, јер се 

одвајањем виталних делова од гломазних и неефикасних организација може пре постићи 

пуно тржишно вредновање одређених производа (производних програма) или услуга. 

 

Одлука да се купи франшиза може произаћи из разматрања једне од опција да се уђе у нови 

посао. Према дефиницији Међународне асоцијације за франшизинг (IFA-International 

Franchize Association) под франшизом се подразумева континуирани пословни однос на 

основу којег франшизор (давалац франшизе) уступа франшизанту (примаоцу франшизе), уз 

надокнаду, право коришћења свог имиџа, свог имена, пословног знања (know-how), 

маркертинг технике као пружања одређене услуге у вези са тим коришћењем и уз услове 

прецизно одређене Уговором. Куповином франшизе, будући предузетник добија проверен 

бизнис иза којег стоје професионалци. 

 

Често се мала и средња предузећа оснивају да би се боље пласирао и уновчио сопствени 

производ, иновација. Као специфичан пример може се навести случај ветеринара који је 

после дугогодишњег и напорног  даноноћног рада пронашао комплексну храну за псе. 

Немогавши да за свој проналазак добије адекватну награду, продао је све што је имао и 

основао сопствени погон за производњу хране по рецептури која је остала тајна. Ово је 

изазвало праву малу револуцију, а предузеће је доживела тржишни бум. Иако је временом 

стекао нову конкуренцију, ово предузеће и даље успешно ради. Иновације, дакле, ако се 

покажу успешним, могу да обезбеде стабилност на дужи рок и да буду врло профитабилне. 

 

Лично искуство је чест основ отпочињања  успешног бизниса. Хоби и спорт такође могу да 

буду добар извор предузетничке идеје. Приватна пракса бележи бројне примере као на 



пример да познати спортисти отварају продавнице спортске опреме. Отварање сопственог 

ресторана у основи често има кување као хоби. 

 

Тестирање пословне идеје 

 

Ако сте дефинисали пословну идеју или се двоумите између више њих, примените неку од 

уобичајених метода и техника тестирања. Једна о најједноставнијих и најчешће коришћених 

метода за оцену пословне идеје је SWOT анализа, која садржи четири кључна аспекта: 

снаге, слабости, шансе и опасности. У овој анализи користи се матрица са четири поља. 

Strenghts/снаге (способности) 

+ 

Weakneses/слабости 

- 

Opportunities/шансе  

(повољне прилике) 

+ 

Threats/ претње  

(неповољне прилике) 

- 

 

Снаге и слабости представљају унутрашње елементе фирме, а шансе и претње 

подразумевају утицаје који долазе из пословног окружења. Циљ SWOT анализе је да пружи 

податке за идентификацију критичних тачака у пословном подухвату и да предузетника 

усмери у правцу који води ка реализацији пословне  стратегије. На основу дијагнозе која се 

добије SWOT анализом треба одредити правце деловања који  доприносе: изградњи и 

јачању јаких страна (максимизацији  предности), минимизацији слабости, коришћењу 

шанси из  окружења и дефинисању опасности и кориговању стратегије.  

 

Питања пре започињање пословања 

 

У поступку истраживања јаких и слабих тачака треба потражити одговоре на питања која 

се тичу најважнијих фактора будућег пословања. Постављају се основна питања. 

 

 Да ли могу да обављам све главне функције у будућем послу 

• власника 

• менаџера, 

• радника  

• технолога? 

 



 Ако не, да ли могу да пронађем одговарајућег менаџера, раднике и технолога? 

 

 Шта знам о тржишту? 

• Да ли је локално или шире? 

• Ко су потенцијални купци? 

• Ко чини конкуренцију? 

• Шта су моје предности? 

• Каква су кретања на тржишту?  

• Да ли могу да обезбедим сировине? 

 

 Каква је технологија производње? 

• Како ће изгледати процес производње од прве до последње фазе? 

• Колики ће бити обим производње? 

• Коју опрему поседујем и да ли могу да набавим недостајућу? 

• Да ли поседујем објекат где ћу радити, да ли га могу изнајмити или изградити? 

 

 Да ли познајем финансијски аспект посла?  

• Колико треба  да  уложим  у  посао? 

• Како ћу обезбедити потребна средства? 

• Како ће локација објекта утицати на трошкове транспорта сировина и готових 

производа? 

• Какав је однос производне цене и цене сировина? 

• Да ли се може очекивати профитно пословање? 

 

Резултати ове анализе показаће предузетнику почетну шансу за успех пословне идеје и 

олакшати избор оптималне варијанте између више идеја. Могући исходи су даља разрада 

одабране идеје кроз пословни план, елиминисање идеја које немају профитни потенцијал и 

шансу за реализацију и проналажење других пословних идеја. 

 

Да би се избегао чест узрок потешкоћа које могу настати, потребно је пажљиво анализирати 

тржиште и тржишне потенцијале. Без темељног и потпуног разумевања тржишта и 

конкуренције, будући предузетник неће бити у позицији да убеди партнере, банкаре, 

инвеститоре, заинтересоване улагаче или чланове породице, да су њихове пројекције тачне, 

реалне и пре свега одрживе. Одговор на основно питање које чини сваку пословну идеју - 

шта и како радити - долази са темеља правилне процене два врло важна фактора: циљног 

тржишта и конкуренције. Да бисте побудили потрошаче да купују ваш произвд морате им 

дати разлоге. Свако тржиште је врло сложено, динамично и сачињено од потпуно 

различитих типова потрошача/корисника. Један од основних и уједно виталних начина да 

успете у свом бизнису, да будите информисани и у могућности да процените и 

експериментишете је, да истражите тржиште. Истраживање тржишта је активност која 

започиње моментом креирања идеје и не завршава се чином регистрације предузећа и 



отпочињањем посла. Оно је саставни и неодвојиви део вашег бизниса, као и кључни део 

бизнис плана. 

 

Стереотипи о предузетништву 

 

Бројни су стереотипи и митови о предузетништву и предузетнику, као носиоцу 

предузетничког процеса. Навешћемо неке од њих, уз објашњење зашто се говори о 

митовима и каква је заправо реалност.  

 

Предузетници се рађају, а не стварају.  

Наравно да особине и таленти, које човек добиjа рођењем, имају одређени значај при 

дефинисању онога чиме ћемо се бавити у животу, али оне представљају само добру 

претпоставку, никако не и гаранцију успеха. Стварање предузетника је процес који се 

састоји од акумулирања одређених, релевантних вештина, знања, искуства и контаката, као 

и значајног улагања у сопствени развој.  

 

Свако може започети властити посао.  

Најлакши део свега је основати фирму. Предузетници који схватају разлику између идеје и 

прилике и који размишљају довољно широко имају већу шансу за успех. Оно што следи 

након оснивања је пуно теже – преживљавање, одрживост и изградња успешног и 

профитабилног бизниса.  

 

Предузетници су коцкари.  

Успешни предузетници врло пажљиво мере и калкулишу ризик посла у који улазе. Они 

настоје да елиминишу, или утичу на ризик, проналазе партнере за поделу ризика или његово 

минимизирање.  

 

Предузетници желе да имају све под контролом, желе све да раде сами.  

Поседовање и управљање бизнисом потпуно самостално представља ограничење за раст 

фирме. Самостални предузетници обично успевају да зараде за сопствени живот. Али врло 

је тешко самостално управљати фирмом са високим потенцијалом раста. Такви 

предузетници граде тим, организацију и предузеће. Они радије раде на томе да направе 

„колач“ већим, него да узму већи део „колача“ – јер 100% од ништа је ипак ништа.  

 



Предузетници су своји властити шефови и потпуно су независни.  

Предузетници су далеко од тога да су потпуно независни. Они морају задовољити бројне 

обавезе према партнерима, инвеститорима, купцима, добављачима, запосленима, породици. 

Ипак, предузетници доносе одлуку о томе да ли ће, када ће и шта урадити.  

 

Предузетници су стално под стресом и плаћају велику цену таквог живота.  

Без сумње – бити предузетник је стресно и захтевно. Али не постоји доказ да је стресније 

или захтевније од било које друге захтевне професионалне улоге. Предузетници су 

углавном врло задовољни својим послом, имају бољи осећај за постигнуће, здравији су и 

ређе одлазе у пензију него они који раде за друге. Три пута више предузетника је изјавило 

да никада не жели ићи у пензију  него менаџера. 

  

Започињање сопственог посла је ризично и често заврши неуспехом  

Искусни и талентовани предузетници проналазе атрактивне пословне прилике, способни да 

привуку праве људе, неопходна финансијска средства и друге ресурсе, што води успеху 

подухвата. Када предузеће и пропадне, не пропадају предузетници. Неуспех представља део 

едукације предузетника из којег излазе паметнији и сналажљивији.  

 

Новац је најважнији ресурс код започињања посла.  

Уколико постоје сви остали елементи потребни за успех предузетничког подухвата, није 

проблем доћи ни до новца, али не вреди и обрнуто – уколико предузетник поседује довољно 

новца, не значи нужно да ће и успети. Новац је за предузетника исто што и оловка за 

уметника – инертни алат, који у правим рукама може направити чудо.  

 

Предузетници треба да буду млади и енергични.  

Године и старост предузетника не представљају ограничење. Просечна старост 

предузетника почетника је 35 година, али постоје бројни примери да су предузетници 

започели послове и у својим 60-тим. Оно што је критично за успех је поседовање 

одговарајућег knоw-hоw, искуства и контаката, који воде ка препознавању и спровођењу 

пословне прилике.  

 

Предузетнике мотивише само величина могуће зараде.  

Предузетници који траже прилике са развојним потенцијалом су више вођени растом 

подузећа и остварењем дугорочних циљева, него „инстант“ остварењима као што је висока 



плата. Сопствено постигнуће и задовољство, осећај контроле над властитом судбином и 

реализовање сопствених снова и визије су такође снажни мотиватори. Новац се види као 

алат и средство праћења резултата.  

 

Ако је подузетник талентован, успех ће доћи за једну до две године.  

Постоји изрека која каже да лимун сазри за две и по године, а бисеру треба седам или осам 

година. Ретко се успех предузећа догоди за мање од три или четири године.  

 

Уколико предузетник има довољно новца за start-up, не може „промашити”.  

Често је управо супротно. Превише новца на почетку доводи до еуфорије и синдрома 

„размаженог детета“. Уз то, недостатак дисциплине и импулсивно трошење обично доводе 

до озбиљних проблема и неуспеха.  

 

0.1 Отварање рачуна у банци 

 

Неопходна документа за отварање рачуна у банци су: 

1. Захтев за отварање рачуна  

2. Картон депонованих потписа – два примерка (оригинал) 

3. Уговор о отварању и вођењу динарског или девизног рачуна – два примерка 

(оригинал) 

4. Извод из Регистра привредних субјеката АПР који није старији од три месеца 

(оригинал или оверена фотокопија)  

5. Потврда о пореском идентификационом броју – ПИБ, за оне регистроване пре 

маја 2009. године (фотокопија докумената) 

6. Обавештење органа надлежног органа за послове статистике о разврставању по 

делатности (оригинал или оверена фотокопија документа који није старији од три 

месеца) 

7. Акт о именовању овлашћеног лица за заступање уколико лице за заступање није 

назначено у Решењу за упис правног лица (оригинал или оверена фотокопија 

документа који није старији од три месеца) 

8. Оверени потписи лица овлашћених за заступање – ОП образац (оригинал или 

оверена фотокопија) 

9. Пасош или лична карта овлашћеног лица за заступање и располагање средствима 

(фотокопија уз оригинал на увид) 

 

Банка може тражити и податке о власничкој структури (идентификоње свих стварних 

власнике правног лица, а то су сва физичка лица која су имаоци више од 25% пословног 

удела, акција, права гласа или других права на основу којих учествује у управљању правним 

лицем). 

 



Рок за добијање рачуна је 24 часа. 

 

 

Корисни линк: Списак банака у Србији (Народна банка Србије) 

 

0.2 Пословни простор 
 

Простор у коме се обавља делатност мора да испуњава прописане услове. Код одређених 

делатности треба прибавити сагласности пре почетка рада и то:  

 производња, промет, дистрибуција, прерада, одлагање и ускладиштење опасних, 

штетних и отпадних материја, нуклеарне енергије, нафте и нафтних деривата, 

отрова, лекова, опојних дрога и помоћних лековитих средстава, средстава и опреме 

у медицини која емитују јонизујућа зрачења, хемикалија, лепкова, растварача, боја, 

средстава за дезинфекцију, дезинсекцију и дератизацију и сирове коже;  

 производње и флаширања воде за пиће;  

 обављања здравствене делатности  

 обављање ветеринарске делатности 

 индустријске производње животних намирница;  

 угоститељске објекте 

 објекти у којима се пружају услуге хигијене, неге и улепшавања лица и тела.  

 

У овим случајевима потребно је прибавити акт надлежног органа о утврђивању 

испуњености прописаних услова у погледу безбедности и заштите здравља на раду, заштите 

животне околине, санитарно-хигијенских и здравствених услова и опремљености, као и 

других прописаних услова. О подобности ових услова одлучују надлежни инспекцијски 

органи у републици и општини, и то: за заштиту на раду - инспекција рада, за заштиту 

животне средине - општински инспектор, за санитарне услове - републички санитарни 

инспектор а за опремљеност и другу погодност простора - републички тржишни инспектор. 

За остале делатности надлежни органи утврђују испуњеност прописаних услова у поступку 

редовног инспекцијског надзора у обављању тих делатности. 

 

 

Делатности за чије обављање није потребан посебан простор предвиђене су Правилником 

о одређивању делатности за чије обављање није потребан посебан простор.  

 

Делатности за чије обављање није потребан посебан простор јесу делатности које се 

могу обављати код наручиоца посла или од места до места (постављање, оправка, монтажа 

и слично): 

1) лимарска и грађевинско-браварска; 

2) инсталатерска за централно грејање и уређаје за аклиматизацију; 

3) инсталатерска за водовод, гасна постројења и канализацију; 

4) оправка и одржавање производа прецизне механике; 

5) оштрачка, за све врсте сечива; 

6) поткивачка; 

7) заваривачка; 

8) услуге металопрерађивачког занатства домаћинствима; 
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9) оправка и одржавање електричних апарата за домаћинство; 

10) оправка и одржавање радио, телевизијских и телефонских апарата и уређаја; 

11) оправка и одржавање електричних машина, апарата и уређаја; 

12) котларско-казанyијска; 

13) електроинсталатерске; 

14) млевење камена и минерала; 

15) вађење камена,песка и шљунка; 

16) зидарска и фасадерска; 

17) гипсарска и штуко-мермерска; 

18) тесарска; 

19) кровопокривачка; 

20) паркетарска; 

21) полагање подова од различитих материјала; 

22) молерска и фарбарска; 

23) постављање пећи и керамичких плочица; 

24) изолатерска за топлотне уређаје; 

25) асфалтерска; 

26) калдрмиyијска; 

27) бунарyијска; 

28) бачварско-качарска; 

29) ролетнарске услуге; 

30) чишћење обуће; 

31) чишћење прозора,излога, фасада и сл; 

32) аранжирање излога и других просторија; 

33) димничарска; 

34) фотографска, од места до места; 

35) услуге носача; 

36) услуге прања и чишћења тепиха; 

37) штимовање музичких инструмената; 

38) тапетарска и декоратерска делатност у домаћинствима; 

39) оправка кишобрана и сунцобрана; 

40) стаклорезачке услуге; 

41) сви послови домаће радиности; 

42) калемарска; 

43) подучавање стручним знањима, вештинама и спортским активностима; 

44) обучавање за рад на рачунарима; 

45) подучавање страних језика и давање часова из појединих предмета. 

 

Посебан простор није потребан ни за обављање делатности које, по својој природи, не 

захтевају посебан простор: 

1) комерцијални послови на остваривању функције промета роба и услуга; 

2) услуге рекламе и економске пропаганде; 

3) књиговодствене услуге; 

4) послови пројектовања и израде техничке документације; 

5) економске,организационе и технолошке услуге; 

6) услуге обраде података. 
 



0.3 Избор правне форме 
  

Честа је дилема код будућих предузетника за коју правну форму бизниса да се определе. 

Према актуелним законским прописима, могу се регистровати као предузетници или као 

привредно друштво.  

 

Привредно друштво је правно лице које обавља делатност у циљу стицања добити. 

Својство правног лиса стиче реситрацијом. Има претажну делатност, а може обављати и 

друге које нису забрањене. Оснивају се оснивачким актом који има форму одлуке ако 

друштво оснива једно лице или уговора о оснивању ако друштво оснива више лица. Може 

бити ортачко друштво, командитно друштво, друштво с ограниченом одговорношћу и 

акционарско друштво. 

 

Предузетник је пословно способно физичко лице које обавља делатност у циљу 

остваривања прихода, као и физичко лице уписано у посебан регистар, које обавља 

делатност слободне професије, уређену посебним прописом ако је тим прописом то 

одређено (адвокатска канцеларија). Региструје се на неодређено или одређено време. 

Одговара целокупном имовином и у ту имовину улази и имовина коју стиче у вези са 

обављањем делатности.   

 

Свакa од ових форми има своје предности и недостатке, са којима будући привредник треба 

да буде упознат пре доношења одлуке. Приликом одлучивања треба да узме у обзир колико 

ће капитала бити потребно за његов пословни подухват, колико је спреман на ризик да 

изгуби сопствену имовину, трошкове будуће организације фирме, пореске обавезе у односу 

на различите форме пословања.   
 

Разлике између предузетника и привредног друштва 

 

ПРЕДУЗЕТНИК ПРИВРЕДНО ДРУШТВО 

Предузетник има статус физичког лица и за 

све обавезе из пословања одговара 

целокупном сопственом имовином.  

Власник привредног друштва има статус 

правног лица, а у форми ДОО одговара 

имовином фирме, односно одговарају 

оснивачи у границама уложених 

почетних средстава.  

Могу плаћати порез на доходак грађана 

паушално у износу који одреди орани 

локалне самоуправе, уколико имају 

годишњи промет мањи од три милиона 

динара, ако нису у систему ПДВ, и ако се не 

Привредно друштво плаћа порез на добит 

на основу књиговодствене евиденције, 

односно резултата исказаних у 

годишњим финансијским извештајима. 



 

0.4 Шта се очекује од конкретног пословног плана 
 

баве трговином на велико, уоститељством, 

прометом некретнинама  

У овим случајевима могу  водити  просто 

књиговодство.  

Ако је остварен годишњи промет на рачуну 

мањи од два милиона динара предузетник 

не послује у системуе ПДВ, а ако је промет 

преко четири милона  мора да пријави 

надлежној Пореској управи плаћање овог 

пореза. 

Привредна друштва су обвезници ПДВ. 

Може основати само једну радњу и у оквиру 

ње издвојене просторије за исту делатност.  

 Може основати огранке за обављање 

других делатности, уз поштовање 

прописаних услова. 

Преузимање пословања од предузетника 

могуће је само од стране чланова њеовог 

домаћинства у случају смрти, губитка 

пословне способности, осуде на казну 

затвора дужу од 6 месеци и расподеле 

заоставштине за живота предузетника.  

Оснивачка права се могу уступити, 

односно може се мењати оснивач 

друштва.  

Самостална радња се не може мењати 

статус, не могу се две радње спојити у једну. 

Потребно је прво да се радња брише из 

регистра, а затим да се поднесе захтев за 

оснивање нове радње 

Привредо друштво може мењати облик 

организовања, а могуће су и статусне 

промене (спајање два или више друштва у 

једно, припајање другом друштву, 

издвајање дела друштва)  

Радња се брише подношењем 

регистрационе пријаве и то даном 

подношења пријаве. Брисање радње нема 

последица за повериоце, јер они 

потраживања могу наплатити од власника и 

по престанку рада радње  

Привредно друштво се брише по 

окончању поступка ликвидације, који је 

битан због намирења обавеза према 

повериоцима. 



Након дефинисања пословне идеје, која се на основу SWOT анализе показала као успешна, 

следи један од најбитнијих корака у целокупом процесу реализације пословне идеје - израда 

Бизнис плана. Његово креирање захтева време и значајне напоре у изради. Међутим, то је 

неопходно ради изоштравање пословне идеје и њене провере у смислу оправданости уласка 

у одређени бизнис.  

 

Бизнис план представља основно оруђе предузетника, које је огледало претензија и вештине 

конкретног предузетника да управља својим пословањем. Основна сврха бизнис плана је да 

помогне предузетнику да дефинисане циљеве пословања претвори у стварност уз што мање 

потреса, изненађења и непланираних активности. У том смислу, бизнис план је својеврсна 

мапа пута која омогућава да се што успешније пређе пут од почетне фазе до њене коначне 

реализације.  

 

Израдом бизнис плана пре свега разрађујете своју пословну идеју, сагледавате економску 

оправданост улагања и уверите себе, као и потенцијалног финансијера да сте на правом 

путу. Циљ није израда плана искључиво звог банке или одређене финасијске институције. 

Пре свега је намењен предузетнику и његовом бизнису, а тек онда потенцијалним 

кредиторима.  

 

Садржај пословног плана треба да понуди образложења основних аспекта пословања и 

прорачун очекиваних прихода, расхода и ефеката.  

 

Да би се добила шанса за финансијску подршку, бизнис план мора да: 

- пружи доказе о тржишној орјентацији пројекта - Будући предузетник мора имати 

потпуно јасну спознају о потребама купаца. Бизис план који ставља акценат на опис 

производа и објашњење техничко-технолошких услова, уместо на то коме је 

намењен и како ће га пласирати, наилази на „уздржан“ пријем код потенцијалних 

финансијера. 

- укаже на доказе о прихватању конкретног програма од стране купаца - Осим 

што мора да пружи јасне доказе о томе ко ће куповати његов производ, односно 

користити његове услуге, прдузетник треба аргументовано да покаже и на њихову 

платежну способност. 

- прецизно дефинише власничке односе унутар предузећа - Поред јасног 

опредељења за одређену правну форму, постојање екслузивних права на производе 

кроз патенте, ауторска права, трговачку марку или лиценцу, знатно ће ојачати 

преговарачку позицију предузетника. 

- што прецизније укаже на финансијску страну пројекта - Опстанак и пословни 

успех предузећа за могуће изворе финансирања пројекта је од интереса у оној мери 

у којој је нужан да би омогућио плаћање камате и поврат главнице. Кредитне 



институције су заинтересоване да на време добију своју камату и главницу. За њих 

успех конкретног подухвата може збачити могућност за одобравање нових, 

додатних зајмова, као и повећану сигурност за раније предузете обавезе. Већина 

„новорођених“ бизниса не доноси профит одмах, па је почетни капитал потребно 

обезбедити на основу неког другог извора.  

- своје прогнозе базира на реалним претпоставкама - Пројекција раста и развоја 

треба подржати што чвршћим аргументима где год је то могуће. За будућег 

предузетника од велике користи може бити спознаја да се финансијери у току једне 

године сусрећу са врло великим бројем кредитних захтвеа и да су уједно њихова 

средства уложена у многе пословне подухвате, у различитим привредним секторима. 

То значи да они већ имају увид у постигнуте финансијске резултате и тржишни 

положај сваког појединачног пројекта којег су подржали, па самим тим и могућност 

да пореде планске величине са оствареним.  

 

0.5 Садржај бизнис плана 

 

Стандардан садржај бизнис плана обично обухвата следећа поглавља: резиме, менаџмент и 

оганизација, поизвод/услуга, стартегија конкурентности, план извођења и оперативни план, 

финасијски план, план раста и развоја, као и одређене додатке, прилоге. Сваки део бизнис 

плана важна је карика и предуслов осветљавања пословне идеје са свих аспеката.  

 

Резиме 

Резиме је део који садржи опис предузећа, мора бити сажет и директно одражавати суштину 

предузетничког подухвата. 

 

1. Менаџмент и организација   

Квалитет менаџмет тима одређује пословни успех предузећа. Квалитетан менаџмет тим 

врло често предодређује пословни успех предузећа, често у знатно већој мери од производа 

или услуге. Отуда је потребно улагати како у сопствена знања тако и у усавршавање знања 

и вештина тима који окупљате и то треба да буде сталан процес. 

 

2. Производ / услуга   

У делу који се односи на производ и услугу потребно је на најбољи начин описати и 

представити њихове конкурентске предности. 

 

3. Маркетинг план  



Опис производа или услуге је почетак стварања базе за дефинисање маркетинг плана, који 

је веома важан део бизнис плана и представља истраживање тржишта. Маркетинг план 

заправо садржи податке који се односе на купце, конкуренцију и грану којој бизнис 

припада. Потребни је јасно дефинисати потребе купаца и видети ко су то потенцијални 

корисници производа или услуге. Сваки производ или услуга има своју конкуренцију коју 

треба упознати у што већој мери да би бисте могли да формулишете сопствену стратегију 

конкурентности. 

 

4. Формулисање стратегије конкурентности  

Маркетинг стратегија би требало да утиче на купца и придобије га да купи баш ваш 

производ и да то буде на профитној основи. Она укључује ценовну стратегију, тржишно 

позиционирање и план промотивних активности.  

 

5. План производње и оперативни план  

План производње подразумева техничко-технолошку анализу и оперативни план који 

обухвата оранизационе аспекте и динамички план активности у одређеном временском 

периоду.  

 

6. Финансијски план  

Финансијски план садржи стање средстава за наредни период,од начина обезбеђивања тих 

средстава и очекивани ниво продаје, трошкова и профита. 

 

7. План раста и развоја 

 У плану раста и развоја представљају се новине, нови производи или услуге које ће 

предузеће понудити тржишту након одређеног временског периода, који су то нови 

тржишни сегменти.  

 

8. Додаци / прилози  

Прилози и додаци бизнис плану могу бити различити статистички подаци у функцији 

бизниса, резултати истраживања, каталози, рекламни материјал, ценовници и друго.  

 

 



Припрема бизнис плана задире у пословно планирање као процес што је нарочито важно за 

виталност и дугорочну стабилност пројектованог бизниса. Основни циљ сваког 

предузетника је успешно конкурентно предузеће које је способно да опстане и заради.   

 

ПРИМЕР БИЗНИС ПЛАНА 

 

1.  ОСНОВНИ ПОДАЦИ О ПРЕДУЗЕТИЧКОЈ РАДЊИ 

 

На  основу  решења  бр. БП ________ од  _______.200__, Агенције  за привредне  регистре, 

уписује се у Регистар привредних субјеката (назив радње): СЗР ПЕКАРА „ЈАНКО 

ЈАНКОВИЋ“ 

 

Подаци о предузетнику: 

Име и презиме: Јанко Јанковић 

Пребивалиште: Ниш 

Број личне карте: ххххххх 

Лични број: ххххххххххх 

 

Подаци о предузетничкој радњи: 

Назив радње: СЗР Пекара „Јанко Јанковић“, предузетник 

Седиште радње: Марка Марковића 45, Ниш 

Предмет пословања радње: Производња домаћих 

пецива 
Почетак рада радње:  

Број запослених:   3+1 

 

 

Пословни простор у коме ће се обављати делатност је: 

у власништву: Јанка Јанковића 80м2  



у закупу: од до 

куповина новог:  

 

 

2.  ТРЖИШНИ АСПЕКТ 

 

Ред. бр. Потенцијални корисници производа и услуга: 

1. Ученици и професори оближње школе 

2. Запослени у  банкама, предузећима и продавницама  

 

 

 

 

 

 

непосредном окружењу 

 

3. Пролазници и наручиоци производа  

 

3.  ОСНОВНИ ПОДАЦИ О ПОСЛОВАЊУ 

 

Кратак опис планиране делатности: 

Кредитним средствима намеравам да купим машине и опрему (основна средства) за 

отпочињање  производње домаћих пецива. Пре одлуке о самом покретању бизниса, 

истражио сам тржиште и увидео да постоји простор и потреба за оваквом врстом 

производа. Конкуренција, наравно постоји, али су производи неуједначеног квалитета, 

где видим своју шансу. У близини локала налази се школа и велики број других фирми 

чији запослени могу користити наше производе. Очекујем и наруџбине за рођендане, 

славе и празнике. Моја породица има дугогодишње искуство са овом делатношћу што 

би ми била велика помоћ и гаранција квалитета производа. 

 

 

3.1. ПЛАНИРАНИ ОБИМ ПРОИЗВОДЊЕ ИЛИ УСЛУГА 

Ред. 

бр. 

П Р О И З В О Д/ 

УСЛУГА 

 Обим 

производње 

Јед. цена 

 у дин.  

Вредност 

производње у 

дин. 
1. Производи од дизаног теста ком. 90.000 15,00 1.350.000,00 

2. Производи од линатог теста ком. 70.000 15,00 1.050.000,00 



 

 

 

3.2. УТРОШАК ОСНОВНОГ МАТЕРИЈАЛА 

 

Ред. 

бр. 

Трошење материјала Јед. 

мере 

Потребне 

количине 

Јед.цена у дин.  Вредност у 

динарима 
1. Брашно Т 13 30,00 390.000,00 

2 Уље/маргарин Л 1500 120,00 180.000,00 

3. Квасац КГ 520 10,00 520.000,00 

У К У П Н О:    1.090.000,00 

90.000,00  

 

3.3. ПОТРЕБНА УЛАГАЊА 

 

Ред. 

бр. 

НАБАВНА ВРЕДНОСТ Испоручилац опреме 

или извођач радова 

Износ у дин.  

1. Опрема   

1.1. Троетажна пећ С.З.Т.Р. „xxxx“ 340.000,00 
1.2. Мешалица за тесто  255.000,00 

1.3. Радни сто    25.000,00 

1.4. Фрижидер    30.000,00 
1.5. Фрижидер за ферментацију С.З.Т.Р. „xxxx    52.000,00 

2. Грађевински радови Д.О.О . „xxxx   208.000,00 
3. Купов.објекта   

4. ТОС   

5. Остала улагања   
УКУПНА УЛАГАЊА:  910.000,00 

 

 

3.4. БРОЈ ЗАПОСЛЕНИХ 

 

3.      

У К У П Н О:      2.400.000,00 



Планирана производња (или услуга) захтева ангажовање (_____) нових радника. 

 

 

4.  ПЛАН ОБЕЗБЕЂЕЊА НОВИХ СРЕДСТАВА 

 

Ред. 

бр. 

Извори финансирања Износ у дин. % учешћа 

I Фонд за развој 595.000,00 65% 

II Сопствена средства 315.000,00 35% 

III Остали извори   

УКУПНО: (I+II+III) 910.000,00 100% 

 

 

5. ЕФЕКТИ ПЛАНИРАНОГ ПОСЛОВАЊА 

 

5.1.УКУПАН ПРИХОД (у дин.) 

Укупан приход на годишњем нивоу (табела 3.1) је 2.400.000,00. 

 

5.2. ГОДИШЊИ РАСХОДИ 

 

Ред. 

бр. 

  

1. Основни материјал (табела 3.2.) 1.090.000,00 

2. Остали мат.трошкови 35.000,00 

3. Енергенти 240.000,00 

4. Амортизација 80.000,00 

5. Трошкови одржавања 20.000,00 

6. Трошкови зарада 460.000,00 

7. Остали трошкови 16.000,00 

8. Трошкови камата 5.950,00 

Укупни расходи: 1.946.000,00 

 

5.3. ПЛАНИРАНА ДОБИТ  453.050,00 

 

6.  ОЦЕНА ЕКОНОМСКИХ ЕФЕКАТА ПЛАНА 



 

Статичка оцена Програма (из ефеката планираног пословања): 

1. Коефицијент економичности:  

  

=1,23 

 

       

 

 

= 49,8% 

 

 

 

3. Време враћања улагања: 

 

= 4 

 

 

7.  З А К Љ У Ч А К 

 

Пројекат је ликвидан и економичан и гарантује враћање уложених средстава у року од две 

године.  

 

0.6 Пословно име 

 

Предузетник 

 

Предузетник обавља делатност под пословним именом. Пословно име може бити на 

ћириличном или латиничном писму.  

 

укупни приходи 

укупни  расходи 

 

 

2. Стопа акумулативности: 

планирана добит  х 100% 

укупна улагања 

 

укупна улагања     

планирана добит 

 



Назив није обавезни део пословног имена. Назив може бити и на страном језику, да садржи 

поједине стране речи или карактере, на латиничном писму енглеског језика, као арапске и 

римске бројеве. 

 

У пословању може да користи и превод пословног имена или превод скраћеног пословног 

имена на језику националне мањине или страном језику у ком случају се и превод 

региструје, с тим да се назив не преводи. 

 

Пуно пословно име предузетника садржи следеће обавезне елементе: 

 име и презиме оснивача – предузетника 

 опис делатности 

 ознаку пр или предузетник  

 седиште (место седишта без навођења адресе, односно улице и број) 

Може да садржи и: 

 посебан назив  

 ознаке којима се ближе одређује предмет пословања предузетника 

 

Пример: Стаклорезачака радња „ЈОЦА“, Јован Јовановић, предузетник, Младеновац 

 

Сраћено пословно име садржи: 

 име и презиме предузетника 

 ознаку пр или предузетник  

 назив 

 

Пример: Јован Јовановић „ЈОЦА“ предузетник 

 

 

Приликом избора назива, оснивач претходно мора да провери у АПР-у или на интернет 

страни АПР-а да ли је на територији Републике Србије већ регистрован предузетник са 

истим или сличним називом. И по пријему пријаве Регистратор проверава да ли је у 

регистру који поступа по пријави под истим називом већ регистровано друго правно лице 

или предузетник или је већ поднета пријава за регистрацију под истим називом или је већ 

резервисан.  

 

Уколико желите да будете сигурни да ће тачно одређени назив који желите да региструјете 

бити слободан можете да поднесете пријаве за резервацију назива, као доказ о уплати 

накнаде за резервацију назива. Ако Регистратор утврди да назив из пријаве није резервисан, 

да није поднета пријава за регистрацију под истим називом нити је назив већ регистрован и 

да је уз пријаву достављен доказ о уплати накнаде за резервацију назива у износу од 1.000,00 

динара, извршиће резервацију назива у корист подносиоца пријаве. Назив се резервише у 

корист подносиоца пријаве на рок од 60 дана од дана објаве и може се обновити на накнадни 

рок од 60 дана. 

 

 

Промена пословног имена 

 



Уколико предузетник жели да промени пословно име, потребно је да промену пријави 

Агенцији за привредне регистре. 

Документација потребна за промену пословног имена: 

1) регистрациона пријава промене пословног имена, 

2) доказ о уплати прописане накнаде. 

 

Накнада за регистрацију промене података о предузетнику износи 700,00 динара. 

 

Напомена: 

Приликом промене података код већ регистрованих предузетника у уплатници у пољу 

позива на број треба додати и матични број предузетничке радње, тако да уплатница садржи 

следеће елементе: рачун: 840-29771845-59, модел се не уписује, позив на број 04-… (у 

наставку обавезно уписати  матични број радње). 
 
 

0.7 Пословно име 

 

Привредно друштво 

 

Привредно друштво послује и учествује у правном промету под пословним именом које је 

регистровало у складу са законом о регистрацији. Пословно име обавезно садржи назив, 

правну форму и место у коме је седиште друштва. Назив је карактеристични део пословног 

имена по коме се то друштво разликује од других друштава.  

 

Правна форма се у пословном имену означава на следећи начин:  

1) за ортачко друштво: "ортачко друштво" или скраћеницом "о.д." или "од"  

2) за командитно друштво: "командитно друштво" или скраћеницом "к.д." или "кд" 

3) за друштво с ограниченом одговорношћу: "друштво с ограниченом одговорношћу" или 

скраћеницом "д.о.о." или "доо" 

4) за акционарско друштво: "акционарско друштво" или скраћеницом "а.д." или "ад" 

 

Пословно име може да садржи и опис предмета пословања друштва. У пословању, поред 

пословног имена, може да користи и скраћено пословно име, под истим условима под 

којима користи пословно име. Скраћено пословно име обавезно садржи назив и правну 

форму и региструје се у складу са законом о регистрацији.  

 

Пословно име друштва је на српском језику, на ћириличком или латиничком писму. 

Изузетно, назив друштва може бити на страном језику или може да садржи поједине стране 

речи или карактере, на латиничком писму енглеског језика, као и арапске или римске 

бројеве. Друштво може у пословању користити превод пословног имена или превод 

скраћеног пословног имена на језику националне мањине или страном језику, при чему се 

назив не преводи.  

 

Друштво може уз пословно име да употребљава грб, заставу, амблем, ознаку или други 

симбол Републике Србије или стране државе, домаће територијалне јединице и аутономне 



покрајине, међународне организације, уз сагласност надлежног органа те државе, домаће 

територијалне јединице и аутономне покрајине или међународне организације.  

 

Пословно име друштва може да садржи лично име физичког лица уз његову сагласност, а 

ако је то лице умрло уз сагласност његових законских наследника. Ако правно лице члан 

привредног друштва чији је назив садржан у називу друштва престане да буде члан тог 

друштва, назив тог друштва може наставити да садржи тај назив само уз сагласност тог 

лица.  

 

Пословно име друштва не може бити такво да вређа јавни морал, изазва заблуду у погледу 

правне форме друштва или заблуду у погледу претежне делатности друштва. Назив 

друштва мора се разликовати од назива другог правног лица тако да не изазива заблуду о 

идентитету са другим друштвом.  

 

Назив друштва не може се пренети на друго друштво, осим као последица статусне промене 

у којој тај назив преузима друштво стицалац од друштва преносиоца које статусном 

променом престаје да постоји.  

 

По пријему пријаве регистратор проверава да ли је у регистру који поступа по пријави под 

истим називом већ регистровано друго правно лице или предузетник, или је већ поднета 

пријава за регистрацију под истим називом, или је већ резервисан у складу са овим законом, 

односно да ли је назив одређен у складу са законом. 

 

Препоручује се да пре подношења регистрационе пријаве оснивања привредних друштава 

или пријава за промену назива постојећих друштава, изврши претрага већ 

регистрованих или резервисаних назива, како би избегли нежељено одбацивање захтева за 

регистрацију. Уколико желите да будете сигурни да ће тачно одређени назив који желите 

да региструјете бити слободан можете да поднесете пријаве за резервацију назива, као доказ 

о уплати накнаде за резервацију назива. Ако Регистратор утврди да назив из пријаве није 

резервисан, да није поднета пријава за регистрацију под истим називом нити је назив већ 

регистрован и да је уз пријаву достављен доказ о уплати накнаде за резервацију назива у 

износу од 1.000,00 динара, извршиће резервацију назива у корист подносиоца пријаве. 

Назив се резервише у корист подносиоца пријаве на рок од 60 дана од дана објаве и може 

се обновити на накнадни рок од 60 дана. 

 

Пословна писма и други документи друштва, укључујући и оне у електронској форми, који 

су упућени трећим лицима садрже пословно или скраћено пословно име, седиште, адресу 

за пријем поште ако се разликује од седишта, матични број и порески идентификациони 

број друштва.  

 

Друштво није дужно да употребљава печат у пословним писмима и другим документима 

друштва, ако законом није другачије прописано.  

 

Промена пословног имена 

 



Уколико друштво жели да промени пословно име, потребно је да промену пријави 

Агенцији за привредне регистре. 

 

Документација потребна за промену пословног имена: 

1) регистрациона пријава промене пословног имена, 

2) одлука надлежног органа о промени пословног имена, 

3) доказ о уплати прописане накнаде. 

 

Накнада за благовремено поднету регистрациону пријаву промене података о привредном 

субјекту износи 2.500,00 динара.  

 

Напомена: 

Приликом промене података код већ регистрованих друштава у уплатници у пољу позива 

на број треба додати и матични број привредног друштва, тако да  уплатница садржи 

следеће елементе: рачун: 840-29770845-52, модел се не уписује, позив на број 01-… (у 

наставку обавезно уписати матични број друштва). 
 

0.8 Регистрација 
 

Да би започели  своју пословну активност предузетници и оснивачи привредних друштава 

морају се регистровати у Агенције за привредне регистре, подношењем пријаве у 

одговарајући регистар. 

 

Регистрација предузетника и привредних друштава врши се у Агенцији за привредне 

регистре (АПР). Процедура регистрације привредног субјекта врло је једноставна. Будући 

власник пре регистрације мора да се одлучи за правну форму, донесе одлуку о пословном 

имену и о претежној делатности.  

 

У Агенцији за привредне регистре примењује се једношалтерски систем регистрације 

привредних субјеката. Односно, потенцијални предузетници (односно оснивач привредног 

друштва или лице које овласти оснивач, односно лице овлашћено за заступање привредног 

друштва, односно законом овлашћено лице) на шалтеру Агенције подносе 

своје  регистрационе  пријаве, у једном примерку, непосредно или поштом. Регистрациона 

пријава се може поднети и електронским путем тако што њен подносилац уноси податке у 

прописани образац, а документацију која се прилаже уз регистрациону пријаву доставља у 

електронској форми на електронску адресу Агенције, при чему, у року од пет дана од дана 

подношења регистрационе пријаве електронским путем, Агенцији достваља оригинал 

документације. Уз регистрациону пријаву и потребну документацију, прилаже се и доказ о 

уплати за регистрацију.   

 

Са регистрацијом оснивања истовремено се добија и регистарски/матични број, порески 

идентификациони број (ПИБ) и број осигураника здравственог осигурања који издаје РЗЗО. 

Регистарски број додељује Републички завод за статистику, уз уплату накнаде за доделу 

броја, а преко Агенције за привредне регистре. 

Агенција за привредне регистре по датом овлашћењу у јединственој регистрационој 

пријави, доставља надлежном ПИО фонду пријаву осигурања за оснивача који у пријави 



упише да не заснива радни однос у привредном субјекту и пријаву почетка обављања 

делатности. Уколико оснивач наведе да заснива радни однос у обавези је да самостално 

изврши пријаву на оснигурање у ПИО фонду, а АПР ће овом Фонду извршити само пријаву 

привредног субјекта као обвезника плаћања доприниса.  

 

Уз сваки захтев за регистрацију, потребно је приложити прописану документацију, доказ о 

уплати накнаде за оснивање, као и доказ о уплати накнаде за издавање јединственог 

матичног броја који издаје Републички завод за статистику. 

 

Реистрациона пријава се подноси: 

 лично у седишту АПР (Бранкова 25, Београд) 

 организационим јединицама АПР  

 препорученом поштом (ако се регистрациона пријава подноси поштом, као датум и 

време њеног достављања узима се датум и време њеног пријема у Агенцији) 

 електронским путем (при чему, у року од пет дана од дана подношења регистрационе 

пријаве електронским путем, Агенцији доставља оригинал документације.) 

 

Обрасци регистрационе пријаве за привредна друштва  

Обрасци се са интернет странице АПР-а преузимају бесплатно, док се у АПР-у преузимају 

уз накнаду од 120,00 динара која се уплаћују на рачун број: 840-29770845-52, позив на број 

01. 

Линк:http://www.apr.gov.rs/%D0%A0%D0%B5%D0%B3%D0%B8%D1%81%D1%82%D1%

80%D0%B8/%D0%9F%D1%80%D0%B8%D0%B2%D1%80%D0%B5%D0%B4%D0%BD%

D0%B0%D0%B4%D1%80%D1%83%D1%88%D1%82%D0%B2%D0%B0/%D0%94%D1%80

%D1%83%D1%88%D1%82%D0%B2%D0%B0%D0%9E%D0%B1%D1%80%D0%B0%D1%

81%D1%86%D0%B8.aspx) 

 

Обрасци регистрационе пријаве за предузетнике 

Обрасци се са интернет странице АПР-а преузимају бесплатно, док се у АПР-у преузимају 

уз накнаду од 120,00 динара која се уплаћују на рачун број: 840-29771845-59, позив на број 

04. 

Линк:http://www.apr.gov.rs/%D0%A0%D0%B5%D0%B3%D0%B8%D1%81%D1%82%D1%

80%D0%B8/%D0%9F%D1%80%D0%B5%D0%B4%D1%83%D0%B7%D0%B5%D1%82%D

0%BD%D0%B8%D1%86%D0%B8/%D0%9F%D1%80%D0%B5%D0%B4%D1%83%D0%B7

%D0%B5%D1%82%D0%BD%D0%B8%D1%86%D0%B8%D0%9E%D0%B1%D1%80%D0

%B0%D1%81%D1%86%D0%B8.aspx 

 

Услови које проверава Регистратор пре доношења решења: 

1) да ли је надлежан за поступање по регистрационој пријави; 

2) да ли је као подносилац регистрационе пријаве назначено овлашћено лице; 

3) да ли регистрациона пријава садржи све податке у складу са овим законом; 

4) да ли је уз регистрациону пријаву приложена сва документација утврђена законом; 

5) да ли је уз регистрациону пријаву приложен доказ о уплати накнаде за регистрацију; 

6) да ли су подаци који су унети у регистрациону пријаву истоветни као и подаци у 

документацији приложеној уз пријаву; 

http://www.apr.gov.rs/%D0%A0%D0%B5%D0%B3%D0%B8%D1%81%D1%82%D1%80%D0%B8/%D0%9F%D1%80%D0%B8%D0%B2%D1%80%D0%B5%D0%B4%D0%BD%D0%B0%D0%B4%D1%80%D1%83%D1%88%D1%82%D0%B2%D0%B0/%D0%94%D1%80%D1%83%D1%88%D1%82%D0%B2%D0%B0%D0%9E%D0%B1%D1%80%D0%B0%D1%81%D1%86%D0%B8.aspx
http://www.apr.gov.rs/%D0%A0%D0%B5%D0%B3%D0%B8%D1%81%D1%82%D1%80%D0%B8/%D0%9F%D1%80%D0%B8%D0%B2%D1%80%D0%B5%D0%B4%D0%BD%D0%B0%D0%B4%D1%80%D1%83%D1%88%D1%82%D0%B2%D0%B0/%D0%94%D1%80%D1%83%D1%88%D1%82%D0%B2%D0%B0%D0%9E%D0%B1%D1%80%D0%B0%D1%81%D1%86%D0%B8.aspx
http://www.apr.gov.rs/%D0%A0%D0%B5%D0%B3%D0%B8%D1%81%D1%82%D1%80%D0%B8/%D0%9F%D1%80%D0%B8%D0%B2%D1%80%D0%B5%D0%B4%D0%BD%D0%B0%D0%B4%D1%80%D1%83%D1%88%D1%82%D0%B2%D0%B0/%D0%94%D1%80%D1%83%D1%88%D1%82%D0%B2%D0%B0%D0%9E%D0%B1%D1%80%D0%B0%D1%81%D1%86%D0%B8.aspx
http://www.apr.gov.rs/%D0%A0%D0%B5%D0%B3%D0%B8%D1%81%D1%82%D1%80%D0%B8/%D0%9F%D1%80%D0%B8%D0%B2%D1%80%D0%B5%D0%B4%D0%BD%D0%B0%D0%B4%D1%80%D1%83%D1%88%D1%82%D0%B2%D0%B0/%D0%94%D1%80%D1%83%D1%88%D1%82%D0%B2%D0%B0%D0%9E%D0%B1%D1%80%D0%B0%D1%81%D1%86%D0%B8.aspx
http://www.apr.gov.rs/%D0%A0%D0%B5%D0%B3%D0%B8%D1%81%D1%82%D1%80%D0%B8/%D0%9F%D1%80%D0%B8%D0%B2%D1%80%D0%B5%D0%B4%D0%BD%D0%B0%D0%B4%D1%80%D1%83%D1%88%D1%82%D0%B2%D0%B0/%D0%94%D1%80%D1%83%D1%88%D1%82%D0%B2%D0%B0%D0%9E%D0%B1%D1%80%D0%B0%D1%81%D1%86%D0%B8.aspx
http://www.apr.gov.rs/%D0%A0%D0%B5%D0%B3%D0%B8%D1%81%D1%82%D1%80%D0%B8/%D0%9F%D1%80%D0%B5%D0%B4%D1%83%D0%B7%D0%B5%D1%82%D0%BD%D0%B8%D1%86%D0%B8/%D0%9F%D1%80%D0%B5%D0%B4%D1%83%D0%B7%D0%B5%D1%82%D0%BD%D0%B8%D1%86%D0%B8%D0%9E%D0%B1%D1%80%D0%B0%D1%81%D1%86%D0%B8.aspx
http://www.apr.gov.rs/%D0%A0%D0%B5%D0%B3%D0%B8%D1%81%D1%82%D1%80%D0%B8/%D0%9F%D1%80%D0%B5%D0%B4%D1%83%D0%B7%D0%B5%D1%82%D0%BD%D0%B8%D1%86%D0%B8/%D0%9F%D1%80%D0%B5%D0%B4%D1%83%D0%B7%D0%B5%D1%82%D0%BD%D0%B8%D1%86%D0%B8%D0%9E%D0%B1%D1%80%D0%B0%D1%81%D1%86%D0%B8.aspx
http://www.apr.gov.rs/%D0%A0%D0%B5%D0%B3%D0%B8%D1%81%D1%82%D1%80%D0%B8/%D0%9F%D1%80%D0%B5%D0%B4%D1%83%D0%B7%D0%B5%D1%82%D0%BD%D0%B8%D1%86%D0%B8/%D0%9F%D1%80%D0%B5%D0%B4%D1%83%D0%B7%D0%B5%D1%82%D0%BD%D0%B8%D1%86%D0%B8%D0%9E%D0%B1%D1%80%D0%B0%D1%81%D1%86%D0%B8.aspx
http://www.apr.gov.rs/%D0%A0%D0%B5%D0%B3%D0%B8%D1%81%D1%82%D1%80%D0%B8/%D0%9F%D1%80%D0%B5%D0%B4%D1%83%D0%B7%D0%B5%D1%82%D0%BD%D0%B8%D1%86%D0%B8/%D0%9F%D1%80%D0%B5%D0%B4%D1%83%D0%B7%D0%B5%D1%82%D0%BD%D0%B8%D1%86%D0%B8%D0%9E%D0%B1%D1%80%D0%B0%D1%81%D1%86%D0%B8.aspx
http://www.apr.gov.rs/%D0%A0%D0%B5%D0%B3%D0%B8%D1%81%D1%82%D1%80%D0%B8/%D0%9F%D1%80%D0%B5%D0%B4%D1%83%D0%B7%D0%B5%D1%82%D0%BD%D0%B8%D1%86%D0%B8/%D0%9F%D1%80%D0%B5%D0%B4%D1%83%D0%B7%D0%B5%D1%82%D0%BD%D0%B8%D1%86%D0%B8%D0%9E%D0%B1%D1%80%D0%B0%D1%81%D1%86%D0%B8.aspx


7) да ли је под истим називом регистрован други привредни субјект, односно да ли је тај 

назив већ резервисан у складу са овим законом, ако се регистрациона пријава односи на 

регистрацију оснивања или промене назива; 

8) да ли је уз регистрациону пријаву поднета сагласност која је законом прописана као услов 

за тражену регистрацију. 

Регистратор не испитује тачност података и веродостојност докумената достављених уз 

регистрациону пријаву. 

 

Ако су испуњени услови за регистрацију Регистратор, у року од пет дана од дана 

подношења регистрационе пријаве, доноси решење којим се захтев из регистрационе 

пријаве усваја и регистрацију без одлагања спроводи у Регистар. 

 

0.9 Предузетник 

 

Предузетник је пословно способно физичко лице које обавља делатност у циљу 

остваривања прихода, као и физичко лице уписано у посебан регистар, које обавља 

делатност слободне професије, уређену посебним прописом ако је тим прописом то 

одређено (адвокатска канцеларија). 

 

Потребна документација за регистрацију предузетника: 

1. јединствена регистрациона пријава оснивања предузетника и регистрације у 

јединствени регистар пореских обвезника са унетим релевантним подацима 

2. фотокопија личне карте или пасоша оснивача - предузетника  

3. доказ о уплаћеној накнади у износу од 1.200,00 динара на рачун Агенције за 

привредне регистре (рачун: 840-29771845-59, са позивом на број  04.) 

4. уколико се предузетник региструје за обављање делатности за коју се тражи 

претходна сагласност надлежног органа као услов за регистрацију АПР је потребно 

поднети и решење надлежног органа у оригиналу или овереној копији. 

 

Уколико се приликом оснивања региструје прокура потребно је приложити и: 

• Уредно попуњену страну 7 пријаве о оснивању (подаци о прокуристи) 

• Писано овлашћење којим предузетник издаје прокуру 

• Потпис прокуристе  оверен од стране надлежног органа овере (ОП образац) 

 

Рок за регистрацију оснивања предузетника је 5 дана. 

 

 

Регистрација промена 

 

Промене код предузетника које су предмет регистрације: 

• лични подаци предузетника, пословође, прокуристе или ортака (лично име-име и 

презиме, ЈМБГ, број пасоша или лични број странца) 

• пословно име, седиште, назив, претежна делатност, период на који је предузетник 

регистрован,скраћено пословно име,пословно име и скраћено пословно име на страном 

језику 

• прекид обављања делатности предузетника 



• промена података о пословођи, прокуристи и ортака овлашћеног за заступање 

• подаци о издвојеном месту 

• рачун у банци, контакти 

• упис или брисање забележбе података од значаја за правни промет 

• промена предузетника услед наставка обављања делатности од стране чланова 

породичног домаћинства(брачни друг, деца, усвојеници и родитељи) у случају смрти 

предузетника или губитка пословне способности 

• промена предузетника на основу расподеле заоставштине за живота предузетника од 

стране пословно способног наследника 

• адреса за пријем поште 

• адреса за пријем електронске поште 

 

Промене које нису предмет регистрације: 

• проширење делатности 

• привремени престанак рада издвојеног места 

• промена статуса предузетника (да ли се делатност обавља као основна, 

• допунска или је обавља пензионер) 

• рад на терену (од места до места) 

• упис и промена регистарске ознаке возила 

• подаци о обављању спољнотрговинског промета 

 

Накнада за регистрацију промене података о предузетнику износи 700,00 динара. Ако се 

регистрационом пријавом захтева више промена, накнада од 700,00 динара увећава се за 

300,00 динара по промени. 

 

Напомена: Приликом промене података код већ регистрованих предузетника у уплатници 

у пољу позива на број треба додати и матични број предузетничке радње, тако да уплатница 

садржи следеће елементе: рачун: 840-29771845-59, модел се не уписује, позив на број 04-… 

(у наставку обавезно уписати  матични број радње). 
 

 

0.10 Седиште 

 

Предузетник 

 

Седиште предузетника је место из кога управља обављањем делатности, а може обављати 

делатност и изван седишта, као и ван одређеног простора (по позиву странке, од места до 

места и сл.) када је по природи саме делатности такво обављање делатности једино могуће 

или уобичајено.  

Предузетник је дужан да истакне своје пословно име у свом седишту, као и на сваком 

издвојеном месту, осим када обавља посао ван одређеног простора.  

 

Предузетник је у обавези да Агенцији за привредне регистре пријави промену седишта. 

 

Потребна документација за регистрацију промене седишта: 



1. регистрациона пријава промене седишта 

2. доказ о уплати прописане накнаде. 

 

Накнада за регистрацију промене података о предузетнику износи 700,00 динара. 

 

Напомена: Приликом промене података код већ регистрованих предузетника у уплатници 

у пољу позива на број треба додати и матични број предузетничке радње, тако да уплатница 

садржи следеће елементе: рачун: 840-29771845-59, модел се не уписује, позив на број 04-… 

(у наставку обавезно уписати  матични број радње). 

 

Привредно друштво 

 

Седиште је место на територији Републике Србије из кога се управља пословањем друштва 

и које је као такво одређено оснивачким актом или одлуком скупштине.  

 

Одлуку о промени седишта доноси скупштина, ако оснивачким актом, односно статутом 

није другачије одређено. Привредни субјект је у обавези да Агенцији за привредне регистре 

пријави промену седишта. 

 

Потребна документација за регистрацију промене седишта: 

1. регистрациона пријава промене седишта 

2. одлука надлежног органа о промени седишта 

3. доказ о уплати прописане накнаде. 

 

 

Достављање поште се врши на адресу седишта друштва или на посебну адресу за пријем 

поште која је регистрована у регистру привредних субјеката на коју се врши достављање. 

Друштво може да има адресу за пријем електронске поште.  

 

Потребна документација за регистрацију пријава уписа или промене адресе за пријем поште 

и адресе за пријем електорнске поште: 

1. регистрациона пријава уписа или промене адресе за пријем поште или адресе за пријем 

елетронске поште 

2. доказ о улати прописане накнаде.  

 

Накнада за благовремено поднету регистрациону пријаву промене података о привредном 

субјекту износи 2.500,00 динара.  

 

Напомена: Приликом промене података код већ регистрованих друштава у уплатници у 

пољу позива на број треба додати и матични број привредног друштва, тако да  уплатница 

садржи следеће елементе: рачун: 840-29770845-52, модел се не уписује, позив на број 01-… 

(у наставку обавезно уписати  матични број друштва). 
 

 

0.11 Услови за регистрацију и обављање појединих делатности 
 



Обављање одређених делатности захтева и сагласност надлежних органа, односно 

поседовање одређених лиценци. 

 

Здравствене делатности 

 

Здравствене делатности (ординације, апотеке, клинике) - приватна пракса: решење 

здравственог инспектората министарства здравља о испуњености услова за обављање 

тражене делатности 

 

Правни основ: 

- Закон о здравственој заштити 

- Правилник о обављању здравствене делатности 

 

Приватна пракса може се основати као ординација лекара, односно стоматолога (општа и 

специјалистичка), поликлиника, лабораторија (за медицинску, односно клиничку 

биохемију, микробиологију, патохистологију), апотека, амбуланта (за здравствену негу и за 

рехабилитацију) и лабораторија за зубну технику. 

Амбулату и лабораторију може основати здравствени радник са одговарајућом вишом, 

односно средњом школском спремом здравствене струке, а поликлинику више 

здравствених радника са високом школском спремом здравствене струке. При том 

ординација лекара и стоматолога оснивају се у форми предузетника.  

 

Здравствени радник може основати приватну праксу под условом: 

1) да има општу здравствену способност; 

2) да је завршио факултет, односно одговарајућу школу здравствене струке и положио 

стручни испит, а за специјалисте и одговарајући специјалистички испит; 

3) да је извршио упис у именик надлежне коморе; 

4) да је добио, односно обновио одобрење за самостални рад, у складу са законом; 



5) да испуњава услове прописане Законом о здравственој заштити за оснивање и почетак 

рада приватне праксе у погледу кадра, опреме, простора и лекова; 

6) да му правноснажном судском одлуком није изречена кривична санкција - мера 

безбедности забране обављања здравствене делатности, односно да му одлуком надлежног 

органа коморе није изречена једна од дисциплинских мера забране самосталног рада, у 

складу са законом којим се уређује рад комора здравствених радника; 

7) да испуњава друге услове утврђене законом. 

 

Приватна пракса може обављати одређене послове здравствене делатности ако 

испуњава услове прописане Законом о здравственој заштити, и то: 

1) ако има одређену врсту и број здравствених радника одговарајућег степена стручне 

спреме, са положеним стручним испитом, а за обављање одређених послова и са 

одговарајућом специјализацијом; 

2) ако има дијагностичку, терапијску и другу опрему за безбедно и савремено пружање 

здравствене заштите за делатност за коју је основана; 

3) ако има одговарајуће просторије за обављање здравствене делатности, односно 

одређених послова здравствене делатности за које је основана; 

4) ако има одговарајуће врсте и количине лекова и медицинских средстава које су потребне 

за обављање одређених послова здравствене делатности за које се приватна пракса оснива; 

5) ако приватна пракса користи изворе јонизујућих зрачења мора испуњавати и друге услове 

прописане законом којим се уређује заштита од јонизујућег зрачења. 

 

Приватна пракса може се основати и обављати одређене послове здравствене 

делатности ако у погледу кадра има: 

1) у ординацији лекара - једног доктора медицине; у ординацији стоматолога – једног 

доктора стоматологије; у специјалистичкој ординацији -једног доктора медицине, односно 

доктора стоматологије специјалисту одговарајуће гране медицине односно стоматологије, 

а у специјалистичкој ординацији из хируршких грана медицине, односно стоматологије и 

једног здравственог радника са вишом односно средњом школском спремом; 

2) у поликлиници – три доктора медицине, односно доктора стоматологије различитих 

специјалности и две медицинске сестре - техничара са вишом односно средњом школском 

спремом; 



3) у лабораторији: за медицинску односно клиничку биохемију - једног дипломираног 

фармацеута - медицинског биохемичара или специјалисту из одговарајуће гране медицине, 

односно фармације и једног лабораторијског техничара са вишом односно средњом 

школском спремом; за микробиологију и патохистологију: једног доктора медицине 

специјалисту из одговарајуће гране медицине и једног лабораторијског техничара са вишом 

односно средњом школском спремом; 

4) у апотеци - једног дипломираног фармацеута; 

5) у амбуланти: за здравствену негу - једну медицинску сестру - техничара са вишом 

односно средњом школском спремом, а за рехабилитацију - једног физиотерапеута са 

вишом школском спремом; 

6) у лабораторији за зубну технику: једног зубног техничара са вишом односно средњом 

школском спремом. 

 

Ветеринарске делатности  

 

Ветеринарске ординације и апотеке: решење инспектора надлежног министарства 

пољопривреде 

 

Правни основ: 

- Правилник о ветеринарским ординацијама 

- Правилник о ветеринарским апотекама 

 

Ветеринарске ординације 

Правилником се прописују услови у погледу објекта, просторија, опреме, средстава за рад 

и стручног кадра који мора да испуњава ветеринарска амбулата, ветеринарска станица и 

ветеринарска клиника за обављање ветеринарске делатности.  

 

Услови у погледу објекта 

Ветеринарска амбуланта мора да има следеће просторије: 



1) за пријем животиња које чекају на преглед; 

2) за преглед, лечење и вештачко осемењавање животиња; 

3) за чишћење, прање и стерилизацију медицинских инструмената; 

4) за смештај и чување лекова и медицинских средстава; 

5) за пресвлачење и прање заштитне гардеробе запослених ветеринара са санитарним 

чвором, прибором за личну хигијену, као и орманом за одлагање прљаве заштитне 

гардеробе. 

 

Просторија за преглед, лечење и вештачко осемењавање животиња треба да има површину 

од најмање 16 m2, осим ветеринарске амбуланте за кућне љубимце чија површина 

просторија не може бити мања од 12 m2, као и да има природну и вештачку осветљеност 

интензитета 500 лукса. 

 

Ветеринарска станица, поред просторија које мора да има амбуланта, мора да има и 

следеће просторије за смештај: 

1) приручне лабораторије; 

2) ветеринарских радника; 

3) болесних животиња и животиња код којих постоји сумња да су оболеле од заразних 

болести. 

 

Постоји листа опреме и средстава које морају да имају ветеринарска амбуланта, станица и 

клиника.  

 

Услови у погледу кадрова 

Ветеринарска амбуланта може обављати ветеринарску делатност ако има у сталном радном 

односу запосленог најмање једног дипломираног ветеринара са лиценцом. 

Ветеринарска станица може обављати ветеринарску делатност ако има у сталном радном 

односу запослена најмање три дипломирана ветеринара са лиценцом, а ако обавља послове 



матичења животиња најмање једног дипломираног инжењера пољопривреде сточарског 

смера који се бави пословима матичења животиња. 

Ветеринарска клиника може обављати ветеринарску делатност ако има у сталном радном 

односу запослена најмање четири дипломирана ветеринара са лиценцом. 

Ветеринарска апотека 

Правилником се прописују услови у погледу објекта, просторија, опреме, средстава за рад 

и стручног кадра који мора да испуњава ветеринарска апотека. 

 

Правни основ: 

- Правилник о условима у погледу објекта, опреме, средстава за рад и стручног кадра који 

мора да испуњава ветеринарска апотека. 

 

Услови у погледу објекта 

Објекат ветеринарске апотеке мора да испуњава следеће услове: 

1) да је изграђен од чврстог материјала који није подложан пуцању и осипању на влази 

2) да су поводи и зидови од водоотпорног материјала равних, глатких површина, светле боје 

који се могу чистити и дезинфиковати 

3) да је прикључен на елетричну и телефонску мрежу 

4) да има природну и вештачку осветљеност 

5) да има просторије које су функционално непосрерно повезане 

 

Ветеринарска апотека мора да има следеће просторије: 

1) за издавање лекова-официна; 

2) за чување лекова и медицинских средстава намењених употреби у ветеринарској 

медицини, средстава за негу животиња и хране за животиње;  

3) санитарне, као и просторије за гардеробу 



4) ако апотека складишти и врши промет запаљивих, експлозивних и токсичних материја, 

мора да има посебну просторију, односно простор за смештај и чување тих материја 

 

У апотеци на видном месту мора бити истакнуто име и презиме стручног кадра под чијим 

надзором се обавља пријем, смештај, чување и издавање лекова и медицинских средстава. 

  

Услови у погледу кадрова 

Ветринарска апотека у погледу стручног кадра мора да има у сталном радном односу 

запосленог најмање једног дипломираног ветеринара са лиценцом или дипломираног 

фармацеута. 

 

Пољопривредне делатности - апотека 

 

 

Пољопривредне апотеке: решење инспектора надлежног министарства пољопривреде  

 

Правни основ: Правилник о промету, увозу и узорковању пестицида 

 

Услови у погледу кадрова  

Привредна друштва, односно предузетници који врше промет пестицида на мало морају 

имати у сталном радном односу радника са високом стручном спремом из области заштите 

биља (дипломирани инжењер пољопривреде - смер заштите биља) или биљне производње 

(дипломирани инжењер пољопривреде смер - ратарско-повртарски, воћарско-

виноградарски или хортикултуре или дипломирани инжењер шумарства смер - заштита 

шума) са специјализацијом. Под специјализацијом подразумева се једногодишње 

усавршавање на пољопривредним факултетима из области фитопатологије, ентомологије, 

хербологије, фитофармације са токсикологијом, технологије заштите биља и регулативе у 

области заштите биља. 

 

Услови у погледу објекта: 



1) продајни простор за издавање пестицида крајњим корисницима и приручни магацин са 

изграђеним палетама или рафовима; 

2) простор за рад стручњака за заштиту биља или ограђен простор у оквиру продајног дела 

са опремом за утврђивање штетних организама (микроскоп, лупа и др.); 

3) посебни магацински део за смештај и чување пестицида из групе ИИ и ИИИ отрова, са 

изграђеним палетама и рафовима; 

4) посебно ограђен део или жичану преграду у оквиру истог магацина - за пестициде из 

групе И отрова, са изграђеним палетама или рафовима; 

5) посебно ограђен простор или контејнер за смештај празне амбалаже (пластичне, стаклене 

и лимене) и пестициде којима је прошао рок употребе. 

 

У пољопривредној апотеци пестициди се могу налазити само у магацину и приручном 

магацину. 

 

Правна лица која се баве прометом готових пестицида на велико и мало, поред наведеног 

морају испуњавати и услове утврђене прописима о производњи и промету отровних 

материја. 

 

Промет оружја, делова за оружје и муниције 

 

Промет оружја, делова за оружје и муниције: решење Министарства унутрашњих 

послова 

 

 

Прометом оружја, делова за оружје и муниције могу се бавити предузећа и радње које за 

то добију одобрење. Захтев се подноси полицијској управи на чијој територији је седиште 

предузећа или радње, при чему је неопходно приложити следећа документа: 

1. захтев са подацима о предузећу - радњи, описом послова и именима одговорних лица и 

лица која ће непосредно радити на промету оружја и муниције; 



2. уверење од суда да се против запослених лица не води кривични поступак; 

3. за раднике који раде на продаји оружја доказ о обучености у руковању ватреним оружјем 

(пиштољ, ловачки карабин, ловачка пушка, малокалибарска пушка); 

4. доказ о регистрацији предузећа, односно радње; 

5. доказ о власништву (закупу) просторија; 

6. доказ о уплаћеној надокнади и то: 

уплатилац: назив привредног субјекта 

сврха: такса за промет оружја и муниције 

прималац: Р.А.Т. 

износ: 29.870,00  

жиро рачун: 840-742221843-57 

модел: 97 

позив на број: шифра општине седишта привредног субјект 

 

Поправљањем и преправљањем оружја могу се бавити предузећа и радње које за то 

добију одобрење надлежног органа. Захтев се подноси полицијској управи на чијој 

територији је седиште предузећа или радње, при чему је неопходно приложити следећа 

документа: 

1. захтев са подацима о предузећу - радњи, описом послова и именима одговорних лица и 

лица која ће непосредно радити на поправци и преправци оружја; 

2. уверење од суда да се против запослених лица не води кривични поступак; 

3. за раднике који раде на поправци и преправци оружја доказ о обучености у руковању 

ватреним оружјем (пиштољ, ловачки карабин, ловачка пушка, малокалибарска пушка); 

4. доказ о регистрацији предузећа, односно радње; 

5. доказ о власништву (закупу) просторија; 

6. доказ о уплаћеној надокнади и то: 



уплатилац: назив привредног субјекта 

сврха: такса за поправку и преправку оружја 

прималац: Р.А.Т. 

износ: 26.670,00  

жиро рачун: 840-742221843-57 

модел: 97 

позив на број: шифра општине седишта привредног субјект 

 

Послови заступања у осигурању 

 

Послови заступања у осигурању: услов за регистрацију је дозвола Народне банке Србије 

о испуњености услова за обављање те делатности 

 

Делатност осигурања обавља друштво за осигурање које је добило дозволу надлежног 

органа за обављање тe делатности, као и огранак страног друштва за осигурање које је 

добило дозволу надлежног органа за обављање те делатности. 

Друштво за осигурање оснива се као акционарско друштво или друштво за узајамно 

осигурање. Друштво за осигурање може обављати само делатност осигурања. 

 

Захтев за издавање дозволе за обављање послова осигурања и послова реосигурања 

подносе оснивачи акционарског друштва за осигурање или, у њихово име, лице које они 

овласте.  

Уз захтев подноси се и: 

1) уговор о оснивању; 

2) предлог статута; 

3) доказ да је на привремени рачун код банке уплаћен новчани део основног капитала; 



4) пословни план акционарског друштва за осигурање; 

5) предлог аката пословне политике, са мишљењем овлашћеног актуара; 

6) списак акционара по презимену, имену и адреси, односно фирми и седишту, са укупним 

номиналним износом акција 

и процентом учешћа у основном капиталу акционарског друштва за осигурање; 

7) за акционаре - правна лица који су квалификовани имаоци: 

(1) решење о упису у регистар, 

(2) препис акционара из књиге акционара, односно доказ из другог одговарајућег јавног 

регистра, ако је акционар акционарско друштво за осигурање, 

(3) финансијски извештаји, са мишљењем овлашћеног ревизора за последње три 

године, 

(4) доказ надлежног органа управе о измирењу пореза, не старији од шест месеци, 

(5) оверену копију решења надлежног органа управе о утврђивању и наплати пореза за 

текућу, односно претходну годину, 

(6) и друге доказе од значаја за оцену бонитета акционара. 

8) за акционаре - физичка лица, који су квалификовани имаоци: 

(1) доказ да то лице у последње три године није било члан управе, надзорног одбора 

или носилац посебних овлашћења у правном лицу над којим је отворен или спроведен 

поступак принудне ликвидације, односно стечаја, 

(2) доказ да то лице није безусловно осуђивано за кривична дела против привреде, 

имовине, службене дужности и корупције, на казну затвора дуже од три месеца, 

(3) доказ надлежног органа управе о измирењу пореза, не старији од шест месеци, 

(4) оверену копију решења надлежног органа управе о утврђивању и наплати пореза за 

текућу, односно претходну годину; 

9) списак лица која су повезана са квалификованим имаоцима, са доказом о начину 

повезаности  

10) за физичка лица која су предложена за чланове управе (чланови управног одбора и 

директор) и надзорног одбора: 



(1) доказ о испуњености услова у погледу школске спреме, квалификације и 

професионалног искуства, 

(2) доказ да то лице у последње три године није било члан управе, надзорног одбора 

или носилац посебних овлашћења у правном лицу над којим је отворен или спроведен 

поступак принудне ликвидације, односно стечаја, 

(3) доказ да то лице не подлеже ограничењима избора прописаним овим законом, а која 

се односе на чланове управе и надзорног одбора акционарског друштва за осигурање, 

(4) доказ да то лице није безусловно осуђивано на казну затвора дужу од три месеца, 

(5) доказ надлежног органа управе о измирењу пореза, не старији од шест месеци, 

(6) оверену копију решења надлежног органа управе о утврђивању и наплати пореза за 

текућу, односно претходну годину; 

11) име и презиме лица које ће обављати послове овлашћеног актуара 

12) доказ о прописаној организационој, кадровској и техничкој оспособљености 

акционарског друштва за осигурање за обављање послова из уговора о оснивању и аката 

пословне политике. 

 

Народна банка Србије ближе прописује услове и начин доказивања испуњености услова, 

као и потребну организациону, кадровску и техничку оспособљеност акционарског 

друштва за осигурање.  

 

Туристичке агенције 

 

Туристичка агенција је привредно друштво, предузетник, огранак домаћег правног лица или 

огранак страног правног лица које је испунило законом прописане услове за обављање 

делатности туристичких агенција, а у циљу стицања добити. 

  

Испуњеност законом прописаних услова за обављање послова туристичких агенција 

утврђује се у поступку издавања лиценце за обављање тих послова, и то: 

- лиценце за туристичке агенције – организаторе туристичких путовања и 



- лиценце за туристичке агенције - посреднике у организовању туристичких путовања. 

  

Лиценцу, на захтев туристичке агенције, издаје Регистратор туризма у форми решења, са 

роком важења од три године. Истовремено са доношењем овог решења, врши се 

регистрација података о турстичкој агенцији у Регистар, који се истог дана објављују на 

Интернет страни АПР. Лиценца се може обновити на начин и под условима под којима се 

издаје, с тим да се захтев за обнављање лиценце мора поднети најкасније пет дана пре 

истека рока важења лиценце. На захтев туристичке агенције Регистратор туризма издаје 

свечану форму лиценце. 

  

Захтев за издавање лиценце обавезно садржи податке о: 

- матичном броју субјекта коме се издаје лиценца 

- потпис и податке о лицу овлашћеном за подношење пријаве 

- врсти лиценце за коју се подноси захтев 

- податке о руководиоцу (име и презиме, ЈМБГ, односно број пасоша уколико је 

руководилац страно физичко лице, границе његових овлашћења, стручна спрема, податак о 

страном језику који познаје и сл.) 

- податке о полиси осигурања. 

  

Захтев за издавање лиценце подноси привредно друштво, предузетник или огранак другог 

домаћег или страног правног лица, односно лице овлашћено за заступање тог субјекта или 

лице које он овласти. 

  

Лиценца се може обновити на начин и под условима под којима се издаје, с тим да се захтев 

за обнављање лиценце мора поднети најкасније пет дана пре истека рока важења лиценце. 

  

За издавање лиценце туристичкој агенцији организатору туристичких путовања, 

прилаже се: 

- уредно попуњен захтев за издавање лиценце 



- извод из регистра у којој је правно лице регистровано, уколико нису регистровани у 

регистру за чије је вођење надлежна Агенција за привредне регистре 

- уговор о раду или други доказ да субјекат има запослено најмање једно лице које зна 

српски језик, познаје један страни језик, има минимум вишу стручну спрему туристичког, 

економског или другог друштвеног смера, што се доказује овереном копијом или овереним 

преписом дипломе или потврдом надлежне школске установе код које је то лице стекло 

минимум вишу стручну спрему; 

- које има и радно искуство у туристичкој делатности, у тој спреми, од минимум три године, 

што се доказује овереном копијом или овереним преписом радне књижице 

Напомена: Уколико ово лице није стекло неопходну стручну спрему или неопходно радно 

искуство у Републици Србији, као доказ о испуњености услова из ове тачке подноси другу 

одговарајућу документацију. 

- потврда надлежног Трговинског суда да се субјекат не налази у поступку стечаја 

- потврда надлежног регистра да се субјекат не налази у поступку ликвидације 

(Напомена:Ову потврду достављају они субјекти који нису регистровани у регистру за чије 

је вођење надлежна Агенција за привредне регистре) 

- потврда надлежног судског или другог државног органа да субјекту није изречена 

заштитна мера забране обављања делатности 

- потврда надлежног судског или другог државног органа да одговорном лицу није изречена 

мера безбедности забране вршења делатности, позива и дужности 

- важећа полиса осигурања од одговорности из делатности 

- општи услови путовања у штампаној и електронској форми (пдф формат) 

- доказ о уплати накнаде за издавање лиценце прописане Уредбом о врсти и висини накнада 

за регистрацију, евиденцију и друге услуге које пружа Регистар туризма. 

  

За издавање лиценце туристичкој агенцији посреднику у организовању туристичких 

путовања, прилаже се: 

- уредно попуњен захтев за издавање лиценце 

- извод из регистра у којој је правно лице регистровано, уколико нису регистровани у 

регистру за чије је вођење надлежна Агенција за привредне регистре 



- уговор о раду или други доказ да субјекат има запослено најмање једно лице •које зна 

српски језик, познаје један страни језик, има средње образовање у четворогодишњем 

трајању туристичког, економског или другог друштвеног смера, што се доказује овереном 

копијом или овереним преписом сведочанства – потврде надлежне школске установе код 

које је то лице стекло минимум средњу стручну спрему 

- које има радно искуство у туристичкој делатности, у тој спреми, од минимум једне године, 

што се доказује овереном копијом или овереним преписом радне књижице 

Напомена: Уколико ово лице није стекло неопходну стручну спрему или неопходно радно 

искуство у Републици Србији, као доказ о испуњености услова из ове тачке подноси другу 

одговарајућу документацију. 

- потврда надлежног Трговинског суда да се субјекат не налази у поступку стечаја 

- потврда надлежног регистра да се субјекат не налази у поступку ликвидације 

(Напомена:ову потврду достављају они субјекти који нису регистровани у регистру за чије 

је вођење надлежна Агенција за привредне регистре) 

- потврда надлежног судског или другог државног органа да субјекту није изречена 

заштитна мера забране обављања делатности 

- потврда надлежног судског или другог државног органа да одговорном лицу није изречена 

мера безбедности забране вршења делатности, позива и дужности 

- важећа полиса осигурања од одговорности из делатности 

- доказ о уплати накнаде за издавање лиценце прописане Уредбом о врсти и висини накнада 

за регистрацију, евиденцију и друге услуге које пружа Регистар туризма. 

  

Захтев за издавање свечане форме лиценце 

  

На захтев туристичке агенције, уз који се прилаже доказ о уплати накнаде прописане 

Уредбом о врсти и висини накнада за регистрацију, евиденцију и друге услуге које пружа 

Регистар туризма, Регистратор туризма издаје свечану форму лиценце. 

  

Напомена: Свечана форма лиценце може бити издата само туристичкој агенцији којој је већ 

издата лиценца у форми решења или туристичкој агенцији која захтев за издавање свечане 

форме подноси истовремено са захтевом за издавање лиценце у форми решења. 



 

Услови у погледу простора и опреме које мора да испуњава туристичка агенција која 

непосредно пружа услуге путнику 

 

Пословни простор у коме се непосредно пружају услуге путнику садржи: 

1) продајно место, са пултом или гарнитуром за седење; 

2) опрему за излагање програма путовања; 

3) полице или ормане за документацију; 

4) челичну касу. 

Пословни простор са више од два продајна места опрема се додатном гарнитуром за 

седење.  

У пословном простору у коме се непосредно пружају услуге путнику обезбеђују се уређаји 

и опрема за комуникацију и то: директан телефон; телефакс; рачунар; штампач. 

Ако се у пословном простору обављају мењачки послови видно се истиче обавештење о 

томе на српском језику и најмање на једном страном језику. 

Туристичка агенција која непосредно пружа услуге путнику искључиво путем интернета 

пословни простор не мора да опреми у складу са овим правилником. 

 

Мењачки послови 

 

Мењачки послови: решење Девизног инспектората 

 

Услови и потребна документација за обављање мењачких послова: 

- захтев за добијање овлашћења за обављање мењачких послова. 

- решење о упису у регистар код надлежног органа; 

- с банком у писменој форми закључен уговор о обављању мењачких послова, који обавезно 

садржи списак и важеће адресе мењачких места, као и одредбу да уговор не производи 

правно дејство ако привредни субјект нема овлашћење; 

- доказ, и то не старији од шест месеци, да власник, односно оснивач привредног субјекта, 

односно директор привредног субјекта, односно директор оснивача привредног субјекта и 

радник који ће непосредно обављати мењачке послове нису осуђивани за кривична дела 

против привреде, имовине, живота и тела, против јавног реда и мира и правног саобраћаја; 

- податке о радницима који ће непосредно обављати мењачке послове, уз копије њихових 

личних карата; 

- доказ о стеченој најмање средњој стручној спреми за раднике који ће непосредно обављати 

мењачке послове; 

- за раднике који ће мењачке послове непосредно обављати у привредном субјекту - 

сертификат Девизног инспектората о завршеној обуци за обављање мењачких послова; 

- потписе лица овлашћених за заступање овлашћеног мењача које је оверио надлежни орган; 

- доказ о основу коришћења пословног простора за обављање мењачког посла (доказ о 

својини над пословним простором, односно уговор о закупу на најмање годину дана или 

други доказ да привредни субјект основано користи пословни простор за обављање 

мењачких послова); 

- изјаву да поседује следећу опрему: металну касу, бројачку машину, UV лампу и савремене 

уређаје за откривање фалсификата (уређаји са сензорима за маркере и магнетну детекцију 



који откривају већину фалсификата САД долара и уређаји који откривају фалсификате 

евра), као и телефонску линију; 

- изјаву да поседује опрему према спецификацији Народне банке Србије, односно банке за 

коришћење софтвера Народне банке Србије, односно банке; 

- изјаву да поседује видео-опрему која омогућава непрекидно видео-снимање благајничког 

места у току радног времена овлашћеног мењача; 

- доказ о плаћеним трошковима поступка за добијање овлашћења у складу са законом којим 

се уређују републичке административне таксе; 

- обавештење о радном времену, као и о времену коришћења одмора у току рада. 

 

Девизни инспекторат проверава да ли је привредни субјект који је поднео захтев испунио 

услове за обављање мењачких послова и о поднетом захтеву одлучује у року од 30 дана од 

дана достављања тог захтева с комплетном документацијом. 

Кад оцени да је привредни субјект испунио услове за обављање мењачких послова – 

Девизни инспекторат доноси решење о издавању овлашћења за обављање мењачких 

послова и то посебно за свако мењачко место наведено у уговору, и доставља га том 

привредном субјекту, а банци с којом је овај привредни субјект закључио уговор – 

фотокопију тог решења. Овлашћени мењач је дужан да оригинал овлашћења истакне на 

мењачком месту. 

Такси превоз 

 

Такси превоз: уколико је одлуком органа локалне самоуправе прописано да је потребно да 

такси превозник испуњава и друге услове поред законом прописаних, онда је потребно да 

се уз регистрациону пријаву оснивања достави и документација прописана том одлуком. Да 

ли такси превозник треба да поднесе и додатну документацију процењује се према општини 

у којој ће бити седиште превозника.  

 

Ауто-такси превоз могу обављати привредна друштва и предузетници чија је претежна 

делатност ауто-такси превоз путника, који су за обављање те делатности регистровани у 

Регистру привредних субјеката, у складу са законом којим се уређује регистрација 

привредних субјеката и који имају одобрење надлежног органа локалне самоуправе за 

обављање ауто-такси превоза путника.  

 

Ауто-такси превоз може обављати ауто-такси превозник који је власник најмање једног 

регистрованог путничког возила. 

 

Ауто-такси превоз путника обавља се фабрички произведеним путничким аутомобилом 

који има највише пет седишта рачунајући и седиште возача и најмање четворо врата. 



 

У путничком аутомобилу којим се обавља ауто-такси превоз мора бити на видном месту за 

корисника превоза уграђен исправан, пломбиран и баждарен таксиметар и истакнут назив 

ауто-такси превозника. 

 

На крову путничког аутомобила којим се обавља ауто-такси превоз мора бити истакнут 

назив: "TAXI". 

 

Општина, град и град Београд својом одлуком уређују посебне услове које треба да испуни 

превозник, карактеристике и обележја такси возила и начин обављања такси превоза који 

нису дефинисани овим законом. Општина, град и град Београд својом одлуком утврђују и 

усклађују економски најнижу цену у оквиру такси тарифе по којој се ауто-такси превоз мора 

обављати на њеној територији. 

 

Ауто-такси превоз може се обављати само на територији општине, града и града Београда 

за коју ауто-такси превозник има издато важеће одобрење за обављање ауто-такси 

делатности. Изузетно, ауто-такси превозник може обавити ауто-такси превоз преко или на 

територији општине, града и града Београда, од које нема издато важеће одобрење за 

обављање ауто-такси делатности, ако је ауто-такси превоз започет на територији општине, 

града и града Београда од које ауто-превозник има издато важеће одобрење за обављање 

делатности. Ауто-такси превозник који обави овакав превоз обавезан је да одмах по 

обављеном ауто-такси превозу уклони кровну ознаку и не може да пружа услуге ауто-такси 

превоза на територији општине, града и града Београда, од које нема издато важеће 

одобрење за обављање ауто-такси делатности. Уколико исти путник има намеру да након 

искрцавања истим возилом настави превоз, ауто-такси превозник је дужан да уклони кровну 

ознаку у тренутку када путник напусти путнички простор возила, чека на путника без 

заустављања рада таксиметра, а по повратку тог путника у путнички простор возила ауто-

такси превозник је обавезан да на прописан начин поново истакне ауто-такси ознаку. 

 

Агенције за запошљавање 

 

Агенција за запошљањање - решење министарства надлежног за запошљавање 

 



Поступак утврђивања испуњености услова за рад агенције отпочиње подношењем Захтева 

за утврђивање испуњености услова за обављање послова запошљавања на утврђеном 

обрасцу. Уз захтев прилаже се: 

1) правни основ за коришћење просторија; 

2) плански приказ радних просторија, са наведеном површином сваке просторије и спратом; 

3) списак неопходне канцеларијске опреме којом располаже; 

4) доказ о броју запослених лица, њиховом нивоу образовања, занимању и назнака које 

послове обављају; 

5) доказ о плаћеној накнади трошкова за издавање дозволе за рад агенцији. 

 

У погледу просторне и техничке опремљености, мора да испуњава следеће услове: 

1) да има најмање две радне просторије, од по најмање 12 м² површине повезане вратима, 

од којих једна служи као канцеларија за рад и пријем странака, а друга као чекаоница за 

странке; 

2) да има санитарне просторије; 

3) да радне просторије у којима се обавља делатност запошљавања нису истовремено и 

просторије за становање; 

4) да радне просторије у којима се обавља делатност запошљавања нису подрумске 

просторије; 

5) да у радним просторијама постоји неопходна канцеларијска опрема за рад запослених и 

пријем странака; 

6) директан телефон/факс; 

7) најмање један компјутер са интернет везом. 

 

Испуњености прописаних и техничких услова утврђује министартсво надлежно за послове 

запошљавања, у року од 15 радних дана од дана пријема захтева.  

 

Услови у погледу кадрова 



Послове запошљавања у агенцији обављају стручно оспособљени запослени који имају: 

1) најмање средњу стручну спрему; 

2) положен испит за рад у запошљавању. 

 

Агенција мора имати запослено најмање једно лице са високом стручном спремом које 

обавља послове запошљавања. 

Послове професионалне оријентације и саветовања о планирању каријере у агенцији може 

да обавља искључиво лице са високим образовањем - по занимању психолог. 

Ради обављања послова професионалне оријентације и саветовања о планирању каријере 

може да се закључи и уговор о раду ван радног односа са психологом који има положен 

испит за рад у запошљавању. 

Послове посредовања у запошљавању у земљи и иностранству, обавештавања о 

могућностима и условима запошљавања и спровођења појединих мера активне политике 

запошљавања може да обавља лице са високим образовањем без обзира на занимање. Ове 

послове може да обавља и лице које има најмање средњу стручну спрему, уколико у 

агенцији послове запошљавања обавља бар једно лице са високим образовањем. 

 

Судски вештак 

 

Судски вештак - решење министра надлежног за послове правосуђа 

 

Вештака именује и разрешава министар надлежан за послове правосуђа, а министарство 

води Регистар вештака.   

 

Правно лице може обављати вештачења ако испуњава следеће услове: 

1) да је уписано у регистар надлежног органа за делатност вештачења у одговарајућој 

области; 

2) да су у том правном лицу запослена лица која су уписана у Регистар вештака. 



 

Правна лица подносе захтев за упис у Регистар правних лица за обављање послова 

вештачења (у даљем тексту: Регистар правних лица), који води министарство. Решење о 

упису у Регистар правних лица доноси министар. 

 

 

  
 

 

 

  



1. Финансирање и субвенције 

1.1 Финансијски лизинг 

 

Лизинг индустрија, у модерном смислу, развијена је педесетих година XX века у САД. На 

територији Србије законски оквир за развој ове активности створен је 2003. године 

доношењем Закона о финансијском лизингу.   

Лизинг аранжмани омогућавају предузетницима једноставнији, бржи и јефтинији начин 

набавке опреме, при чему они нису власници предмета лизинга све до тренутка исплате 

последње рате. То значи да предузетницима овакви аранжмани обезбеђују финансирање 

куповине одређење опреме (предмета лизинга) са правом коришћења те опреме до истека 

уговора, а право својине преноси се са даваоца лизинга на предузетника (корисника 

лизинга) тек по исплати последње рате.  

 

Иако формално-правно није власник предмета лизинга предузетник има пуно право да 

предмет лизинга несметано користи током трајања уговора о финансијском лизингу и да 

ужива све користи од његовог коришћења, али уједно сноси и све ризике и трошкове који 

произлазе из права власништва.  

 

Финансирање кроз форму лизинга је све популарнији облик финансирања улагања у 

основна средства и јавља се као алтернатива сопственим средствима предузетника, 

банкарским кредитима и другим изворима позајмљених финансијских средстава. 

Доступност финаниског лизинга предузетнику омогућава да сопствена средства инвестира 

у своје редовно пословање и финансирање обртног капитала без кога није могуће упослити 

било коју пословну опрему, која ће у овом случају бити предмет лизинга.  

 

Такође, финансијски лизинг се често пореди са банкарским кредитима, јер су по неким 

карактеристикама слични, као на пример: отплата у унапред одређеним ратама, камата, 

начин књиговодственог евидентирања итд. Међутим, битне карактеристике финансијског 

лизинга које га суштински одређују у односу на остале видове финансирања су: 

 финансирање се увек одобрава за тачно одређени предмет; 

 набавку предмета врши давалац лизинга, а не прималац лизинга; 

 давалац лизинга је власник предмета током целог периода уговора о лизингу; 

 предмет лизинга уједно представља и средство обезбеђења наплате, због чега даваоци 

лизинга често не захтевају друга средства обезбеђења; 

 давалац лизинга има пуну заштиту у случају пропасти или оштећења предмета 

(осигурање предмета), неплаћања лизинг накнаде (повраћај предмета лизинга по посебном 

поступку), стечаја или ликвидације примаоца лизинга и сл. 

 

Поред наведених предности финансијског лизинга у односу на кредит, постоје и други 

финансијски разлози који потврђују значај овог облика финансирања за предизетнике, као 

што су:  

 сваког месеца плаћате исту суму новца (рате су једнаке) и могу се планирати из профита 

који настаје као резултат коришћења предмета лизинга;  



 не морате одједном да инвестирате велику суму новца у набавку опреме за покретање 

или развој пословања; 

 омогућава вам боље искоришћење опреме јер се она изнајмљује и плаћа само док за њом 

постоји потреба; 

 имате могућност да откупите опрему на крају периода лизинга по веома повољним 

условима; 

 можете ићи у корак са модернизацијом – на крају сваког периода лизинга можете купити 

нову опрему; 

 нуди вам разне пореске олакшице – пун износ лизинг накнаде може се одбити од 

основице за порез на добит. 

 

Период лизинга обично траје од једне до пет година. Основни елементи које треба да 

садржи уговор о фнансијском лизингу, у складу са регулативом Народне Банке Србије су:  

 прецизно одређење предмета лизинга; 

 износ накнаде коју плаћа прималац лизинга, као и евентуалне клаузуле - девизна, раст 

цена на мало и слично; 

 износ појединих рата накнаде, њихов број и време плаћања; 

 рок на који је уговор закључен; 

 место, време и начин испоруке предмета лизинга; 

 ризике од којих треба да се осигура предмет лизинга; 

 начин престанка уговора, опцију куповине или продужења лизинга и уз коју цену; 

 трошкове; 

 транспорт предмета лизинга, његову монтажу, текуће одржавање, и  

 друге елементе о којима уговорне стране постигну сагласност.  

 

Пре потписивања уговора о финансијском лизингу водите рачуна да сви разлози због којих 

сте се определили за овај вид финансирања и за конкретног даваоца лизинга буду прецизно 

и недвосмислено наведени у уговору. Детаљно проучите садржај уговора и захтевајте од 

даваоца лизинга додатна објашњења за све одредбе уговора које не разумете у потпуности. 

 

ПРАКТИЧНИ САВЕТИ 

 

Седам основних корака од избора предмета лизинга до почетка отплате финансијског 

лизинга: 

1. Избор предмета лизинга и прибављање пинуде од добављача (испоручиоца предмета 

лизинга);  

2. Информативна понуде даваоца лизинга - понуда испоручиоца предмета се, уз захтев 

за финансирање, предаје даваоцу лизинга, на основу чега давалац лизинга сачињава понуду 

за финансирање (информативна понуда). У неким случајевима, испоручилац предмета 

лизинга може да сачини информативну понуду даваоца лизинга; 



3. Подношење захтева за лизинг - даваоцу лизинга се подноси документација (списак 

потребне документације се може наћи на Интернет странама даваоца лизинга) која је 

потребна за доношење одлуке о одобрењу или одбијању захтева за финансирање; 

4. Потписивање уговора - уколико је захтев одобрен, приступа се потписивању уговора о 

финансијском лизингу са даваоцем лизинга; 

5. Уплата учешћа - по потписивању уговора уплаћује се учешће и други трошкови 

предвиђени уговором; 

6. Преузимање предмета лизинга од испоручиоца предмета; 

7. Отплата рата лизинг накнаде. 

 

Корисни линк: 

Списак давалаца финансијског лизинга у Србији (Народна банка Србије)  

(http://www.nbs.rs/internet/cirilica/57/57_fl.html) 

 

  

http://www.nbs.rs/internet/cirilica/57/57_fl.html


1.2 Финасијско планирање 

 

Пракса је показала да већина предузетника припрема финансијске планове у циљу 

комплетирања захтеване кредитне документације. Циљ финансијског планирање није 

добијање позајмљених средстава финансирања, већ дугорочно управљање финанијском 

структуром и финанијским токовима. Оно укључује и сагледавање оправданости 

коришћења одређених извора финансирања али у циљу доношења финансијских одлука, 

које ће континуирано доприносити креирању вредности и увећању уложеног капитала, уз 

истовремено очување финансијске стабилности. 

Финансијско планирање, као последњи корак у процесу пословног планирања, је коначни 

„судија“ сваке пословне одлуке и базирано је на квантификовању идентификованих 

пословних могућности у виду очекиваних будућих финансијских резултата (смањење 

трошкова, раст прихода, повећање профита и сл.).    

Финални производи процеса финанског планирања су: 

 План појединих врста средстава и извора финансирања. Најчешћа форма овог плана 

је Пројектовани Биланс Стања који показује очекивано стању имовине (фиксних и 

обртних средстава) и извора финанситања на одређени будући дан; 

 План прихода и трошкова. Овај план ради се у форми Пројектованог Биланса 

Успеха, који показује план очекиване зараде у будућности; и 

 План прилива и одлива новца, или још познат као Пројектовани извештај новчаних 

токова, који указује на планирану динамику прилива и одлива новца у будућности. 

 

Полазна основа процеса финансијског планирања је израда плана продаје. Важна је знати 

да план продаје увек претходи плану производње. На овај начин предузетник има пуну 

контролу над процесом управљања трошковима набавке, трошковима производње као и 

процесом управљања залихама, и обезбеђује рационалну употребу ограничених 

финансијских средстава, што је један од основних циљева процеса финансијског 

планирања.  

На бази сачињеног плана продаје и плана трошкова, из којих се виде услови наплате 

потраживања и услови исплате обавеза, припрема се план новчаних токова тј. план прилива 

и одлива готовине. Захваљујући финансијском планирању, у сваком тренутку можете знати:  

 који прилив/одлив новчаних средстава очекујете у одређеном тренутку у 

будућности;  

 да ли ће очекивани приливи бити већи од одлива и обратно;  

 тачан износ готовине који ће вам бити на располагању на крају одређеног временског 

периода;  

 да ли ће вам у зависности од тога бити потребна додатна средства за финансирање 

оперативног пословања и нових инвестиција;  



 колико дуго ће вам та позајмљена средства бити потребна; као и  

 када и у ком износу позајмљена финансијска средства могу бити враћена на основу 

очекиваних готовинских примања. 

 

Као основно правило, финансијске пројекције треба радити за најмање три наредне године. 

Прва година финасијског планирања треба да буде представљена месец за месец, који су 

основа контроле остварења планираних резултата. Пројекције друге и треће године могу 

бити на полугодишњој или годишњој основи.  

Такође, пожељна су бар два сценарија и то: оптимистички, базиран на потпуном остварењу 

планова; и конзервативан, тзв. планирање са резервом, познато још и као случај „шта ако“. 

 

ПРАКТИЧНИ САВЕТИ: 

 

 Поставите мерљиве финансијске циљеве. Финанцијски циљеви морају бити 

мерљиви и временски дефинисани. На пример, ако кажете: „мој циљ је повећање 

продаје“, ово није циљ већ жеља. Уколико бисте рекли: „мој циљ је повећање продаје 

за 20% до краја другог квартала ове године“, онда сте дефинисали циљ који је 

мерљив, временски дефинисан и полазна основа за сагледавање осталих потребних 

ресурса (број запослених, залихе, репроматеријал, новац), за остварење датог циља.  

 Упознајте се детаљно са ефектима финансијских одлука. Планирање је заправо 

предвиђање будућих последица одлука које доносите данас. Финансијски план треда 

да укљући што је могуће прецизнија очекивања по питању прихода и расхода (план 

Биланса Успеха), потребних инвестиција и начина финансирања (план Биланса 

Стања) као и прилива и одлива новца (План новчаних токова); како би се 

благовремено предвидели евентуални будући проблеме и исти исправљали на време 

и тамо где је то много лакше на „папиру“.  

 Ревидирајте финансијске планове периодично. Финансијско планирање је 

динамичан процес. Ваше пословање вођено је дугорочним и краткорочим одлукама 

које су подложне променама у складу са очекиваним и неочекиваним дешавањима 

унутар самог бизниса али и у окружењу.  

 Почните да планирате што пре. Финансијско планирање је једна од три кључних 

активности управљања финансијама. Без финансијког планирања нема ни процеса 

управљања.  

 Будите реални у очекивањима. Највећи број претпоставки, на којима су засновани 

финансијски планови, базиране су на претходном искуству и историјским подацима. 

Да ли је повећање од 20% реално или не, пре свега зависи од тренда продаје који је 

био у прошлости али и очекиваних промена у окружењу. 
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 Будите укључени у процес од почетка до краја. Ваше разумевање процеса 

планирања и финансијских последица пословних одлука од кључног је значаја за 

развој пословања.  

 Профит није исто што и готовина! Велики број предузетника ставља знак 

једнакости између профита и новца. То никако није тачно. Профит је зарада која 

може, али и не мора бити „наплаћена“, што зависи од великог броја фактора. На 

пример, продали сте робу купцу, рачуноводство је евидентирало приходе од продаје 

онда када је рачун издат (важећа законска обавеза) иако купац није платио рачун. То 

значи да је новац није наплаћен у тренутку евидентирања прихода и исти очекујете 

у неком будућем договореном периоду.  

 

  



1.3 Кредитирање 

 

Најчешћи извор финансирања малих предузећа јесте лична уштеђевина власника. Међутим, 

потребна финансијска средства предузетници могу позајмити од спољних извора 

финансирања, међу којима су најзначајнији: 

 финансијске институције - банке,  

 државне организације,  

 развојне агенције,  

 лизинг компаније и  

 инвестициони фондови.  

 

Додатне могућности, које задњих година све више добијају на значају у Србији, су 

позајмице од потенцијалних бизнис партнера који у замену за уложени капитал стичу 

одређени удео у власништву. Овако обезбеђен удео у власништву може пратити и право 

учествовања у управљању пословањем и одлучивању, што све зависи од висине удела и 

договора партнера на самом почетку.   

 

Са друге стране, кредити као извор финансирања бизниса представљају позајмљени облик 

финанситања који даваоцу кредита не обезбеђује право учешћа у власништву бизниса већ 

право на припадајућу камату или надокнаду за коришћење туђих извора финанистања. 

Предузетник је у обавези да врати кредит увећан за износ договорене камате која 

представља трошак капитала.  

 

Уколико размишљате о узимању кредита ваш први корак је дефинисање сврхе и намене 

кредита. Кредити могу бити дугорочни и краткорочни, са „грејс“ периодом од шест месеци 

или краће, са и без учешћа, са или без хипотеке, или са неким другим видом обезбеђења, са 

месечним, тромесечним или чак полугодишњим ануитетима итд. Најбољи је онај кредити 

који је у складу са вашим бизнис потребама и то пре свега у погледу рока доспећа и 

динамике отплате. Основно правило кредитирања малог бизниса, посебно на самом 

почетку, је ускладити рок доспећа кредита и динамику отплате са динамиком очекиваних 

резултата који ће настати као последица коришћења датих финансијских средстава.   

 

Најчешћи облици кредита доступни готово код свих банака су:  

 Кредитне линије које помажу да се премосте привремени недостаци новца за 

финансирање свакодневног пословању. То значи да фирма има дозвољени минус на 

свом текућем рачуну, који се стално обнавља, а покрива се редовним приливима на 

рачун. Кредитна линија вам обезбеђује сигурност и континуитет у пословању и 

измирењу финансијских обавеза о року њиховог доспећа. У пракси честе су 

ситуације да купац није у могућности да изврши обавезу плаћања у договореном 

року, које могу утицати негативно на континуитет вашег пословања и самим тим 



вашу способност измирења доспелих обавеза. Кредитне линије обично даје банка 

код које фирма има отворен текући рачун преко ког обавља договорен проценат 

укупног платног промета (најчешће за почетнике, проценат иде и преко 50% 

промета). Каматне стопе су повољније у односу на остале врсте кредита и камата се 

плаћа само на висину износа у коришћењу.  

 Краткорочни кредити су кредити са роком доспећа до годину дана. Обично се 

везују за променљиву каматну стопу. Краткочни кредити су такође познати као 

кредити за ликвидност и користе се за набавку и финансирање обртних средстава 

као што су: набавка робе или сировина, финанситање залиха роба и сировина, 

исплата зарада, као и превазилажење периода ван сезоне у фирмама које имају 

изражен утицај сезоне на редовно пословање. Ова врста кредита одобрава се на бази 

претходне пословне историје фирме. Какве ће услове фирма добити од банке такође 

зависи од броја година у послу, врсте бизниса, да ли је фирма у губитку или добитку, 

као и средства обезбеђења која предузетник може да понуди као врсту гаранције да 

ће кредит бити враћен у договореном року.  

 Дугорочни кредити су кредити са роком доспећа дужим од годину дана. Обично се 

узимају када постоји потреба за куповином нове опреме, када се лансира нови 

производ, када немате довољно новца да сами започнете посао, када улазите у нове 

пословне пројекте, као и свим другим облицима финанисрања пословног развоја и 

ширења расположивих пословних капацитета. С обзиром на дуги рок враћања 

кредита, ова врста позајмице углавном иде са обезбеђењем у виду хипотеке над 

пословним или приватним непокретностима предузетника.  

 

Важно је истаћи да постоје и алтернативни облици финансирања бизниса који почетницима 

могу значајно помоћи у превазилажењу проблема недовољно расположивих финансијских 

средстава. Један од најчешће коришћених је тзв. финансирање од стране добављача. 

Одложено плаћање добављачима, посебно када је тај рок дужи од рока одложеног плаћања 

који сте ви одобрили вашим купцима, може значајно утицати на вашу ликвидност, тј. 

способност редовног измитрења доспелих обавеза.  

 

 

ПРАКТИЧНИ САВЕТИ 

 

Уколико се одлучите за неки од представљених облика позајмљених извора финансирања, 

пре тога обавезво: 

 Јасно дефинишите сврху позајмљивања и намену позајмљених финансијских 

средстава у смислу јасног финансијског циља, очекиваних резултата и листе конкретних 

ствари које ћете платити или обезбедити позајмљеним новцем. 

 Наплавите план отплате дуга којим ћете банци демонстрирати начин употребе 

средстава и очекиване резултате из којих ћете дуг отплаћивати о року доспећа. 

 Будите спремни да дате одређено средство обезбеђења у замену за ризик који бака 

преузима уколико вам одобри кредит.   

 Тргујте. Преговарајте са више банака и упознајте се добро да моделом њиховог рада пре 

него направите финални договор.  



 

Корисни линк: 

Списак банака у Србији (Народна банка Србије)  

 

  

http://www.nbs.rs/internet/cirilica/50/50_2.html


1.4 Управљање финансијама 

 

Покретање приватног бизниса је велики изазов. Имати генијалну пословну идеју је само 

један корак ка пословном успеху. Управљање пословним финансијама је најчешће 

најкритичнија пословна функција и вештина успешних предузетника. 

Управљање финансијама представља процес управљања стицањем (прибављањем) и 

употребом финансијских средстава, што треба да допринесе остварењу унапред 

дефинисаних финансијских циљева.  

 

Основни финансијски циљеви сваког пословног ентитета су:   

 прецизно и благовремено сагледавање и дефинисање финансијских потреба, 

 прибављање финансијских средстава из најповољнијих извора, 

 њихова рационална употреба и контрола трошкова пословања, 

 контрола кретања новчаних прилива и одлива и  

 обезбеђење жељене стопе повраћаја на уложена средства, у смислу покрића 

трошкова ангажованог капитала и адекватне надокнаде за преузети ризик.  

 

Чак и у ситуацији када предузетник користи сопствена средстава финансирања, овај 

капитал има своју цену и она је најмање једнака каматној стопи коју би добио да дату своту 

новца депонује код банке. Што је ризик ангажовања средства већи, већа је и очекивана 

зарада или очекивани повраћај на уложени капитал.  

Кључне активности процеса управљања финансијама су: 

Финансијско планирање. Предузетник мора бити сигуран да у сваком тренутку поседује 

довољно расположивих средстава за покриће финансијских потреба бизниса. У кратком 

року (који је најчешће период до годину дана), планирање подразумева сагледавање 

потреба за обртним капиталом који ће бити коришћен за куповину сировина, финансирање 

залиха и потраживања од купаца, исплату добављача и запослених, као и покриће трошкова 

потенцијалних краткорочних извора финансирања (камате, доспеле рате кредита и сл.).  

Финансијско планирање на средњи и дуги рок (рок дужи од годину дана), саставни је део 

процеса управљања развојем и растом пословања, јер подразумева сагледавање 

дуговорчних инвестиционих потреба бизниса и благоворемену припрему за исте.  

Финансијска контрола је једна од активности финансијског управљања која треба да 

одговори на питања као што су: 

Каква је продуктивност рада и употребе расположивих ресурса? 

Да ли се посао развија у жељеном правцу, у смислу: броја продатих производа, трошкова 

производње, остварене зараде, као и брзине исплате обавеза и наплате потраживања?   



Да ли особе одговорне за управљање финансијама заиста раде у најбољем интересу 

власника, као и која су евентуална поља за унапређењем?  

Доношење финансијских одлука. Кључне финансијске одлуке везане су за инвестиције, 

изворе финансирања, жељену стопу повраћаја на уложена средства и у складу са тим 

политику исплате дивиденди.  

Инвестиције су покретачи раста и развоја пословања. Одлука од пресудног значаја за даљи 

развој пословања односи се на начин финансирања нових инвестиција. Постоје бројне 

опције,  од додатног улагања сопственог капитала, преко различитих кредитних аранжмана 

код финансијских институција, па све до проналажења стратешких инвеститора и 

пословних партнера.  

Друга важна финансијска одлука је да ли реинвестирати профит или исти исплатити кроз 

дивиденде власнику. Исплатом целокупне зараде власници бизниса доводе у питање будуће 

профите јер, као што је већ поменуто, без инвестиција нема раста и развоја пословања. 

За успешно управљање наведеним финансијским активностима неопходно је да сваки 

предузетник разуме структуру и садржај основних финансијских извештаја:  

 Биланса Стања,  

 Биланса Успеха,  

 Извештај о новчаним токовима и  

 Извештај о променама на капиталу.  

 

У овим извештајима садржане су комплетне информације о успешности пословања, 

финансијском положају бизниса и потенцијалу будућег развоја.  

Језик пословне комуникације заједнички свим пословним ентитетима је језик финансија. 

Што пре кренете да га учите велике су шансе да ћете брзо овладати истим.  

 

ПРАКТИЧНИ САВЕТИ: 

 

 Одвојите сопствене финансије од пословних финансија. Иако сте једини власник 

вашег бизниса посматрајте пословне финансије као новац независног ентитета.  

 Планирајте и проверите своје финансијке потребе пре него се задужите. Да ли ћете 

користити дугорочне или краткорочне изворе финансирања зависиће од тога да ли 

су вам средства потребна за финансирање обртног капитала или инвестиције чије 

резултате очекујете у дугом року. 

 Управљајте дугом. Задужујте се колико морате а не онолико колико можете! 

Позајмљена средства морају да се врате, зато је неопходно планирање начина 

отплате дуга.  

file:///C:/Users/Ivan%20Josimovic/Desktop/2020%20Drzava/2020%20KZM%20-%20Vodic/radno/Zavrteno/Finansiranje%20i%20subvencije/Prilog/Биланс%20стања.pdf
file:///C:/Users/Ivan%20Josimovic/Desktop/2020%20Drzava/2020%20KZM%20-%20Vodic/radno/Zavrteno/Finansiranje%20i%20subvencije/Prilog/Биланс%20Успеха.pdf
file:///C:/Users/Ivan%20Josimovic/Desktop/2020%20Drzava/2020%20KZM%20-%20Vodic/radno/Zavrteno/Finansiranje%20i%20subvencije/Prilog/Извештај%20о%20токовима%20готовине.pdf
file:///C:/Users/Ivan%20Josimovic/Desktop/2020%20Drzava/2020%20KZM%20-%20Vodic/radno/Zavrteno/Finansiranje%20i%20subvencije/Prilog/Извештај%20о%20променама%20на%20капиталу.pdf


 Запослите или ангажујте стручног рачуновођу. Проверите да ли изабрани 

рачуновођа има потребне референце и претходно искуство у пружању 

рачуноводствених услуга.  

 Успоставите систем редовног извештавања. Једноставно али редовно извештавање 

и сагледавање финансијског стања и кретања новца помоћи ће вам да ви управљате 

бизнисом а не он вама.  

 Уколико вам је потребна помоћ питајте.  

 

Корисни линкови на званичној интернет презентацији Агенције за привредне 

регистре: 

 Речник основних финансијских појмова  

 Регистар финансијских извештаја и података о бонитету 

 

 

 

 

 

 

http://www.apr.gov.rs/%D0%A0%D0%B5%D0%B3%D0%B8%D1%81%D1%82%D1%80%D0%B8/%D0%A4%D0%B8%D0%BD%D0%B0%D0%BD%D1%81%D0%B8%D1%98%D1%81%D0%BA%D0%B8%D0%B8%D0%B7%D0%B2%D0%B5%D1%88%D1%82%D0%B0%D1%98%D0%B8%D0%B8%D0%B1%D0%BE%D0%BD%D0%B8%D1%82%D0%B5%D1%82/%D0%A0%D0%B5%D1%25
http://www.apr.gov.rs/%D0%A0%D0%B5%D0%B3%D0%B8%D1%81%D1%82%D1%80%D0%B8/%D0%A4%D0%B8%D0%BD%D0%B0%D0%BD%D1%81%D0%B8%D1%98%D1%81%D0%BA%D0%B8%D0%B8%D0%B7%D0%B2%D0%B5%D1%88%D1%82%D0%B0%D1%98%D0%B8%D0%B8%D0%B1%D0%BE%D0%BD%D0%B8%D1%82%D0%B5%D1%82.aspx


1.5 Извештај о променама на капиталу

 

  



1.6 Извештај о токовима готовине 

 

 

 



 

  



1.7 Биланс стања 

 



 

 

 

 

 

  



1.8 Биланс успеха 

 



 

  



2. ИТ 

2.1 Електронска комуникација 
 

Ефикасна комуникација је један од кључних елемената успеха у сваком бизнису. У области 

размене података (data communication) broadband технологија је довела до зачајних 

побољшања. Сам појам „broadband“ се користи како би се описале интернет конекције 

великих брзина, односно оне које омогућавању да се сајтови отварају без много чекања, а 

мејлови шаљу и примају брже, уз могућност да се велика количина података шаље као 

додатак мејлу. 

 

У данашње време, када је уштеда времена значи и уштеду средстава, а веома често од брзине 

преноса информација и података зависи и успех пословања, имати интернет прикључак не 

само да се исплати, већ је и неопходно. Трошкови интернет везе биће покривени уштедом 

времена и ресурса, јер се уз бржи пренос података и послови обављају ефикасније. 

Запослени могу да комуницирају путем мејла, што директно смањује трошкове телефона и 

поштанских услуга. Broadband се може користити и за видео разговоре путем компјутерске 

мреже коришћењем VoIP (Voice over Internet Protocol). Најважнија предност ове 

технологије је да су сви ти позиви бесплатни јер плаћате само трошкове интернет везе. 

Постоји и више софтверских решења која се ослањају на ВоИП, а најпознатији међу њима, 

свакако је Скајп (Skype) који можете користити како са компјутера, тако и са smart телефона 

који имају 3G конекцију.  

 

Уз употребу broadbanda ваш бизнис може постати флексибилнији и боље адаптиран на 

потребе запослених, као и ваших клијената. На пример, ви можете инсталирати виртуелне 

приватне мреже (VPN -  virtual private networks) путем којих запослени у компанији имају 

приступ пословној мрежи и ван својих канцеларија. Такође видео конференцијске везе и 

рад у већим групама за људе који се налазе на више места ће знатно смањити путне 

трошкове и трошкове курирских услуга. 

 

Први корак код успостављања broadband интернета је избор правог интернет сервис 

провајдера - ISP.  

 

Ево неколико корисних питања које бисте могли да размотрите пре него што се одлучите 

да поклоните поверење одређеном интернет провајдеру. 

●  Изаберите провајдера који у понуди има све услуге које су вам потребне и добро 

проверите понуду пошто неки провајдери нуде неограничен број е-мејл адреса, хостинг за 

wебсајт, филтере за непожељне мејлове и анти-вирус заштиту. 



●   Уз то, не заборавите да можда нису сви броадбандови доступни у вашој зони. 

●   Проверите репутацију провајдера, јер добра репутација је већи гарант да нећете у 

будућности зажалити што сте због нешто мање цене обавезали уговором за интенет 

провајдера који не испуњава ваша очекивања. Уколико је могуће покушајете да чујете 

препоруку од задовољне муштерије. Најбоље је да се одлучите за најкраћи уговор, који је 

углавном на годину дана, како се не бисте везали предуго за једног провајдера, посебно у 

случају ако нисте задовољни. 

●  Проверите колики су трошкови за техничку подршку. Неки провајдери нуде посебне 

цене за подршку, али је битно проверити да ли је она доступна 24 часа. 

 

Мобилни телефони такође могу запосленима да помогну да побољшају услуге и повећају 

продуктивност. Помоћу њих запослени могу да раде ван канцеларије а да остану у контаку 

са осталим запосленима и клијентима. Мобилне мреже се, како смо већ рекли, све више 

користе за много више од самих позива, што је давно била основна и чак једина функција 

телефона. Све развијенији уређаји и мреже повећале су брзину преноса података што је 

довело до развоја „smart’“ односно паметних телефона и таблет рачунара. 

 

Сервиси мобилних технологија, попут текстуалних и мултимедијских порука, GPS система 

лоцирања и 3G интернет везе нуде додатне начине умрежавања мобилних телефона, 

посебно на местима где кабловске и бежицне конекције нису доступне.  Паметни телефони 

и друге мобилне направе омогућавају директан приступ интернету, пословним 

апликацијама, електронској пошти и другим услугама.  

 

Будућност успешног бизниса зависи од прихватања нових технологија и облика пословања. 

Зато је потребно да добро анализирате ваше пословање и направите стратегију развоја те да 

одаберете онај вид технологија који ће на најбољи начин одговорити на ваше потребе.  

 

 

2.2 Израда сајта 

 

Без обзира да ли је ваш website намењен за продају производа и услуга или само за 

презентацију бизниса, битно је да буде практично и једноставно дизајниран и да је у складу 

са потребама корисника. Једноставно речено, битно је да посетиоци могу брзо и лако доћи 

до информација које су им неопходне, што се постиже прилагођавањем садржаја сајта 

коришћењем различитих техника и модела организације информација. 



 

Кључ успеха у дизајну websajtova, лаких за коришћење, је у прилагођавању потреба вашег 

бизниса начину на који ће посетиоци користити website. Зато је битно да се не фокусирате 

искључиво на дизајн већ и да велику пажњу посветите приступачности websita. Ваш бизнис 

имаће корист једино од сајта који је једноставан за коришћење. Тако, на пример, корисници 

који купују online пре ће купити производ са сајта који је интуитиван и чешће ће га 

посећивати. 

 

Један од првих корака при изради доброг сајта је формулисање циљева и начина на који ће 

ваш бизнис бити представљен. Погледајте на који начин су ваши конкуренти то урадили и 

дефинишите пословне могућност вашег websajta. Упознајте се што је више могуће са 

публиком којој се обраћате, покушајте да разумете шта ће им бити потребно да би посетили 

ваш сајт, које ће информације желети да нађу тамо, као и шта ће их стимулисати да се врате 

на ваш сајт. 

 

Постоји неколико техничких детаља које треба узети у обзир приликом израде дизајна сајта. 

Wеб странице би требало да буду тестиране у више различитих интернет прегледача 

(browser) и оперативних система током процеса израде како бисте били сигурни да ће се 

добро видети на свим екранима. Обратите пажњу и на резолуцију. Ако се одлучите за 

израду wебсита у већој резолуцији, имајте у виду да неки екрани са мањом резолуцијом 

неће моћи да приказу цео садржај сајта. Данас многи корисници употребљавају мобилне 

телефоне, smart (паметне) телефоне и таблет рачунаре како би приступили интернету, па 

поведите рачуна и о томе како ће ваш website изгледати на тим апаратима. 

 

Чињеница да неки корисници интернета немају брзу конекцију има утицаја на дизајн, јер 

превише слика, анимација и видеа успорава брзину учитавања web странице. Просечна web 

страница се учитава за 8 секунди, уколико ваше учитавање траје дуже, неки посетиоци ће 

вероватно одустати и отићи на неки други сајт. 

 

Постоји неколико ствари које би требало да уземете у обзир при креирању web prezentacije: 

 на који начин ће ваш бренд бити представљен 

 стил и изглед сајта 

 навигациони систем треба да буде једноставан за коришћење већини посетилаца вашег 

сајта 

 које боје, слике, текстови и видео прикази ће на најбољи начин представити вашу робу и 

услуге 

 

Посетиоци вашег сајта требало би лако да се крећу са стране на страну. Ако их збуните 

комплексиним дизајном и навигацијом, највероватније ће отићи са вашег сајта. 

 



Трудите се да користите исте елементе на свакој страни, што значи да: 

 поставите навигационе елеменате на исто место на свакој страни 

 користите исти фонт и боје 

 користите јасну визеулену хијерархију елемената на свим странама 

 поставите ваш лого на сваку страну и омогућите да се кликтањем на њега вратите на 

почетну страну 

 поставите поље за претрагу садржаја на сваку страну и увек на истом месту 

 

Сви ови елементи помоћиће да се осигура идентитет ваше web странице. Размислите и о 

постављању маркетиншких порука или о оглашавању акција, као што су специјални 

попусти, претплата и слично. 

 

Када је о фонтовима реч, дизајнирање web странице ограничава њихов избор будући да 

одређени фонтови не постоје на свим рачунарима и мобилним уређајима те ће их интернет 

прегледачи учитавати са основним фонтом, што ће променити изглед стране. Web страница 

ће бити боља ако користите мали број стандардних фонтова. 

 

Приликом фазе планирања, размислите о информацијама које ће будући посетиоци 

очекивати да нађу на вашем сајту. Омогућите им да на што једноставнији начин нађу 

потребне информације. Трудите се да садржаји страна буду што сажетији, а наслови и 

поднаслови видљиви, јер просечан корисник интернета најчешће брзо прегледа наслове и 

поднаслове пре него што се одлучи да остане на страни и заиста се удуби у њен садржај. Не 

дозволите да посетиоци сајта предуго траже жељене информације.  

 

Све већи број људи на интернету трага за производима и услугама које су им потребне, а за 

то користе интернет претраживаче. Прилагођавањем сајта за претразиваче повећава се 

видљивост његовог садржаја, па је пажљив избор кључних речи, које ћете користи у тексту 

и насловима на вашим wеб страницама, од великог значаја. Размислите које термине за 

претраживање ће користити потенцијални посетиоци вашег сајта и према тим терминима 

прилагодите садржај. На распоилагању су вам и бесплатни сервиси попут Google's AdWords 

Keyword Tool који ће вам предложити кључне реци које се највише користе при 

претраживању. 

 

Често ажурирајте садржај новим информацијама како би се корисници враћали на сајт. 

Важно је и периодично редизајнирање сајта у складу са новим трендовима који се често 

мењају. За брз и једноставан начин ажурирања сајта и оптимизацију садржаја за интернет 

претраживаче корисити се систем за управљање садржајем CMS (Content Management 

System). То је софтвер којим се једноставано креирају и мењају текстуални садржаји на 



странама, убацују фотографије и видео материјали. За коришћење CMS-а вам није потребно 

техничко предзнање и програмерско умеће већ само кратка обука за корисћење. 

 

Коришћењем CMS-a бићете у прилици да битно смањите трошкове ажурирања сајта, 

будући да вам неће бити потребан web дизајнер сваки пут када пожелите да унесете промене 

на сајту, моћи ћете да прилагодите садржај сајта корисницима на практичан начин и 

сачувате претходно коришћен материјал. На тај начин ће садржај вашег сајта бити 

прилагођен претразивачима и јасно видљив на мобилним телефонима, који се све више 

користе за претраживање.  

 

Посматрајте вашу интернет презентацију као део маркетиншке кампање, јер је web 

страница ваша реклама која је доступна на интернету 24 часа и зато је битно да сајт буде 

добро дизајниран, интуитиван, освежен најновијим информацијама како би на најбољи 

начин представио ваше пословање и привукао нове клијенте. 

 

2.3 Пословне апликације и софтвери 

 

Софтвер је од кључног значаја за ваше пословање те при избору одговарајућег софтвера 

морате бити веома пажљиви како бисте одабрали онај који одговара вашим потребама. Уз 

употребу софтвера бићете знатно ефикаснији, а можда чак и развити нове начине рада. 

 

Пре него што инвестирате у куповину новог софтвера, морате добро размислити за шта ће 

вам он служити. Потребно је да разговарате са запосленима и клијентима од којих можете 

добити идеје за унапређење пословања уз помоћ ИТ технологија. Идеално би било да 

развијете дугорочну стратегију у којој ћете анализирати своје пословање и узети у обзир 

пословне порцесе за које ћете у будућности користити ИТ технологије. То на пример могу 

да буду потенцијалне измене у нивоу пословања, запошљавања  и развоју производа и 

услуга.  

 

Иако вам се може учинити да ћете развојем сопственог софтвера уштедети новац, са друге 

стране морали бисте да уложите много времена како бисте стекли експертизу и направили 

софтвер. Због тога је најбоље унајмити експерте који се тиме баве, али то неће бити јефтино 

и вероватно ћете се и у будућности ослањати на њихове услуге одржавања и развоја 

софтвера. Од обостране користи за вас и оног ко израђује софтвер је да имате веома јасну 

идеју за шта ћете користити софтвер, пре него што уђете у процес израде. Када постоје јасне 

инструкције, производ се прави брже и ви добијате оно што ће вам бити од користи, а не 

нешто што не желите и што морате додатно мењати како бисте га прилагодили својим 



стварним потребама. Израда софтвера је комплексан и дуготрајан процес, који захтева 

време и ангажовање како вас, тако  и ваших запослених који ће користити софтвер. За 

већину малих и средњих предузећа, израда софтвера можда није најбоље решење.  

 

Готова софтверска решења су стандардизована и генерално јефтина. Њихова 

функционалност можда неће бити у потпуности прилагођена вашим потребама, али некада 

има смисла и да своје пословне активности ускладите са софтвером, уместо да купујете или 

развијате нове пословне   апликације које су специјално прилагођене за вас. Коришћење 

готових софверских решења је дефинитивно најбоља солуција када се ради о малим 

предузећима.  

 

Постоји много начина на које се може доћи до корисног савета приликом одабира 

одговарајућег софтвера. На пример можете да потражите савет консултанта за софтвере, 

затим искуснх продаваца софтвера, да консултујете компјутерску литературу или 

потражите савет на интернет  форумима. 

У зависности од услова коришћења готових софтверских решења, апликације могу бити 

власничке (proprietary) и отвореног кода (open source). 

 

Власнички софтвер је онај који развија софтверска компанија и који вам је доступан уз 

уговор о давању лиценце крајњем кориснику. Лиценца дефинише начин коришћења 

софтвера и најчешће забрањује копирање и препродају лиценце. Већина ових софтвера не 

укључују код који развија програмер, па га због тога не можете мењати према вашим 

потребама. Зато морате знати да када купујете власнички софтвер, ви уствари купујете 

право да га користите на одређен дефинисан начин, док компанија за развој софтвера остаје 

прави власник.  

 

Многи пословни корисници се одлучују за open source софтвере, јер су ова решења 

углавном потпуно бесплатна.  Ово је велика предност посебно за мала и средња предузећа, 

али не смете пропустити да урачунате трошкове које ћете имати за каснију подршку, обуку, 

одржавање или  за консултантске услуге.  

 

Отворени софтвер се добија под лиценцом која вам дозвољава да га  копирате и 

прослеђујете било коме тако да представља алтернативу уобичајним формама власничког 

софтвера.. Довољно га је само преузети са интернета, а  ови софтвери обухватају системе за 

комуникацију са клијентима, базе података, оперативне системе итд. Насупрот власничком, 

отворени софтвер вам даје приступ изворном коду који вам омогућује да прилагодите 

софтвер у складу са потребама вашег пословања.  



 

За разлику од традиционалног приступа софтверским решењима, путем „cloud computing“ 

више нећете имати потребе да набављате и инсталирате софтвер на свим рачунарима у 

вашој фирми. Уместо тога, уз cloud computing ваше пословне апликације биће доступне 

путем интернета, док ће за одржавање и подршку бити задужен провајдер услуга.  

 

Cloud computing можете користити као самостално решење или као додатак постојећој ИТ 

инфраструктури. Може вам помоћи у смањењу трошкова хардвера и софтвера, 

флексибилнијој примени пословних решења. Cloud computing може умањити потребе за 

ангажовањем додатних ресурса за техничку подршку. Пошто се ваша апликација и подаци 

чувају на интернету, све што вам је потребно за коришћење пословне апликације је рачунар 

и брза интернет конекција. Ваши запослени могу користити и мање, јефтиније преносне 

уређаје, као што су савремени телефони и таблет рачунари. 

 

Cloud computing омогућава стални приступ најновијим технологијама, што значи да  више 

нећете морати да  бринуте о ажурирању и развоју софтвера пошто ће се провајдер услуга 

побринути за то. Иако постоје забринутости због заштите података, за то нема разлога јер 

добављачи цлоуд цомптуинг услуга пружају техничку подршку и професионалан бацк-уп 

ваших пословних података.    

 

Иако је коришћене cloud computinga глобални тренд, у Србији се мали број фирми одлучује 

за ово софтверско решење. Разлог за то је недовољна информисаност о предностима овог 

софтвера као и неодлучност када је реч о промени пословања са класичних десктоп 

софтвера на интернет апликације. Ипак, за које год софтверско решење да се одлучите 

(власнички, отворени softver ili cloud computing), једно је сигурно, ваше пословање ће уз 

софтвер бити ефикасније и подигнуто на виши ниво. 

 

2.4 Заштита и сигурност 

 

Заштита ИТ система и пословних података је од изузетног значаја пошто је губитак 

информација, попут финансијских извештаја или података о клијентима, тешко надокнадив. 

Смернице и примена различитих поступака су непоходни да би контрола била ефикасна. 

Тако на пример, када радници напусте компанију треба им ускратити право на приступ 

подацима, како их не би злоупотребили. Додатан ризик представљају и инсталације нових 

програма па због тога треба да се обављају под стриктном контролом.  

Контрола приступа омогућава да особе могу да приступе само подацима и услугама за које 

су овлашћени. То обухвата:  



 физичку контролу приступа просторијама и рачунарима 

 политику уредних радних столова која омогућава да се спречи да осетљиве или 

поверљиве информације, укључујући и лозинке, не буду остављене на увид свима 

 честу промену и тајност личних лозинки које су састављене од измешаних слова и 

бројева  

 мрежна ограничења како би се спречио приступ другим компјутерским системима и 

мрежама  

 контрола апликација како би се ограничио приступ појединаца појединим подацима или 

услугама.  

 ограничења у односу на то шта може да се копира и преноси са меморијске картице, 

дискове и двд.  

 ограничење у вези са слањем и примањем одређене врсте атачмента електронских 

порука.  

  

Модерни оперативни системи и мрежни програми ће вам помоћи да постигнете већину 

наведеног. Ипак, на вама је да и даље руководите регистрацијом корисника и контроле 

приступа корисницима. Покушајте да смањите ризик по ваше пословање тако што ћете 

контролисати информације доступне јавности и, ако је могуће, уклонити осетљиве податке. 

Инсталирајте и одржавајте системе заштите и контролишите процесе који су у току како би 

спречили да неовлашћени корисници приступе вашем компјутерском систему.  

 

Резервна копија ваших података може да вам омогући да наставите са послом чак и кад су 

компјутерски подаци изгубљени. Требало би да дневно правите резервну копију података 

као део сигурносне политике и да проверавате да ли се тај посао обавља исправно.  

 

Најбоље би било правити резервну копију применом следећих смерница: 

 одредити бар једну особу чији ће један од основних задатака бити прављење резервних 

копије података  

 користити различите дискове за резервну копију података сваког дана у недељи и 

ротирати их по утврђеном распореду 

 чувати резервну копију података на сигурном, изван пословних просторија, на пример у 

банкарском сефу 

 с времена на време тестирати резервну копију података како би били сигурни да је могућ 

приступ сачуваним подацима 

  

Што се ваш посао више ослања на ИТ, то је важније да се идентификује и контролише шта 

може да утиче на ваш компјутерски систем. Ваш компјутерски систем и информације 

похрањене у њему су изложени различитим претњама, које укључују: 

 Физичке претње које су последица физичког приступа или оштећења компјутерских 

ресурса попут, на пример, сервера. То су крађа, оштећење услед ватре или поплаве, 

неовлашћени приступ поверљивим подацима од стране запослених или трећег лица.  



 Електронске претње чији је циљ да угрозе ваше пословне информације, на пример, 

хакери могу да приступе вашем интернет сајту, ваш компјутерски систем може да буде 

заражен вирусом или можете постати жртва преваре путем електронске поште или интернет 

сајта.  

 Технички кварови као што су грешке у програмима, пад система или потпуни квар 

компјутерских компоненти. Технички квар може да има и размере катастрофе, када је, на 

пример, немогуће доћи до података на поквареном хард диску и када не постоји резервна 

копија података.  

 Инфраструктурни кварови попут губитка интернет везе која може да утиче на ваше 

пословање. На пример, када због недостатка интернет конекције, не можете да обавите 

наруџбину.  

 Људска грешка је највећа претња – на пример кад неко случајно избрише важне податке 

или пропусти да прати прописану процедуру за заштиту података и компјутерског система. 

 

Сигурносни програми могу да помогну у откривању и уклањању компјутерских вируса и 

других „штеточина” будући да могу да униште ваш ИТ систем, приступе поверљивим 

подацима. Уколико постоји сумња да постоји вирус требало би одмах применити 

сигурносне програме. Ако је вирус заразио ваш ситем, постарајте се да сви запослени буду 

обавештени на време о томе, заражене машине ставите у карантин, организујте чишћење 

система, и контролишите приступ корисника вашој мрежи док не очистите систем.  

 

Симптоми заражности вирусом су следећи: 

 успорен рад рачунара  

 неочекивана активност система или поруке које искачу на екрану  

 сервер преко којег се скида електронска пошта наједном постаје претрпан или успорава 

рад 

 датотеке са подацима су оштећене или нестају  

 неочекиване промене у садржају ваших датотека 

 

Од не мање важности јесте и да ваши запослени буду обучени за рад на ИТ системима 

будући да лако могу да буду изложени разним врстама превара које су повезане са 

употребом компјутера, као сто су фишинг, крађа идентитета и обмањујући сајтови, итд.  

 

Фишинг је покушај да неко дође до поверљивих информација попут лозинке или података 

о банковном рачуну и то тако што шаље електронске поруке које изгледају као да су послате 

из ваше банке. Добар филтер електронских порука ће блокирати многе такве поруке. Важно 

је и да ваши запослени могу да препознају преваре у електронским порукама. 

Крађа идентитета подразумева преузимање идентитета друге особе како би се прибавила 

роба, услуге и друге вредности. Део ваше сигурносне политике требало би да чине и јасне 



смернице о томе које личне информације не би требало обелодањивати, као сто су лични и 

финансијски подаци, које никако не би требало слати у електронским порукама.  

Обмањујући сајтови су они који нуде робу по повлашћеној цени, али једном плаћену робу 

не шаљу корисницима. Програми којима се врши селекција интернет страница могу да 

смање ризик. 

 

ИТ технологија у многоме може унапредити ваше пословање и зато је битно да на време 

уведете мере предострожности како би ваш систем био стабилан и заштићен, што ће вам с 

друге стране омогућити да неометано обављате своје пословне активности. 

  



3. Маркетинг и продаја 
 

3.1 Маркетинг 

 

Неретко предузетници крећу у реализацију своје пословне идеје без да су претходно 

довољно пажње посветили маркетингу и активностима којима ће се бавити у оквиру ове 

функције. Зашто? Већина власника малих бизниса маркетинг сматра трошком, што је такође 

последица изједначавања маркетинга и промоције или рекламирања, (страни израз који се 

већ одомаћио у нашем језику је „адвертајзинг“).  

 

Промоција је само један од елемената маркетинга. Појам маркетинга је много шири и 

полази од претпоставке да се кључ за остварење циљева пословања састоји у сагледавању 

потреба и жеља циљних група потрошача и испоручивању жељеног задовољства на 

ефикаснији и ефективнији начин него што то чине конкуренти. Стога, основни задатак 

маркетинга је разумевања  потреба ваших потрошача и развој плана задовољавања истих.  

 

Маркетинг почиње много пре него је производ произведен и представљен тржишту. 

Тачније, маркетинг почиње оног тренутка када сте први пут изашли на тржиште и 

размишљали о томе ко могу бити ваши потенцијални купци и шта је њима потребно. Бавити 

се маркетингом значи да водите бизнис у складу са потребама и жељама ваших клијената, 

а не искључиво према властитом мишљењу и мишљењу људи који вас окружују у послу.  

 

На сајту Републичког завода за статистику Републике Србије http://webrzs.stat.gov.rs/ 

налазе се статистички подаци и економске и друштвене анализе на основу којих можете 

прецизније оценити потенцијал одређеног циљног тржишта и сагледати нове трендове.  

 

Маркетинг је инвестиција. Он је усредсређен на потребе купаца/потрошача и покушава да 

их задовољи одговарајућом понудом. Циљ маркетинга остварен је онда када понудом која 

води задовољењу потреба клијената, остварите и задовољавајућу економску корист и то, не 

само једном, већ у континуитету.  

 

Питање које себи треба да поставите уколико озбиљно размишљате да интегришете 

маркетинг у ваше пословање је: Зашто ваши купци треба да купују баш од вас или сарађују 

са вама? Када пронађете добре разлоге, потребно их је свакако тестирати. Најбољи тест 

провере је да у одговору уместо имена ваше фирме наизменично смењујете имена неколико 

ваших кључних конкурената. Ако и тада одговор има смисла, значи да то нису 

компаративне предности вашег бизниса, оно што га чини јединственим, већ указује на 

обележја и других конкурената. Нађите свој јединствени разлог. Тек тада биће вам јасно 

зашто сте на тржишту и шта су ваше кључне предности.  

http://webrzs.stat.gov.rs/


 

Уколико желите више да сазнате о томе ко су ваши конкуренти и какво је стање у циљној 

делатности посетите сајт Привредне коморе Србије (www.pks.rs) где ћете пронаћи базу 

података домаћих предузећа, активности, корисне линкове, информације о различитим 

сајмовима и сл.  

 

Чувени економиста и професор Харвард пословне школе, Теодор Левит рекао је: „Ако не 

размишљаш о свом клијенту, онда и не размишљаш“. Такође, он је на питање сврхе 

постојања пословних система рекао „Сврха није само просто стварање новца, већ стварање 

и очување клијената“.  

 

Најздравији начин развоја пословања и раста је органисти раст и то:  

 привлачењем нових купаца; 

 убеђивањем постојећих купаца да купују више производа; 

 убеђивањем постојећих купаца да купују скупље производе и повећају обим своје 

куповине; 

 убеђивањем постојећих купаца да купују најпрофитабилније производе.  

 

Све четири стратегије воде повећању ваших будућих прихода и профита. Међутим, 

успешни предузетници се најпре фокусирају на стратегију привлачења нових купаца. 

Зашто? Привлачењем нових купаца повећава се база ваших клијената па самим тим и база 

која чини основу извора прихода и зараде.  

 

Посетите најважније сајмове и упознајте директно своје потенцијалне купце и конкуренте. 

Како до сајма сазнајте на порталу: 

- Развојна агенција Србије: www.ras.gov.rs 

- Београдског сајма: www.sajam.co.rs 

- Новосадског сајма: www.sajam.net 

 

 

ОСНОВНИ МАРКЕТИНГ ПОЈМОВИ 

 Потребе - потребе потрошача најчешће су последица недостатка адекватног 

производа, али и неадекватане цене, или локације продајних објеката, лошег 

квалитета понуде, жеље за престижем, лошег паковања или дизајна, лоше рекламе и 

сл. Ваш задатак је да истраживањем дођете до сопствене маркетинг стратегије која 

подразумева комбинацију свих поменутих елемената како би сте креирали понуду у 

складу са потребама купаца и утицали на задовољење исте. 

http://www.pks.rs/
http://www.ras.gov.rs/
http://www.sajam.co.rs/
http://www.sajam.net/


 Жеље – то је потреба за конкретним начином задовољења одређене потребе. Задатак 

промоције, као једне од активности маркетинга, је да понуду, која је у складу са 

потребама купаца, представи тржишту на начин да купци развију жељу за вашим 

производима/услугама, тј. да вас и ваше производе виде као конкретан начин 

задовољења потребе.  

 Тржиште - тржиште се састоји од потенцијалних купаца који деле одређене потребе 

или жеље и који су спремни на куповину којом ће задовољити своје потреба или 

жеља.  

 Сегментација тржишта – је процес идентификовања мањих група потенцијалних 

купаца који имају исте или сличне потребе и који слично реагују на тржишна 

кретања.  

 Циљно тржиште – скуп особа и/или организација ка којима наступате истом 

маркетинг стратегијом.  

 Маркетинг микс - Задовољан потрошач је онај који је пронашао прави производ, 

коме је цена одговарала квалитету и његовим могућностима, који је производ 

пронашао на месту уобичајне куповине и који је о производу сазнао редовним путем 

информисања. Овим долазимо до закључка да су четири основна елемента 

маркетинга позната још и као 4П маркетинг микс: производ, цена, дистрибуција и 

промоција. Комбиновањем поменутих елемената у складу са идентификованим 

потребама циљних купаца, предузетници развијају сопствену маркетинг стратегију 

која је специфична за одређену циљну групу потрошача.  

 

3.2 Маркетинг план 

 

Велика идеја нема смисла ако не можете да нађете купце. Пажљиво осмишљени и логични 

финансијски пројекти су ирелевантни уколико нико не купује ваше производе/не користи 

ваше услуге. Размишљајте о Маркетинг плану као о путној мапи која вам помаже да 

поставите и реализујете циљеве и да останете на правом курсу.  

 

Основни елемтни Маркетинг план су: 

 информације о тржиштима на којима послујете и актуелним тржишним кретањима, 

 опис ваше организације и производа/услуга,  

 планиране маркетинг активности, 

 маркетинг циљеви и стратегија,   

 начин мерења успеха. 

 

Маркетинг план обично наводи маркетинг активности које ћете спроводити током 

одређеног временског периода (обично шест месеци/годину дана или 5 година). Такође, у 

њему треба документовати трошкове планираних маркетинг активности, очекиване 

резултате, као и мере којима ћете се користити да бисте одредили успех. 

 



Пре него што седнете да направите Маркетинг план, претходно будите сигурни да имате 

јасне одговоре на следећа питања: 

 Које макроекономске варијабле из окружења имају директан утицај на ваше 

пословање?  

 Шта су кључне карактеристике и користи од ваших производа или услуга?  

 Која су ваша циљна тржишта или ко су ваши циљни купци? 

 Које потребе/жеље/проблеме ваши производи/услуге задовољавају или решавају? 

 Ко чини директну конкуренцију вашем бизнису?  

 

Садржај маркетинг плана 

 

РЕЗИМЕ 

 

Сажети преглед Маркетинг плана у погледу циљева и сагледаних резултата. Као и код 

Пословног плана пише се на крају, након што сте детаљним одговорима на доле наведена 

питања дефинисали сваки сегмент будућих маркетинг активности и сагледали очекиване 

резултате.  

 

1. СИТУАЦИОНА АНАЛИЗА 

 

Треба да покажете где сте у тренутку припреме Маркетинг плана и шта се дешава у вашем 

пословном окружењу и како оно утиче или може да утиче на ваше пословање.  

 

 1.1 Анализа индустрије (гране делатности) 

 1.2 Анализа продаје 

 1.3 Анализа конкуренције 

 1.4 Анализа купаца 

 1.5 СВОТ анализа 

 1.6 Анализа досадашњих маркетиншких активности 

 

2. ЦИЉЕВИ 

 



Приликом дефинисања циљева треба имати у виду правило постављања циљева а то је да: 

циљеви морају бити исказани бројчано, да су временски ограничени и реални или 

оствариви.  

 

У овом одељку дефинишете циљеве планираних маркетинг активности.  

 

 2.1 Циљеви пословања  

 2.2 Маркетинг циљеви 

 

3. МАРКЕТИНГ СТРАТЕГИЈА 

 3.1 Циљно тржиште  

3.2 Профил купца 

3.3 Начин долажења до купца (стратегија освајања купаца) 

 

4. МАРКЕТИНГ ПРОГРАМ 

 4.1 Производ 

 4.2 Цена 

 4.3 Продаја (дистрибуција) 

 4.4 Промоција 

 4.5 Постпродајни сервис 

4.6 Програми лојалности купаца 

 

5. ПЛАН ИМПЛЕМЕНТАЦИЈЕ 

 5.1 План активности (шта, ко, када, како, колико и сл.) 

 

6. ПРАЋЕЊЕ И ОЦЕНА РЕЗУЛТАТА 

 6.1 Модел праћења и оцене резултата 

6.2 Критеријуми оцене резултата 

 



7. ФИНАНСИЈСКЕ ИНФОРМАЦИЈЕ 

 7.1 Финансијске претпоставке 

 7.2 Потребан буџет 

 7.3 Пројекција продаје 

 7.4 Очекивана зарада на нивоу маркетинг активности 

 

8. ПЛАН „ШТА АКО“ 

 8.1 Симптоми неуспеха 

 8.2 Алтернативне активности 

 

9. ПРИЛОЗИ 

 

3.3 Како задржати купца 

 

Купци су услов опстанка у сваком бизнису. Они су жила куцавица сваког бизниса и зато је 

важно избегавање или минимизирање њиховог незадовољства. Међутим основно питање је 

да ли су сви купци подједнако значајни и који су ваши највреднији купци?  

 

Предузетници често мисли да ће купца који их напусти лако заменити новим. Међутим, 

привлачење нових купаца је скупље од задржавања постојећих. Истраживања говоре о томе 

да је пет пута скупље привући новог купца него задржати постојећег. Зато је важно да имате 

јасну слику о томе ко су ваши највреднији купци и колики труд је вредно уложити како 

бисте их задржали.  

 

Паретов принцип или Правило 80/20 каже да 80% укупних прихода фирми долази од 20% 

купаца. Ово правило дефинисао је Вилфредо Парето који је приликом истраживања о 

расподели националног богатства открио да у Италији око 20% домаћинстава поседује око 

80% капитала. Касније је ово правило нашло своју примену у многим сферама пословања.  

 

Да бисте установили који су ваши највреднији купци треба сагледати све купце кроз следећа 

питања: 



 Колики је обим и фреквенција куповине? 

 Колики профит остварујете из њихове куповине? 

 Колико времена проводите са одређеним купцима пре и после куповине? 

 Колико брзо плаћају своје обавезе? 

 Да ли сте преко њих добили нове купце (препорука)? 

 Да ли сте имали друге нефинансијке користи од одређеног купца?  

 

Након што установите ко су ваши највреднији купци следећи корак је развој програма 

лојалности у циљу њиховог задржавања. Међутим, не треба заборавити да ће купци, било 

физичка или правна лица, сарађивати са вама све док је производ који купују од вас у складу 

са њиховим потребама. Програми лојалности су значајни у задржавању купаца јер 

опредељују њихову одлуку да ли да купују од вас или конкуренције. Стога, уколико 

производ који нудите није у складу са њиховим потребама и не задовољaва исту, ни 

савршеним програмом лојалности и додатних услуга нећете задржати купца и одвратити га 

од сарадње са конкуренцијом. Зато приоритет увек треба дати производу и тек онда када 

имате производ који купац жели, следећа фаза је развој програма лојалности и додатних 

услуга и користи за купца у циљу развоја дугорочне сарадње.  

 

Најбољи програми лојалности развијени су на претходном познавању купаца. Колико 

заиста знате своје купце и њихове потребе? Сада када сте установили ко су ваши 

највреднији купци издвојите мало времена и сазнајте нешто више о њима:  

 

 Ко су ваши купци?  

 Зашто, када и како купују?  

 Колико новца су спремни да потроше?  

 Шта очекују од вас?  

 Шта мисле о вама? 

 Шта мисле о вашим конкурентима? 

 

Задовољан купац је пола пута до лојалног купца. Зато морате знати шта су њихова 

очекивања и преференције у куповини; да ли је важнија нпр. цена или квалитет, цена или 

достава производа на адресу; какав ефекат додатни попуст има на поновљену куповину; 

колико им значи честитка за рођендан или директно писмо обавештења о новим 

производима у вашој понуди или позив за учешће на презентацији нових производа које 

планирате да уврстите у ваш продајни програм и сл.  

 

Уколико продајете физичким лицима дефинишите профил купца у смислу пола, година, 

интересовања, месечних прихода и сл. Уколико сарађујете са другим правним лицима 



сазнајте нешто више о врсти бизниса којим се они баве, величини бизниса, потребама и сл. 

Што боље познајете своје купце лакше ћете дефинисати додатне услуге које им можете 

понудити.  

 

Важно правило које морате знати у развоју програма лојалности је да свака додатна услуга 

коју желите да понудите купцу, у циљу задобијања његове веће пажње, вас мора мало да 

кошта а за њега мора имати велики значај.  

 

Још неколико практичних савете за развој програма лоjалности и задржавање купаца: 

 Натерајте купца да се врати – понудите купцима попуст на поновну куповину, 

поклон, помозите му да победи у наградној игри и сл.  

 Везана куповина – уколико производ захтева резервне делова и сервисирање 

обавезно вежите купца за себе и обезбедите му све додатне услуге на једном месту.  

 Учините да вам верују – обећања у складу са оним што можете да испуните су 

најбољи и најтемељнији пут до лојалног купца.   

 Покажите поштовање према сваком купцу – увек говорите о својим купцима са 

поштовањем. 

 Олакшајте им куповину и понудите нешто више од конкуренције – сазнајте шта 

су њихови највећи страхови и покушајте да их отклоните својим додатним услугама. 

На пример: гаранција отклања страх од кварења, могућност враћања страх од лошег 

избора и сл.  

 Пажљиво их слушајте – учините да ваши купци имају осећај да су део вашег 

бизниса тиме што уважавате њихове сугестије и трудите се да радите у складу са 

истим.  

 

3.4 Цене 

 

Цена је један од четири елемената маркетинг микса. Она је средство а не циљ. Ценовна 

стратегија сваког бизниса мора бити у складу са дефинисаним производом, одабраним 

каналима продаје и начином промоције. Сва четири елемента маркетинг микса заједно 

дефинишу маркетинг стратегију којом наступате на тржишту и важна су у будућем 

тржишном позиционирању.  

 

Цена је подједнако важна купцима у доношењу одлуке о куповини луксузног и скупог 

производа, као и приликом куповине мање квалитетног производа. У оба случаја цена мора 

бити у складу са очекиваном корисношћу. У случају луксузних производа цена мора бити 

довољно висока да указује на њихову реткост и квалитет, док у случају куповине мање 

квалитетних производа очекивања купаца су да је цена што нижа.  



 

Пратите кретања у Индексу цена на мало и промене на тржшту на порталу Републичког 

завода за статистику Републике Србије: http://webrzs.stat.gov.rs/.     

 

Иако не постоји јединствено решење у дефинисању цена пракса је потврдила неколико 

основних корака у дефинисању ценовне стратегије нових производа.  

 

 Дефинисање маркетинг стратегије. Цена мора бити у складу са жељеним наступом на 

тржишту и жељеном перцепцијом купца која се гради коришћењем сва четири, 

међусобно усклађена, елемента маркетинг микса: производ, цена, канали продаје и 

промоција.  

 

 Предвиђање тражње и реакције купаца на промене у цени. Правило тражње је да се 

са повећањем цена тражња смањује и обрнуто са смањењем цена тражња расте. Међутим 

и овде постоје изузеци код већ поменутих луксузних и ретких добара код којих тражња 

расте са повећањем цена. Обрнуто, код основних животних намирница тражња углавном 

остаје непромењена са променама у цени.  

 

 Приликом дефинисања цене нових производа важно је претходно предвидети обим 

тражње и колику промену у тражњи може изазвати одређена промена у цени производа. 

Неретко, предузетници се одлучују за вишу цену уколико предвиде да би са смањењем 

цене од нпр. 20% тражња остала непромењена.  

 

 Цена коштања производа. Основни интерни фактор у дефинисању цена производа је 

цена коштања производње и продаје истог или трошкови производа. Трошкови 

производа укључују директне трошкове производње, познате још и као варијабилни 

трошкови, који се мењају пропорционално промени обима производње: материјали 

израде, директан рад и сл. Поред варијабилних, у структури трошкова производа 

учествују и фиксни трошкови, који су исти без обзира на обим производње, обично су то 

трошкови пратећих услуга, рачуноводства, трошкови продаје и сл.  

 

 Трошкови производа представљају доњу границу у дефинисању цене. Разлика између 

продајне цене и трошкова производа предствља профит или маржу предузетника. За 

поједине производе постоје максимално дефинисане марже и зато је неопходно 

познавање законске регулативе којом се уређују обављање појединих делатности.  

 

 Конкурентско окружење и правна регулатива. Основни спољни фактори у 

дефинисању цена су конкурентско окружње и правна регулатива. Најпре са 

конкурентског аспекта, цене могу бити више или ниже од конкурентских. Међутим, 

потребан је посебан опрез и мера јер сувише ниским ценама предузетници могу 

http://webrzs.stat.gov.rs/


покренути ценовни рат што даље може довести до исказивања пословних губитака обе 

стране. Супротно, сувише високе цене могу предметно пословање учинити атрактивним 

и изазвати појаву нове конкуренције.  

 

 Такође, постоји јасна регулатива у одређивању цена за национално и међународно 

тржиште. На пример, за поједине производе постоји максимално прописана маржа, 

сувише ниске цене могу бити проглашене „дампинг“ ценама које такође повлаче значајне 

правне импликације у међународној трговини, фиксирање цена у договору са 

конкуренцијом је такође забрањено правном регулативом, као и одређивање различитих 

цена истог производа за различите купце. Детаљније у можете прочитати у самом Закону 

о ценама.  

 

 Индивидуални циљеви предузетника у вези са ценама. Предузетници могу 

дефинисати циљеве којима треба одговорити изабраном ценовном стратегијом. Неки од 

најчешћих циљева су: 

 

- Максимизација краткорочног профита – јасно указује на стратегију високих цена 

како би се профит остварио у што је могуће краћем року. Ово није најпожељнији циљ 

уколико желите успешно пословање на дуги ток. 

- Максимизација обима продаје – супротно претходном циљу указује на стратегију 

освајања што већих тржишних удела ниским ценама. Обично се јавља у првим 

годинама пословања када је најважније привлачење што већег броја купаца у циљу 

опстанка у бизнису.  

- Лидер у квалитету – цена може бити начин да се истакне висок квалитет одређеног 

производа и привуче посебна пажња циљних купаца. Јасно је да овакве производе 

прати висока цена.  

- Ценовна стабилност – обично се јавља као циљ код оних предузетника који желе да 

избегну ценовни рат и користе остала три елемента маркетинг микса у борби са 

конкуренцијом, док је цена дефинисана и непроменљива.  

 

 Попусти у ценама. Приликом дефинисања цена треба укалкулисати и додатне попусте. 

Попусти се обично одобравају за одређене канале продаје и крајње купце. Познато је 

неколико врста попуста у ценама: 

 

- Количински попуст  - одобрава се за одређени обим куповине, према унапред 

дефинисаним распонима. 

- Кумулативни попусти – за разлику од количинских одобравају се тек када се 

постигне одређени унапред дефинисани обим куповине, с тим да се рачунају све 

поруџбине у дефинисаном временском  интервалу важења попуста.  

- Сезонски попуст – одобрава се код сезонских производа на крају сезоне или код 

одређених у пред сезони.  

- Кеш попусти – одобравају се на авансно и готовинско плаћање. 

- Промотивни попусти – краткотрајни попусти у циљу промоције одређених 

производа и привлачења што већег броја купаца.  



- Попусти према одређеним каналима продаје – марже које важе за одређене 

велепродајне и малопродајне канале продаје.  

 

Задатак предузетника је да применом наведених начела осмисле сопствени модел 

дефинисања цена који ће на најбољи начин одговорити на потребе, са једне стране фирме и 

са друге стране потребе купаца.   

3.5 Online маркетинг 

 

Интернет маркетинг подразумева продају и рекламирање производа и услуга путем 

Интернета, коришћењем интернета као канала продаја и комуникације. Ера Интернет 

индустрије отпочела је у раним деведесетим и  веома брзо Интернет је редуковао даљине и 

разлике у временским зонама тако да је свет постао једно велико село. Тако данас није 

необично да једна компанија из Индије пружа услуге клијентима у Америци или да се 

производи из Кине продају у целом свету. Интернет маркетинг пружа могућности да Ваш 

бизнис веома брзо постане препознатљив у локалним оквирима али и интернационално. 

 

Интернет маркетинг је постао реалност. У развијеним земљама Интернет маркетинг пружа 

могућност покретања сопственог бизниса без стартних трошкова, једини услов је Интернет 

конекција. Веома често Интерент маркетинг се изједначава са Интерент продајом. Значај 

ере Интернет индустрије превазилази оквире само рекламирања и продаје. Интернeт је 

значајан алат у покретању и развоју пословања који пружа неограничене информативе и 

комуникативне могућности. Само једна од њих је комуникација са циљним купцима и 

продаја производа и услуга.  

 

Први корак у коришћењуи бенефита Интеренет маркетинга је постављање интернет 

презентације ваше фирме тј. израда „веб сајта“. Уколико желите да свој бизнис представите 

успешно широј јавности, „веб сајт“ ваше фирме мора да одговори на наколико основних 

захтева: 

 својим дизајном и садржајем мора да комуницира делатност којом се бавите и указује на 

основне вредности које одређују ваш бизнис и разликују га од конкуренције, 

 мора да буде једноставан за сналажење и да посетиоцима једноставно и брзо понуди 

решење, 

 мора да буде редовно ажуриран и тачан, 

 пожељна је интерактивност са посетиоцима, како би посетиоци провели више времена 

на вашој Интернет страни. Такође, путем инетрективности са посетиоцима добијате 

значајне информације о њима које постају „база знања“ вашег бизниса, 

 неопходно је редовно праћење посећености и то у погледу времена посете, броја 

посетилаца и просечног времена задржавања, 

 путем кључних речи важно је да се ваша „веб сајт“ адреса појављује на првим странама 

Интернет претраживача.  

 



Међутим, поседовање и савршене Интернет презентације није довољан услов за успех. 

Питање је: „Како обезбедити будућност вашој интерент презентацији?“ Одговор је у 

рекламирању.  

 

Могућности које пружа Интернет маркетинг у рекламирању су неограничене. Једна од њих 

је постављање банера на вашој Интернет страни, али и постављање банера на значајним и 

широко посећеним Интернет странама. Важно правило рекламирања, које важи и овде, је 

претходно добро познавање профила циљног купца. Познавањем циљних купаца, њиховог 

интересовања и потреба, можете брзо и једноставно да препознате који су то Интернет 

садржаји које они прате како би ваша реклама била на местима њихове уобичајне посете.  

 

Поред реклама на циљним Интернет страницама постоји велики број других могућности и 

користи од коришћења online маркетинга као што су: база купаца/клијената, email 

комуникација, плаћање рекламирања по посети, друштвене мреже, sms рекламе путем 

мобилних телефона и сл. 

3.6 Продаја 

 

Успех у послу директно је везан за успех у продаји и стварање профита. Међутим, пре саме 

продаје неопходно је добро разумевање бизниса, конкуренције и тржишта на коме се 

такмичите за наколоност купца.  

 

Продаја је последња фаза у пословном циклусу. Продаја је успешна уколико су испуњени 

следећи услови: 

 постигнута је повољне продајна цена,  

 задобијено је поверење купаца у квалитет производа/услуга и сигурност, 

 обезбеђена је брза и сигурна испорука,  

 настали су минимални трошкови продаје у датом моменту и при постојећим условима 

продаје и  

 све то је реализовано много боље од конкуренције.  

 

Питање од кључног значаја за сваког предузетника је: „Када је продаја завршена?“. 

Најчешћи одговор је: „Када је роба/услуга наплаћена.“ Међутим, тачан одговор је: „Када се 

купац поново врати.“  

 

Да бисте били успешни у продаји морате да схватите да не постоји један начин продаје или 

универзално решење. Велики је број алата којима се успешни продавци служе како би 

успели у продаји. Једина три начела продаје заједничка свим успешним продавцима су: 



добро познавање купаца и његових потреба, добро познавање производа/услуге, и развој 

осећаја посвећености и сигурности код купца.  

 

Успех у продаји директно је повезан и са вашим познавањем пословног амбијента у којем 

послујете и то пре свега: 

 конкуренције, 

 укупног тржишта - актуелних кретања и постојеће расподеле тржишних удела, 

 циљног тржишта - најчешће је то одређена „тржишна ниша“. 

 

Конкуренција у бизнису је неизбежна. Најбољи начин борбе са конкуренцијом је 

препознавање и развој оних сегмената вашег бизниса који вас разликују од конкуреције и 

који ће постати ваша специфична конкурентска предност на тржишту.  

 

Развој конкурентске предности може бити остварен: 

 дефинисањем нижих или виших цена у односу на конкуренте, 

 одређеним унапређењима у производном процесу или начину пружања услуга, 

 коришћење алтернативних начина продаје и дистрибуције који нису у коришћењу од 

стране конкуренције или  

 развојем партнерских односа са добављачима који ће по одређеном моделу сарађивати 

само са вама, што ће истовремено бити препознатљиво и у вашој сарадњи са купцима.  

 

Тржишни удео је проценат укупне продаје који је остварен продајом једног конкретног 

производа/услуге или продајом једне фирме. Може бити мерен и исказан као проценат од 

укупног обима продаје, или као проценат од укупне вредности продаје у одређеном периоду 

посматрања. Удео на тржишту директно је повезан са профитабилношћу и зато је повећање 

тржишног удела за одређени проценат један од најчешћих продајних циљева.   

Повећање тржишног удела могуће је избором једне од наведених стратегија: 

 унапређењем квалитета производа и повећањем цена чиме се повећава вредност продаје, 

 смањењем цена, али само уколико конкуренти нису у стању да као реакцију на ваше 

смањење цена спусте цене значајније од вас, тада је могуће повећање обима продаје што је 

такође директно пропорционално повећању тржишног удела, 

 увођењем додатног канала продаје или повећањем продаје кроз постојеће канале, као и  

 интензивним промотивним активностима.  

 

Корисне информације и резулатате истраживања страних тржишта можете пронаћи 

на порталу Развојне агенције Србије РАС www.ras.gov.rs. Такође, на овом лику можете 

сазнати које стандарде морате имати уколико размишљате о продаји на одређеним 

http://www.ras.gov.rs/


страним тржиштима и како вам Агенција може помоћи у припреми и организовању 

извозних активности.  

 

У циљу обезбеђења дугорочне одрживости малих бизниса неопходно је идентификовање и 

пословање на тзв. „тржишним нишама“, што истовремено обезбеђује и лакоћу предвиђања 

и планирање могуће продаје, води жељеном тржишном позиционирању и изградњи 

тржишне препознатљивости, као и помаже у развоју лојалности купаца.  

 

„Тржишна ниша“ је одређени, мањи сегмент тржишта за који је специфична тражња за 

одређеним врстама производа и услуга. Проналажење оваквих тржишних сегмената на 

самом пословном почетку, чије потребе нису задовољене понудом конкуренције, и развој 

производа и услуга у складу са њиховим идентификованим потребама, значајан је фактор 

почетког успеха предузетника. Велика стопа неуспеха предузетничких пројеката у прве три 

године пословања, у највећем броју случајева, последица је недефинисаног циљног 

тржишта и понуде генеричких производа укупном тржишту.   

 

Уколико не знате ко су ваши конкуренти, са ким да се удружите или не познајете довољно 

ваше купце и немате довољно информације о њима, покушајте да пронађете одговоре на 

наредна питања: 

 Кога још занимају моји купци? 

 Ко још има користи од тога да мени иде добро? 

 Ко је још у контакту са мојим купцима? 

 

Одговором на прво питање сазнаћете ко су све ваши конкуренти; одговор на друго питање 

вам може јасно указати на то са ким бисте могли да се удружите; док вас одговор на треће 

питање може усмерити ка изворима информација о вашим купцима.  

 

Познавање одговора на наведена питања обавезно претходи продаји и разликује успеше од 

мање успешних предузетника.  

 

3.7 Продаја и законска регулатива 

 

Начин на који ћете третирати ваше купце има значајну улогу у развоју програма њихове 

лојалности. Бизнис је фер игра и морате је играти по фер правилима. То је игра са 

позитивним исходом где сви добијају. Одлука да послујете по правилима фер игре је врста 

уговора који закључујете са самим собом и који у виду писаних правила понашања постаје 

саставни део система вредности вашег бизниса.  



 

Компаније су такође и у законској обавези да третирају купце правично. То значи да морате 

да делује правично током промоције, продаје или понуде неког производа или услуге. 

Обавеза поштовања закона почиње много пре закључења уговора са купцем. Заправо, ова 

обавеза постоји  пре, током и након што закључите било какав уговор. 

 

Разумевање закона који утичу на ваше пословање је важан део покретање успешног 

пословања. На овој страни можете пронаћи основне Законе којим се уређују односи са 

купцима и који покривају правила третирања купаца и организовања купопродајних 

активности.  

 

 Закон о трговини 

 Закон о електронској трговини 

 Закон ценама 

 Закон о заштити потрошача 

 

3.8 Online продаја 

 

За велики број малих предузетника online продаја или електронска трговина има велики 

значај у освајању дефинисаних тржишних сегмената и купаца. Сваки нови купац за малог 

предузетника значи већи изглед за опстанак у бизнису. Такође, флексибилност у пословању 

и прилагођавању потребама тржишта и новим трендовима је главна предност малих 

бизниса у односу на велике тржишне играче. Стога је задатак сваког предузетника да 

активно ради на коришћењу савремених информационих решења у циљу одржања и развоја 

бизниса.  

 

Најједноставније дефинисано online продаја значи учинити производ доступним купцима 

из фотеље. Купци желе лакоћу и удобност куповине. Са друге стране online продаја има 

значајних предности и користи за саме предузетнике, као што су: значајно смањује 

трошкове продаје, штеди време, креира online базу купаца, може бити успешно реализована 

и једноставним информационим решењима и све то уз оптимално коришћење људских 

ресурса.  

 

Креирајте своју online продавницу http://biz.shopmania.rs/.   

 

И поред евидентних предности online продаја реализује се без директног контакта са 

купцима што је и њена главна слабост. Без директног контакта са купцима изостаје јасна 

http://biz.shopmania.rs/


слика о реакцији купца на ваш производ као и детаљи о његовим потребама и жељама, 

стању на тржишту и незадовољеним потребама од стране конкуренције, што су кључне 

информације за будући развој нових производа и унапређење постојећих. Кључ успеха 

налази се у комбинацији online продаје и традиционалних канала продаје чиме се користе 

предности и једних и других.  

 

Упознајте предности групних online куповина http://uzmipopust.rs/.   

 

Први корак у реализацији online продаје је информисање циљних купаца путем интернета, 

имејла или неке друштвене мреже о производу и достављање детаљних информација о 

условима и начину куповине истих.  

 

Највећи проблем предузетника у Србији је реализација самог плаћања. Међутим, online 

продају је могуће реализовати и традиционалним начином плаћања. Довољно је да пример 

попуњеног налога за уплату доставите купцима путем одабраног канала комуникације на 

даљину (e-mail, веб презентација или одабрана друштвена мрежа Facebook, Twitter и сл.). 

Купац уплату може извршити електртонским путем, уплатом са свог текућег рачуна. По 

пријему уплате, последњи корак је испорука производа и коначног рачуна на назначену 

адресу купца и поступак је реализован.  

 

Предузетници који online продају виде као једини и основни канал продаје треба да 

разговарају са представницима Банке у којој имају пословни рачун о алтернативним 

решењима плаћања која су развијена у циљу сигурног и ефикасног обављања електронске 

продаје.  

 

Међутим, услов за успех у online продаји није само у једноствности њене реализације или 

чину доставе производа купцима, већ и претходном познавању основних начела и тајни 

online освајања купаца који ће желети ваш производ.  

 

Онлајн продаја је тежак посао. Добра страна овог канала продаје је директан пут до 

купаца широм света. Лоша вест је да морате уложити пуно напора, маште и знања у 

задобијању њихове пажње. Ваша веб презентација је само једна од милион и зато морате 

добро осмислити начин на који ћете представити производе и услуге купцима.  

 

Важно питање online продаје је: Шта продајете? Сваки артикал који је могуће огласити 

путем штампаних медија или каталога данас је могуће продати и путем интернета. 

http://uzmipopust.rs/


Међутим, важно је претходно дефинисање циљне групе и познавање потреба циљних 

купаца и начина понашања у куповини. Опште правило је да жене ређе купују путем 

интернета од мушкараца, да се информациона технологија најбоље продаје путем 

интернета, као и луксузни производи, да се основне прехрамбене намирнице купују у 

оближњим хипермаркетима и сл. Online продаја је један од могућих канала продаје што 

поново зависи од тога ко је ваша циљна група, које су њене потребе и шта продајете.  

 

Начело доследности важи и у online продаји. Купци најчешће став о квалитету неког 

производа формирају на основу слике коју имају о фирми или продавцу који представља 

исти. Важна информација за купца је квалитет и садржај одабраног интерент сајта путем 

кога продајете производе. Канал продаје мора бити у складу са жељеном перцепцијом купца 

о вашем производу/услузи, као и о вашем бизнису.  

 

Веб презетнација мора бити једноставна. Уколико одлучите да online продају реализујете 

путем сопствене веб презентације учините исту што једноставнијом за посетиоце. Нека 

истраживања су показала да посетиоци често одустају уколико је регистрација обавезна већ 

приликом прелиставања садржаја веб сајта. Регистрација је пожељна јер путем ње креирате 

базу посетилаца и потенцијалних купаца али настојите да то буде корак два након што сте 

понудом заинтересовали посетиоце. Такође, једна од тајни успешних веб презентација је 

лого. Обавезно поставите лого на свакој страни презентације и нека он буде линк ка 

почетној страни. Натерајте посетиоце да запамте ваш лого.  

 

У наставку је још неколико практичних савета за упех у online продаји: 

 Истицање важних користи за купца - гаранције, бесплатна достава, могућност 

враћања, рок трајања, сервис и одржавање и сл. су важне користи за купца приликом 

доношења одлуке о куповини и уколико су саставни део производа морају бити 

видно истакнуте. 

 Континуирана промоција веб сајта – савршен веб сајт није довољан, неопходно је 

активно промовисати исти. Будите на местима уобичајне посете ваших циљних 

купаца.  

 Промотивне цене – online куповина још увек није постала регуларан начин и пут 

куповине у Србији. Сигуран пут придобијања купаца су ниже цене од оних које се 

могу наћи у малопродаји. Мотивишите их нижим ценама и додатним попустима да 

активно користе овај начин куповине уколико је он истовремено важан и за успех 

вашег бизниса.  

 Унапређење сајта – веб презентација је жива ствар и треба је мењати у складу са 

оствареним резултатима. Уколико сматрате да можете више и боље радите на 

унапређењу презентације све док резултати нису у складу са вашим очекивањима. 



 Стрпљење – минимално поребно време за сагледавање резултата је шест месеци од 

постављања презентације. Важан је постепен раст у броју посета и континуитет. 

Редовно пратите извешаје посећености и будите стрпљиви.  

 

3.9 Рекламирање, брендирање и дизајн 

 

Брендирање или познатије још као развој бренда један је од најзначајнијих аспеката сваког 

бизниса, како великих компанија тако и малих предузетничких подухвата, било да су 

клијенти физичка или правна лица. Јасна и добро осмишљена стратегија брендирања 

повећава вредност бизниса и његову конкурентску предност. Шта тачно значи 

„брендирање“ бизниса и како „брендирање“ утиче на развој малог бизниса? 

 

Најједноставније ваш бренд је садржан у обећањима која дајете вашим клијентима и 

купцима. Он им говори шта могу очекивати од ваших производа и услуга и вашу понуду 

разликује од понуде конкуренције. Бренд указује на то шта је ваш бизнис сада, шта желите 

да постане и како желите да вас купци виде.  

 

Основни елемент сваког бренда је лого. Веб сајт, паковање производа, промотивни 

материјали у коришћењу и сл. где год се појављује лого то комуницира и бренд.  

 

Брендинг стратегија је: како, шта, где, када и коме желите да пошаљете одређену поруку. 

Одлука где ћете се рекламирати, као и визуелни и вербални садржај сваке комуникације 

која излази из ваше фимре је део брендинг стратегије. Одлука које канале дистрибуције ћете 

користити је такође део брендинг стратегије. Кључ успеха је у конзистентности и 

доследности у развoју бренда. Само тако могуће је изградити јак бренд.  

 

Развијен бренд је нешто што додаје вредност производима и услугама, због чега су купци 

спремни да издвоје и плате већу суму новца како би користили конкретни производ и 

услугу. Такође, бренд значи да купци развијају одређену емоцију према конкретним 

производима и услугама и да исте перципирају као високо квалитетне и вредне количине 

новца коју издвајају за њих.  

 

Међутим, развој бренда је својеврсно истраживање и путовање које је тешко, захтева доста 

времена и стрпљења. На самом почетку потребно је одговорити на неколико важних 

питања: 

 Шта је мисија вашег бизниса, тј. разлог постојања? 

 Које су основне користи производа/услуга за купце? 

 Шта ваши купци мисле о вашем бизнису? 

 Које су главне асоцијације које желите да купци развију у односу на ваш бизнис?  



 

Одговорима на наведена питања дефинисан је садржај вашег бредна који даље треба 

коминицирати и то: 

 постављањем логотипа где год је могуће, 

 дефинисањем жељене поруке коју ће знати и понављати сваки запослен у вашој 

фирми, 

 интегрисањем бренда у сваки елемент вашег пословања, од тога шта говоре и носе 

запослени у продаји, до начина јављања на телефонски позив и потписа у имејлу, 

 дефинисањем бренд стандарда за промотивне материјале у погледу: боја, позиције 

логотипа, фонтова и величина текста и сл., 

 испуњењем датих обећања, 

 конзистентношћу која обезбеђује да се купци са вама увек осећају сигурно јер 

унапред знају на чему су.  

 

Кључна активност у развоју бренда је рекламирање што је такође један од важних елемената 

маркетинг стратегије сваког пословног ентитета. Сврха рекламирања је пормоција бизиса и 

преношење жељене информације циљом аудиторијуму, а све у циљу информисања 

потенцијалних купаца о производима и услугама и повећању продаје истих. То значи да се 

рекламирање подједнако користи како у циљу креирања прве импресије о вашим 

производима и услугама, тако и у циљу привлачења нових купаца али и задржавања 

постојећих.  

 

Под рекламом се подразумева: истицање знака на вашој продавници, постављање Интерент 

презентације, новински оглас, као и 30 секунди времена на одабраном радију.  

 

Циљ рекламирања може бити:  

 слање инфирмације о контакт детаљима и веб сајт адреси, па све до информисања 

купаца о новим производима или одређеним променама у пословању, 

 повећање продаје као и краткорочно повећање продаје информисањем купаца о 

једнократној специјалној понуди,  

 подсећање постојећих купаца на вас и ваше производе и услуге, 

 утицај на понашање људи и њихову перцепцију, 

 развој бренда и различитости у односу на конкуренцију, 

 учинити да ваш бизнис буде први избор купаца, 

 развој препознатљивости.  

 

Уколико се одлучите за рекламирање потребно је даље дефинисати: 

 циљ рекламирања: повећање продаја, информисање купаца, привлачење нових 

купаца и сл., 

 износ средстава који сте спремни да потрошите, 



 садржај поруке који мора да одговори на унапред дефинисан циљ рекламирања, 

 медиј у складу са циљем рекламирања и дефинисаним садржајем поруке и 

 начин мерења ефеката рекламирања.  
 

  



4.Подршка на националном нивоу 
 

4.1 Eвропска мрежа предузетништва 

  

 

Европска мрежа предузетништва (Enterprise Europe Network), као највећа европска мрежа 

за пословну подршку, нуди разнолику помоћ малим и средњим предузећима у Европској 

унији и шире. Формирана је од стране Европске комисије са циљем ефикасног и ефективног 

искоришћавања потенцијала малих и средњих предузећа на јединственом европском 

тржишту (2008. године). Активна је у 50 земаља широм света, са више од 600 партнера 

(агенције, универзитети, истраживачко-технолошке развојне институције...). 

 

Географска мапа Европске мреже предузетништва 

Земље Европске уније: 

Аустија, Белгија, Бугарска, Кипар, Чешка, Данска, Естонија, Финска, Француска, Немачка, 

Грчка, Мађарска, Ирска, Италија, Латвија, Литванија, Луксембург, Малта, Холандија, 

Пољска, Португал, Румунија, Словачка, Словенија, Шпанија, Шведска, Хрватска и Северна 

Ирска.  

Земље изван Европске уније: 

Јерменија, Босна и Херцеговина, Чиле, Кина, Уједињено Краљевство Велике Британије, 

Египат, Исланд, Израел, Црна Гора, Норвешка, Русија, Србија, Швајцарска, Сирија, 

Македонија, Турска, Јапан, Мексико, Северна Кореја, Тунис, Украјина и САД.  

 

Деловањем Европске мреже предузетништва у Србији мала и средња предузећа и 

предузетници у позицији су да добију информације o условима за улазак на тржиште 

Европске уније (релевантни закони, директиве...), приликама за извоз, новим 

технологијама, потенцијалним партнерима, могућностима технолошког развоја и 

Оквирним програмима Европске уније, као и да са једног места имају приступ новим 

технологијама. Праве информације и права информативна решења за проблеме малих и 

средњих предузећа ће допринети развитку сектора МСП и његовом развоју на данашњим 

динамичним и отвореним тржиштима. 

 

 

Услуге Европске мреже предузетништва: 

 Пружамо информације о:  

o Директивама Европских прописа и препорука  

o Могућностима које нуди тржиште Европске уније  

o Тржиштима других земаља које су укључене у Мрежу  

o Могућностима за успостављање пословне сарадње  

o Програмима и фондовима ЕУ намењених малим и средњим предузећима  

 Посредујемо у трансферу нових технологија и знања  

 Помажемо у промоцији вашег предузећа и проналажењу партнера на иностраном 

тржишту  

 Стимулишемо мала и средња предузећа да иновирају и тиме буду конкурентнија на 

тржишту  



 Упућујемо мала и средња предузећа на учешће у Оквирним програмима Европске уније  

 

Проналажење пословних партнера 

 Потребно је да попуните један од наведених формулара: 

 BCD Form (BUSINESS COOPERATION DATABASE) - уколико желите да остварите 

пословну сарадњу са предузећима широм Европске уније  

 TRANSFER OFFER Form - уколико имате технологију коју желите да понудите  

 TRANSFER REQUEST Form – уколико сте у потрази за новом технологијом  

 Европска мрежа помаже приликом попуњавања формулара (писменим и усменим 

путем). 

 Попуњен формулар доставити било ком од партнера у Мрежи, који се затим поставља у 

Базу.  

 Следи тражење партнера у земљама које сте назначили да желите да остварите директан 

контакт. Обавештава Вас о страним компанијама заинтересованим за ваш профил и 

периодично Вам доставља профиле које одговарају Вашим захтевима за сарадњу. Након 

што се Ваш профил упари са другим одговарајућим профилом, размењују се контакти Ваше 

компаније и заинтересоване стране компаније, чиме ступате у директну комуникацију. 

 

 

Међународни пословни сусрети: 

 Догађаји су засновани на концепту директног повезивања компанија путем организације 

унапред заказаних кратких састанака (business 2 business) 

 Компаније се унапред пријављују за учешће, а списак учесника и њихових профила је 

доступан све време на интернет страници мреже 

 Компаније саме бирају с ким ће се састати на догађају, док је организација и логистика 

препуштена партнерима у межи 

 Пословни сусрети се најчешће организују у оквиру великих сајмова и скупова 

 

Како користити ову услугу: 

 Погледајте списак најављених догађаја на:  

http://www.enterprise-europe-network.ec.europa.eu/public/calendar/home.cfm 

 Обавестите било ког партнера у Мрежи да сте заинтересовани за учешће на неком 

догађају 

 Попуните регистрациони формулар на интернету или затражите од партнера у Мрежи да 

Вам пошаљу формулар у електронској или штампаној форми 

 Пратите пријаву компанија на интернет страници догађаја и назначите с којим 

компанијама желите да остварите контакт 

 Пре самог догађаја, организатори ће Вам послати план уговорених састанака 

 Партнери у мрежи пружиће Вам помоћ у свим фазама пријаве и учешћа 

 

 

Посете компанијама у иностранству: 

 Основни циљ посета компанијама у иностранству јесте пословно повезивање и пренос 

знања, искуства и технологије  

http://www.enterprise-europe-network.ec.europa.eu/public/calendar/home.cfm


 Осим разговора са представницима компанија домаћина, посете могу обухватити и 

обилазак њихових производних капацитета 

 Партнери у мрежи у сарадњи са члановима мреже из других европских држава 

организују посете и пружају компанијама логистичку подршку за време посете 

 

Како користити ову услугу: 

 Заинтересоване компаније могу се јавити партнерима у мрежи са иницијативом да се 

организује посета страним компанијама из одређеног сектора 

 Чланице мреже из Србије и иностранства договарају могућност организовања посете, као 

и њене услове 
 
 

4.2 Регионалне развојне агенције 

 

Регионална развојна агенција је привредно друштво или удружење основано за обављање 

послова односно унапређење регионалног развоја, која је акредитована од стране 

Националне агенције за регионални развој, у складу са овим Законом о регионалном 

развоју. 

 

Ради обезбеђења равномерног регионалног развоја, утврђује се минималан број 

регионалних развојних агенција које морају да буду акредитоване у регионима, и то за: 

1) Регион Војводине - три регионалне развојне агенције; 

2) Београдски регион - једна регионална развојна агенција; 

3) Регион Шумадије и Западне Србије - четири регионалне развојне агенције; 

4) Регион Јужне и Источне Србије - три регионалне развојне агенције; 

5) Регион Косово и Метохија - једна регионална развојна агенција. 

 

Регионална развојна агенција обавља следеће послове:  

1) учествује у припреми и спровођењу развојних докумената и прати њихову реализацију 

на нивоу региона и јединица локалне самоуправе;  

2) сарађује са аутономним покрајинама и јединицама локалне самоуправе у припреми и 

примени локалних развојних планова;  

3) представља интерес региона у односима са Националном агенцијом и регионалном 

агенцијом и у оквиру своје надлежности учествује у реализацији усвојених развојних 

докумената;  

4) припрема и спроводи програме стручног усавршавања за потребе развоја привредних 

друштава и предузетништва, развоја инфраструктуре и развоја институција и организација 

и за унапређење капацитета јединица локалних самоуправа;  

5) прати и спроводи мере и реализује развојне пројекте за које је овлашћена;  

6) обавља послове међународне, прекограничне и међуопштинске сарадње из своје 

надлежности;  

7) води информациони систем од значаја за регион и област;  

8) обавља и друге послове у складу са оснивачким актом. 

 

Национална агенција за регионални развој једном годишње врше вредновање рада 

регионалних развојних агенција. 



 

Стандардизовани сет услуга које реализују акредитоване регионалне развојне 

агенције 

 

Стандардизовани сет услуга које реализују акредитоване регионалне развојне агенције 

(АРРА) представља четири групе услуга: информације, обуке, консалтинг, промоцију. 

Општи циљ је подршка равномерном регионалном развоју кроз унапређење доступности, 

обима и квалитета услуга подршке за сектор малих и средњих предузећа и предузетништва, 

задруге, јединице локалних самоуправа и друге осниваче агенција, као и јачање капацитета 

агенција. Сет услуга је на располагању корисницима током 2012. године.  

 

Сет услуга је намењен малим и средњим предузећима, потенцијалним и постојећим 

предузетницима, задругама, локалним самоуправама. 

 

Услуге 

 

Информације 

Регионалне развојне агенције прижају информације о: 

1) start up, односно свим неопходним информацијама везаним за започињање пословања;  

2) националним програмима за подршку МСПП;  

3) доступним изворима финансирања (домаћим и страним) за МСПП;  

4) правним прописима и обавезама МСПП, порезима и таксама, као и обавезним 

формуларима;  

5) информацијама које се могу добити кроз Пројекат "Европска мрежа предузетништва" 

(ЕЕН мрежу) - услови за извоз на инострано тржиште, техничка правила и технички 

стандарди, трансфер технологија и знања, и др.;  

6) удруживањем МСПП - формирање и рад кластера, удружења и задруга;  

7) иновацијама, заштитом интелектуалне својине;  

8) стандардима квалитета;  

9) могућностима стварања пословних партнерстава;  

10) информацијама о специјализованим услугама - упућивање на специјализоване пружаоце 

услуга;  

11) информацијама о пословним и иновативним инкубаторима;  



12) другим информацијама од значаја за пословање сектора МСПП;  

13) релевантним програмима и пројектима у којима учествују АРРА;  

14) националним прописима, стратешким документима и документима ЕУ од значаја за 

регионални развој;  

15) доступним домаћим и међународним програмима, пројектима и изворима финансирања 

из области регионалног развоја;  

16) догађајима на локалном, регионалном, националном и међународном нивоу од значаја 

за регионални развој (конференције, семинари, округли столови, и сл.);  

17) активним и потенцијалним инвеститорима у региону;  

18) потребама које искажу активни и потенцијални инвеститори у региону;  

19) примерима добре праксе домаћих и ЕУ пројеката из области регионалног развоја и 

другим информацијама од значаја за регионални развој.  

 

Обуке 

Регионалне развојне агенције организују следеће обуке: 

1) како започети сопствени бизнис - start up пакет; 

2) припрема бизнис плана и пословање са банкама;  

3) стандарди квалитета и еко стандарди - преглед;  

4) финансијско управљање;  

5) иновације - увод;  

6) извоз - за оне који први пут извозе;  

7) управљање пројектним циклусом;  

8) елементи планске и пројектно техничке документације у складу са националним и ЕУ 

захтевима и стандардима. 

 

Консалтинг 

Регионалне развојне агенције пружају саветодавне услуге у вези са конкурисањем за 

програме Министарства економије и регионалног развоја, Националне агенције за 

регионални развој и Фонда за развој за две кредитне линије - женско предузетништво и 

кредити за почетнике у бизнису, а учествују и у припреми и спровођењу регионалних 

развојних стратегија и пружају подршку оснивачима у свим фазама пројектног циклуса.  



 

Промоција 

Регионалне развојне агенције учествују у промоцији предузетништва и региона у коме су 

основне и издају публикације о пословању, инвестиционим потенцијалима и пословном 

амбијенту у региону.   

 

Све наведене услуге за МСП су бесплатне. 

 

4.3 Удружење, пословни инкубатори, технолошки паркови и индустријске зоне 
 

 

  



5. Иновације и заштита 
 

5.1 Иновације и иновациони потенцијали 

 

Иновације се најбоље могу описати као процес на вишем ниву помоћу кога се идеје 

трансформишу у нове/унапређене производе, услуге или процесе у циљу сопственог 

унапређења, такмичења и деференцијације на тржишту. Иновација може бити потпуни 

новитет у свету, земљи или предузећу, може се појавити у облику производа или услуге, 

процеса или маркетиншке/организационе промене.  

 

Најуниверзалнија дефиниција иновација би гласила да иновација подразумева обнављање 

и ширење дијапазона производа, услуга и њихових тржишта; успостављање нових начина 

производње, набавке и дистрибуције; увођење промена у начин управљања, организацију 

рада, услове за рад и вештине радне снаге. Јаснија и краћа дефиниција би била да су 

иновације трансформација идеја у нове или унапређене технолошке процесе или производе 

са изласком на тржиште, нове организационе системе или нов приступ услугама. Нове идеје 

могу да подразумевају и да се односе на неки нови или побољшани производ односно 

услугу, али такође и на начин на који се производ односно услуга испоручују.  

 

Иновативно предузеће настоји да повећа своју конкурентност константним усавршавањем 

својих производа, процеса и услуга, као и своје организације, метода и структура. Постало 

је очигледно да кључни фактор способности земаља да одрже привредни раст и 

конкурентност лежи у томе да активирају иновације и учење. Иновације представљају 

изазов за сваки бизнис и сваки сектор, поготово за оне који су изложени међународној 

конкуренцији на домаћим и извозним тржиштима. 

 

Усвајање нових процеса је важно за предузеће које жели да остане конкурентно у поређењу 

са сличним, нарочито у свом регион. Мала предузећа могу имати користи од процеса 

иновација јер им то омогућава да учествују у напредним технологијама које су развиле веће 

компаније. Усвајање доказаног технолошког процеса смањује ризик инвестирања и 

омогућава повратак инвестиција за кратко време. Увођење Just In Time (JIT) технике је 

пример процеса иновација који су имали јак утицај на компаније које су их усвојиле. Ипак 

постоје ограничења у нивоу конкурентности који може бити достигнут усвајањем нових 

процеса: сваки конкурент може једноставно да прати ваш пример и док нови производ може 

да стави фирму испред својих конкурената, инвестирање у доступне технолошке процесе 

само доводи предузеће до постојећег стандарда.  

 



Развој новог производа или услуге може да подразумева прављење прототипа, истраживање 

и тестирање. Мале фирме у том смислу могу имати користи од сарадње са техничким 

факултетима или специјализованим катедрама. Конкретно у Србији, помоћ тог типа фирме 

могу потражити у организацијама као што је центар за брзу израду прототипова на 

Машинском факултету у Крагујевцу - Центар за виртуелну производњу.  

 

Бити иновативан не значи само развијати нови високо-технолошки производ. За многа 

предузећа иновација подразумева управљачки процес систематског експлоатисања нових 

идеја у циљу остваривања конкурентске предности и раста. Корист од оваквог приступа је 

очигледна – процеси се могу мерити, могу се успоставити репери и могу бити унапређени. 

Систематске промене и већа ефикасност у управљању процесима иновација могу да 

омогуће фирми да постане конкурентнија на тржишту.  

 

Дијагностиком се може оценити постојећи ниво иновативности менаџмента и испланирати 

и применити промене. Један од алата за дијагностиковање нивоа иниовативности у 

управљању је INNOVATE (доступан на српском језику у рубрици Алати). Предузећа које 

желе да успоставе репере користећи квантитативне податке за поређење са другим 

европским компанијама могу употребити алат који се корист на нивоу целе Европске иније 

IMP3rove. Овај алат захтева велики број података, али истовремено пружа свеобухватну 

анализу вашег предузећа у односу на најбоље фирме из исте класе (године оснивања, 

величина, сектор). IMP3рове алат можете пронаћи на: https://www.improve-innovation.eu/ 

 

Идеје за нове производе и услуге могуће је пронаћи на разним местима. Предузећа користе 

технике које им помажу да генеришу нове идеје, а затим и да провере њихову одрживост. 

Уобичајена техника је Ansoff Growth matrix, којом се испитују постојећи и нови производи 

и тржишта да би се видело на који начин се пословање може унапредити. Ова техника 

истовремено помаже фирмама да управљају ризиком новог развоја.   

 

Предузећа могу и да охрабре идеје запослених кроз тзв. шеме предлога или одржавањем 

редовних састанака на којима се размењују идеје и рађају нове кроз употребу тзв. 

подстицајних питања. Извор идеја за предузеће може бити и ланац добављача, тако што ће 

искористити своје добављаче, купце и крајње кориснике. Инспирацију за нове идеје 

предузеће може наћи и у сарадницима, али и конкуренцији. 

 

5.2 Интелектуалне својина и заштита 

 

https://www.improve-innovation.eu/


Заштита нових идеја или одржавање постојеће трговинске тајне је веома значајан део 

конкурентности. Иновације могу бити заштићене тако што ће бити регистроване код 

релевантне институције која ће гарантовати заштиту права интелектуалне својине. 

Патенти, робне марке, дизајн, географско порекло и нове биљне сорте уз ауторска 

права представљају пример значајних права која могу онемогућити конкуренцију да 

једноставно прекопира ваш нови производ или услугу. Трговинске тајне и знање 

такође могу бити заштићени кроз споразуме о поверљивости и уговоре са 

запосленима.   

 

Интелектуална својина је скуп права која се односе на: 

- књижевна, уметничка и научна дела, 

- интерпретације уметника интерпретатора, фонограме, видеограме, емисије, 

- проналаске у свим областима људске активности, 

- научна открића, 

- индустријске узорке и моделе, 

- фабричке, трговачке и услужне жигове, као и трговачка имена и трговачке називе, 

- заштиту од нелојалне утакмице и сва друга права везана за интелектуалну 

активност у индустријској, научној, књижевној и уметничкој области. 

 

Права интелектуалне својине послодаваца и њихових запослених заштићени су 

националним законом и кроз међународне уговоре. Добра полазна основа је 

информациони центар Завода за интелектуалну својину (ЗИС), који нуди широк 

опсег бесплатних и услуга која се плаћају како би помогли предузећима да с једне 

стране заштите своје идеје, а с друге да одрже конкурентност у пословању. На 

пример, услуга дијагностике интелектуалне својине нуди процену фактора 

интелектуалне својине у било ком предузећу стављајући интелектуалну својину у 

одговарајући контекст и имајући у виду различите комерцијалне параметре. Услуга 

дијагностике интелектуалне својине је бесплатна за било које предузеће. ЗИС 

редовно организује и семинареи радионице за предузећа која желе да сазнају више о 

томе како да заштите интелектуалну имовину компаније. 

 

Лиценцирање своје интелектуалне својине другим фирмама може бити добар начин 

за стицање комерцијалне добити. То може бити добар начин и за ширење сопственог 

пословног модела уз мале напоре и мали ризик. Кроз сличан аранжман ви можете 

добити право да користите интелектуалну својину других предузећа. То може 

помоћи предузећу да прошири своје производне линије без инвестирања у развој 

новог производа. У сваком случају потребно је и веома битно водити рачуна да се не 



крше права других предузећа. Пре него што се развије било какав нови производ или 

услуга саветује се да се спроведе претрага „слобода рада”. ЗИС вам може помоћи да 

схватите како да сами истражујете уз помоћ базе података Еспацент или могу 

претраживати у ваше име уз одређену надокнаду.  

 

Светска организација за интелектуалну својину је такође веома добар извор 

информација за предузећа, нарочито за она која желе да искористе своју 

интелектуалну својину у другим земљама (www.wipo.int/sme/en/).  

  

http://www.wipo.int/sme/en/


5. Запошљавање 
 

5.1 Ангажовање запослених 

 

 

Основни предуслов нормалног функционисања једног предузећа јесте радно ангажовање 

запослених лица која омогућавају предузећу да уз помоћ својих ресурса оствари што боље 

резултате у тржишној утакмици. 

 

Услови за ангажовање лица прописани су Законом о раду и другим прописима, односно, у 

оквиру сваког правног субјекта правилником о организацији и систематизацији послова. 

 

Закон о раду прописује да се радни однос може засновати са лицем које има најмање 15 

година живота и да су испуњени услове прописани законом односно правилником о 

организацији и систематизацији послова, за рад на одредјеним пословима. 

 

Општа здравствена способност није услов за заснивање радног односа, јер је забрањена 

дискриминација лица која траже запослење као и запослених лица, с обзиром на 

здравствено стање. Међутим, за обављање послова за које су прописани посебни услови 

рада (послови са повећаним ризиком) и који захтевају одређену здравствену способност 

утврђује надлежна здравствена установа.  

 

Ако се радно ангажују лица млађа од 18 година живота, потребна је писмена сагласност 

родитеља. Услов за запошљавање малолетних лица је и да рад не угрожава њихово здравље, 

морал и образовање. Надлежна здравстевена установа мора да утврди да ли је малолетно 

лице способно за обављање послова за које заснива радни однос и да ти послови нису 

штетни за његово здравље (трошкове лекарског прегледа лица млађих од 18 година живота 

која заснивају радни однос, а налазе се на евиденцији незапослених коју води републичка 

организација надлежна за запошљавање, сноси та организација.).  

 

Приликом заснивања радног односа, односно приликом пријављивања и подношења 

пријаве, кандидат је дужан да послодавцу достави исправе и друге доказе о испуњености 

услова за рад на пословима који су истакнути у конкурсу, а чији су услови утврђени 

правилником о организацији и систематизацији послова (диплома, сетрификати, уверења, 

потврде). 

 

Приликом ангажовања, послодавцу није дозвољено да захтева од кандидата да саопшти 

податке о породичном, односно брачном статусу и планирању породице. Није дозвољено 

условљава заснивање радног односа тестом трудноће, осим ако се ради о пословима код 

којих постоји знатан ризик за здравље жене и детета утврђен од стране надлежног државног 

органа. Исто тако, заснивање радног односа не може да се условљава претходним давањем 

изјаве о отказу уговора о раду од стране кандидата за заснивање радног односа. 

 

Послодавац је у обавези да пре ангажовања и закључивања уговора о раду, кандидата 

обавести о послу, условима рада, правима и обавезама из радног односа и правилима 



везаним за поштовање организације рада и пословања код послодавца, као и услове и 

правила послодавца у вези са испуњавањем уговорних и других обавеза из радног односа.  

 

У односу на посебне категорије лица Закон о раду је прописао да лица са инвалидитетом, 

страни држављани радни однос заснивају под условима и на начин утврђен законом, ако 

посебним законом није друкчије одређено. 

 

5.2 Како до запослених 

 

Начин заснивања радног односа уређен је Законом о запошљавању и осигурању за случај 

незапослености. 

 

Према овом Закону пословима запошљавања бави се Национална служба за 

запошљавање (као државни орган чији управни одбор именује и разрешава Влада 

Републике Србије) и агенције за запошљавање које оснивају правна и физичка лица у 

складу са дозволом за рад коју издаје надлежно министарство. 

 

Послодавац је слободан у избору којој институцији ће да се обрати са пријавом  потребе за 

запошљавањем, али пријава мора обавезно да садржи податке о послодавцу, врсти и опису 

послова, посебним условима, заради, врсти и трајању радног односа, врсти рада и не сме да 

садржи услове дискриминаторске природе. 

 

У случају да се послодавац обрати Националној служби за запошљавање, она је дужна 

да, у року од 24 сата од добијања пријаве од послодавца, потребу за запошљавањем огласи 

на огласној табли и својој интернет адреси, односно у наредном издању огласа НСЗ. 

 

Послодавац може захтевати да му НСЗ или агенција понуди избор лица за заснивање радног 

односа, али самостално одлучује о избору запослених, односно није ограничен само на 

лица која су на листи.  

 

Закон прописује ограничење у односу на рад агенција тако да се агенција не може бавити 

запошљавањем малолетних лица, запошљавањем на пословима са повећаним ризиком, 

односно, у време штрајка агенција не може да посредује у запошљавању на пословима 

учесника штрајка, осим ако није обезбедјен минимум процеса рада у складу за законом.  

 

Поред обраћања НСЗ или агенцији, послодавац има могућност да сам запосли лица 

без њиховог посредовања.  

 

Због чињенице да је послодавац самосталан у избору начина на који ће запошљавати, у 

правилнику о раду, потребно је дефинисати начин запошљавања, односно предвидети да се 

пријем запослених може обавити достављањем пријаве НСЗ или агенцији или путем 

одговора на јавни огласа.  

 

Јавни оглас мора да садржи – назив и седиште послодавца, назив послова, услове за рад на 

тим пословима и у ком се року подносе пријаве на оглас, начин на који се подноси пријава, 

http://www.nsz.gov.rs/
http://www.nsz.gov.rs/
http://www.nsz.gov.rs/page/info/sr/agencije.html


као и да послодавац доноси одлуку о потреби избора лица за заснивање радног односа. Рок 

за подношење пријава не може бити краћи од пет дана од дана његовог објављивања.  

 

Запошљавање мора да се заснива на начелима забране дискриминације, непристрастности, 

родне равноправности, односно у складу са слободом у избору занимања и радног места.  

 

5.3 Образовање, стучно оспособљавање и усавршавање 

 

 

Послодавац је дужан да запосленом омогући образовање, стручно оспособљавање и 

усавршавање када то захтева потреба процеса рада и увођење новог начина и организације 

рада. Дужност је запосленог да се у току рада образује, стручно оспособљава и усавршава.  

 

Послодавац је дужан да запосленом омогући само оно образовање, стручно оспособљавање 

и усавршавање које захтевају потребе процеса рада и увођење новог начина и организације 

рада. Закон о раду није посебно уредио начин на који ће се питање образовања, стручног 

оспособљавања и усавршавања уредити тако да се у пракси ова питања и друга активности 

у вези са тим, најчешће дефинишу општим актом или уговором о раду.  

 

Правилником о раду као општим актом или уговором о раду потребно је дефинисати шта 

се подразумева под образовањем, стручним оспособљавањем и усавршавањем, али је 

потребно уредити и услове и начин образовања, стручног оспособљавања и усавршавања. 

 

Уопштено говорећи под образовањем се може подразумевати стицање одређене врсте и 

степена стручне спреме, док се под усавршавањем подразумева усавршавање постојећег 

степена стручне спреме, а под стручним оспособљавањем – стицање нових стручних и 

технолошких знања у оквиру своје струке. 

 

Под условима и начином потребно је дефинисати права, обавезе и одговорности запосленог 

и послодавца које проистичу из упућивања на образовање, стручно оспособљавање и 

усавршавање. 

 

Трошкови образовања, стручног оспособљавања и усавршавања обезбедјују се из средстава 

послодавца и других извора у складу са законом и општим актом. 

 

Без обзира на начин обезбеђивања средстава за образовање, стручно оспособљавање и 

усавршавање, та средства се морају користити у складу са законом и општим актом. Осим 

тога, средства за образовање, стручно оспособљавање и усавршавање запослених користиће 

се у складу са уговором о раду када се права, обавезе и одговорности уредјују само уговором 

о раду.  

 

У случају да запослени прекине образовање, стручно оспособљавање и усавршавање, дужан 

је да послодавцу надокнади трошкове, осим ако је то учинио из оправданих разлога. 

Оправдани разлози у којима запослени није дужан да надокнади наведене трошкове, морају 

бити утврђени у колективном уговору код послодавца, правилнику о раду или у уговору о 

раду када се само закључује уговор о раду. 



 

У оправдане разлоге у којима запослени не би био дужан да послодавцу накнади трошкове 

у случају да престане са образовањем, стручним оспособљавањем или усавршавањем, 

спадали би, на пример: болест запосленог, потребе послодавца, виша сила, изненадно 

повећање обима посла и други случајеви у којима је неопходно да запослени прекине са 

образовањем, стручним оспособљавањем или усавршавањем. 

 

 

5.4 Зарад, накнада зараде и друга примања 

 

 

Доприносећи остваривању циљева предузећа запослени су награђени и стимулисани на 

разне начине, али је новчана зарада једна од најважнијих.  

 

Зарада одговара уложеном раду запосленог у обављању послова за које је запослени 

засновао радни однос. Зарада се утврђује у складу са законом, општим актом (колективни 

уговор код послодавца, односно правилник о раду) и уговором о раду.  

 

Закон налаже да се исто вреднују послови за који се тражи исти степен стучне спреме, 

радна способности, одговорност и исти физички или интелектулани рад.  

 

Закон о раду прописује да се зарада запосленог састоји од зараде за обављени рад и 

времена проведеног на раду, зараде по основу доприноса запосленог пословном успеху 

послодавца (награда, бонус и сл.) и других примања по основу радног односа, у складу са 

општим актом и уговором о раду. Под зарадом се сматра зарада која садржи порезе и 

доприносе који се плаћају из зараде. Овако дефинисану зараду сматрамо „бруто“ зарадом 

запосленог. Запослени има право и на накнаду трошкова за исхрану у току рада и регрес за 

коришћење годишњег одмора. 

 

Зарада за обављени рад и време проведено на раду састоји се из основне зараде, дела 

зараде за радни учинак и увећане зараде. Основна зарада одређује се на основу услова 

утврђених правилником, потребних за рад на пословима за које је запослени закључио 

уговор о раду и времену проведеног на раду. Радни учинак одређује се на основу квалитета 

и обима обављених послова, као и односа запосленог према радним обавезама.  

Право на увећану зараду остварује се:  

 за рад на дан празника који је нерадни дан – најмање 110% од основице,  

 за рад ноћу и рад у сменама, ако такав рад није вреднован при утврђивању основне зараде 

– најмање 26% од основице,  

 за прековремени рад – најмање 26% од основице и  

 по основу времена проведеног на раду за сваку пуну годину рада оствареног у радном 

односу – 0,4% од основице. 

 

Приправник има право на зараду најмање у висини од 80% од основне зараде за послове 

за које је закључио уговор о раду, као и на накнаду трошкова и друга примања, у складу са 

општим актом и уговором о раду. 

 



Зарада се мора исплатити најкасније до краја текућег месеца за претходни месец и исплаћује 

се само у новцу. 

 

Зарада по основу доприноса запосленог пословном успеху послодавца чине награде и 

бонуси и слично и овај део одговарајуће зараде мора бити утврђен општим актом и 

уговором о раду. 

 

Минимална зарада  

 

Запослени има право на минималну зараду за стандардни учинак и пуно радно време, 

односно за радно време које је изједначено са пуним радним временом. Висину минималне 

зараде утврђује Социјално-економски савет, основан за територију Републике Србије, а ако 

Социјално-економски савет не би донео одлуку о висини минималне зараде у року од 10 

дана од дана почетка преговора, одлуку о висини минималне зараде доноси Влада 

Републике Србије. 

 

Обрачун зараде и накнаде зараде 

 

Послодавац је дужан да запосленом приликом сваке исплате зараде и накнаде зараде 

достави обрачун зараде и накнаде зараде најкасније до краја месеца за претходни месец. 

 

Евиденција зараде и накнаде зараде 

 

Послодавац је дужан да води месечну евиденцију о заради и накнади зараде запосленог. 

Месечна евиденција садржи податке о заради, заради по одбитку пореза и доприноса из 

зараде и одбицима од зараде, за сваког запосленог. Месечну евиденцију о зарадама и 

накнадама оверава директор, односно предузетник, односно запослени кога они овласте. 

 

Накнада зараде 

 

Накнада зараде издвојена је из одговарајуће зараде и представља, право запосленог које 

остварује у случајевима утврђеним Законом о раду. 

 

Запослени има право на накнаду зараде за време одсуствовања са рада на дан празника 

који је нерадни дан, годишњег одмора, плаћеног одсуства, војне вежбе и одазивања на 

позив државног органа, за време одсуствовања са рада због привремене спречености 

до 30 дана, за време прекида рада без кривице запосленог, за време прекида рада до 

којег је дошло наредбом надлежног државног органа или надлежног органа 

послодавца. 

 

 

Накнада трошкова 

 

Право на накнаду трошкова запосленима у складу са општим актом и уговором о раду, и 

то: 

1) за долазак и одлазак са рада, у висини цене превозне карте у јавном саобраћају; 

http://www.socijalnoekonomskisavet.rs/minimalnazarada.html


2) за време проведено на службеном путовању у земљи; 

3) за време проведено на службеном путу у иностранству, најмање у висини 

утврђеној посебним прописима; 

4) за смештај и исхрану за рад и боравак на терену, ако послодавац није запосленом 

обезбедио смештај и исхрану без накнаде; 

 

Према Закону о раду послодавац је дужан да исплати: 

1) запосленом отпремнину при одласку у пензију, најмање у висини три просечне зараде; 

2) запосленом накнаду трошкова погребних услуга у случају смрти члана уже породице, а 

члановима уже породице у случају смрти запосленог; 

3) запосленом накнаду штете због повреде на раду или професионалног оболења. 

 

 

 

5.5 Постати послодавац 

 

 

Оснивање привредних субјеката (привредних друштава, предузетника, огранака и 

представништава страних привредних друштава) регулисано је Законом о привредним 

друштвима. Поступак оснивање привредних субјекта, па и малих и средњих предузећа, као 

и организацине промене, обавља Агенција за привредне регистре. 

 

Да би привредни субјекат мога да отпочне са обављањем привредне делатности, поред 

услова везаних за оснивање и регистрацију, потребно је да има и уређену унутрашњу 

организацију, односно јасно дефинисану структуру. Уређење организације и 

систематизације послова врши се правилником о организацији и систематизацији 

послова.  
 

Правилник је општи акт којим се уређује организација послодавца (организациони делови) 

и систематизација послова (врста послова, врста и степен стручне спреме и други услови за 

заснивање радног односа).  

 

Правилник доноси директор, односно предузетник.  

 

Организација послодавца подазумева дефинисање организационих делова послодавца, а 

систематизација послова садржи, у складу са организационим деловима, врсту послова, 

врсту и степен стручне спреме и друге посебне услове за рад на тим пословима.  

 

Организациони делови, њихова структура, величина и број, директно зависе од делатности 

којом се предузеће бави, потреба пословања и захтева организације рада. Организовање 

посебних погона, пословних јединица, огранака и слично уређује се у складу са потребама 

и дефинише правилником.  

 

Уобичајено је да се прво утврди организација послодавца у предузећу, а потом 

систематизација послова. 

 

http://www.apr.gov.rs/


Систематизацијом послова, у складу са врстом послова и другим условима за рад на 

одређеним пословима који су утврђени у Закону о раду и другим законима (на пример Закон 

о безбедности и здрављу на раду, „Сл. гласник РС“, бр. 101/2005).), дефинишу се потреба 

за бројем запослених и услови који се односе на врсту и степен стручне спреме и на друге 

посебне услове за рад на тим пословима. 

 

Под врстом посла подразумевамо исте или сличне послове који су предвиђени правилником 

о организацији и систематизацији послова и за чије је обављање запослени засновао радни 

однос. 

 

У зависности од сложености посла, одговорности и услова у којима се послови обављају, 

правилником се дефинише и потребна врста и степен стручен спреме запосленог. На 

пример: степен стручне спреме дефинисан је завршавањем одговарајућег образовог 

програма (од првог до осмог степена стручне спреме), док се се под стручном спремом 

подразумева назив школе (на пример: средња економска школа), односно факултет (на 

пример: машински, електротехнички, архитектонски факултет) чијим је завршавањем 

појединац оспособљен за одређену врсту посла. 

 

Правилником се прописују и посебни услови за занивање радног односа на одређеним 

пословима као што су: претходно проверавање радних способности (претходно 

проверавање радних способности кандидата, као посебан услов за заснивање радног односа, 

није прописано Законом о раду), радно искуство и посебна знања.  

 

Посебна знања су на пример: знање страног језика на одређеном нивоу (на пример: виши 

или конверзацијски ниво), стручни испит из одређене области, познавање рада на рачунару 

у одређеном програму или знање стенографије, односно друга посебна знања која се утврде 

за рад на пословима за које је запослени закључио уговор о раду (специјализацију, 

магистеријум, докторат наука). 

 

Правилником се утврђује за које послове ће се вршити претходно проверавање радних 

способности као и начин на који ће се та провере и вршити -  да ли ће проверу вршити 

директор или предузетник, овлашћено лице или ће се формирати посебна комисија.  

 

Послодавац, који има пет и мање од пет запослених, није обавезан да доноси 

правилник о организацији и систематизацији послова.  
 

Закон о раду утврђује обавезу послодавца према којој је послодавац дужан да, пре 

закључивања уговора о раду, кандидата обавести о послу, условима рада, правима и 

обавезама из радног односа.   

 

 

5.6 Уговор о раду 

 

Уговор о раду закључују запослени и послодавац ради заснивања радног односа.  Уговор о 

раду сматра се закљученим када га потпишу запослени и директор, односно предузетник. 

 



Овлашћење за потписивање уговора о раду, директор односно послодавац могу пренети на 

неког од запослених, и то овлашћење мора бити у писаном облику. 

 

Уговором о раду могу да се утврде само већа права и повољнији услови рада од услова и 

права прописаних законом, односно, могу се уговорити и друга права која нису прописана 

законом.  

 

Уговор о раду може се закључити на неодређено или одређено време. У случају да у 

уговору о раду није утврђено време на које се закључује, сматра се да се закључује на 

неодређено време. 

 

Уговор о раду закључује се пре ступања запосленог на рад, у писаном облику, а ако 

послодавац са запосленим не закључи уговор о раду пре ступања на рад у писаном облику, 

сматра се да је радни однос заснован на неодређено време даном ступања на рад. 

 

Уговор о раду садржи: 

1) назив и седиште послодавца, 

2) име и презиме запосленог, место пребивалишта, односно боравишта запосленог, 

3) врсту и степен стручне спреме запосленог, 

4) врсту и опис послова које запослени треба да обавља, 

5) место рада, 

6) начин заснивања радног односа (на неодређено или одређено време), 

7) трајање уговора о раду на одређено време, 

8) дан почетка рада, 

9) радно време (пуно, непуно или скраћено), 

10) новчани износ основне зараде и елементе за утврђивање радног учинка, накнаде 

зараде, увећане зараде и друга примања запосленог, 

11) рокове за исплату зараде и других примања на која запослени има право, 

12) позивање на колективни уговор, односно правилник о раду који је на снази, 

13) трајање дневног и недељног радног времена. 

 

Поред ових обавезних права и обавеза, уговор о раду садржи и друга обавезна права и 

обавезе које су утврђене у другим одредбама Закона о раду (на пример, уговором о раду 

треба утврдити – да запослени има право на годишњи одмор у трајању утврђеном општим 

актом, а најмање 20 радних дана; навести случајеве када запослени има право на плаћено 

одсуство дуже од 5 радних дана; навести случајеве када запослени има право на увећану 

зараду, клаузула забране конкуренције и сл.). 

 

Уговором о раду могу да се уговоре и друга права и обавезе. 
 

На права и обавезе која нису утврђена уговором о раду примењују се одредбе закона и 

општег акта, пре свега, колективног уговора код послодавца и правилника о раду када се он 

доноси. 

 

 



Послодавац може запосленом да понуди измену уговорених услова у следећим 

случајевима: 

1) ради премештаја на други одговарајући посао, због потребе процеса и организације рада,  

2) ради премештаја у друго место рада код истог послодавца, у складу са чланом 173. Закона 

о раду, 

3) ради упућивања на рад на одговарајући посао код другог послодавца, у складу са чланом 

174. Закона о раду, 

4) ако је запосленом који је вишак обезбедио остваривање права прописна законом а везана 

за програм решавања вишка запослених, 

5) у другим случајевима утврђеним општим актом и уговором о раду. 

 

Законом о раду предвиђено је да се одговарајућим послом сматра посао за чије се 

обављање захтева иста врста и степен стручне спреме који су утврђени уговором о раду. 

 

Да би дошло до закључивања анекса уговора о раду којим се мењају услови рада, 

послодавац је дужан да уз понуду за закључивање анекса уговора о раду достави, у писаном 

облику и разлоге за понуду, и одреди рок у коме запослени треба да се изјасни о понуди и 

правне последице које могу да настану одбијањем понуде. 

 

Прописано је да је запослени дужан да се изјасни о понуди за закључивање анекса уговора 

о раду, у року који одреди послодавац, а који не може бити краћи од осам радних дана. 

 

Ако запослени одбије понуду послодавца за закључивање анекса уговора о раду, 

послодавац може да откаже уговор о раду.  

 

Запослени, који прихвати понуду за закључивање уговора о раду, као и запослени који 

одбије да закључи анекс уговора о раду, задржава право да пред надлежним судом оспорава 

законитост анекса уговора о раду. 

 

5.7 Радно време, одмори, одсуства и мировања радног односа 

 

 

Радно време обухвата пуно радно време, непуно радно време, скраћено радно време, 

прековремени рад, али се закон бави и распоредом радног времена, прерасподелом радног 

времена, ноћним радом и радом у сменама. 

 

Запослени заснива радни однос, уобичајено, са пуним радним временом.  

 

Пуно радно време износи 40 часова недељно. У оквиру правног субјекта, а у зависности од 

конкретних околности, пуно радно време се може утврдити у краћем трајању, али не краћем 

од 36 часова недељно. Само запослени који ради пуно радно време има сва права из радног 

односа која су утврђена Законом о раду. Пуно радно време запосленог млађег од 18 година 

живота не може да се утврди у трајању дужем од 35 часова недељно, нити дужем од осам 

часова дневно.  

 



Непуно радно време Закон дефинише као радно време краће од пуног радног времена. 

Запослени који ради са непуним радним временом има сва права из радног односа, 

сразмерно времену проведеном на раду, осим ако за поједина права законом, општим актом 

и уговором о раду није друкчије одређено, а може за остатак радног времена да заснује 

радни однос код другог послодавца и да на тај начин оствари пуно радно време. 

 

Ради боље организације, у правилнику о организацији и систематизацији послова прво 

треба утврдити послове који треба да буду обављани у непуном радном времену. 

Послодавци који имају пет и мање од пет запослених уговором о раду не утврђују послове 

који се обављају са непуним радним временом. Непуно радно време представља једну од 

мера за решавање вишка запослених која обавезно треба да садржи програм за решавање 

вишка запослених код послодавца.  

 

Радно време се скраћује запосленом највише 10 часова недељно, а запослени који ради 

скраћено радно време има сва права из радног односа као да ради са пуним радним 

временом. 

 

Запосленом који ради на нарочито тешким, напорним и за здравље штетним пословима, 

утврђеним законом ( Пре свега се мисли на  Закон о безбедности и здрављу на раду, „Сл. 

гласник РС“, бр. 101/2005) или општим актом, радно време се скраћује, јер и поред примене 

одговарајућих мера безбедности и заштите живота и здравља на раду, постоји повећано 

штетно дејство на здравље запосленог (послови са повећаним ризиком).  

 

На захтев послодавца у случају више силе, изненадног повећања обима посла и у другим 

случајевима када је неопходно да се у одређеном року заврши посао који није планиран, 

запослени је дужан да ради дуже од пуног радног времена. Прековрени рад је ограничен 

на осам часова недељно односно до четири часа дневно по запосленом. Запосленом који 

ради прековремено у суботу и недељу, који су по распореду радног времена нерадни дани 

код послодавца, припада за рад суботом увећана зарада, а за рад на дан недељног одмора – 

један дан одмора у току наредне недеље. 

 

Распоред радног времена обухвата радну недељу и распоред радног времена у току радне 

недеље и друкчије организовање радне недеље и распореда радног времена у току радне 

недеље, као и дужност послодавца да обавести запосленог о распореду и промени распореда 

радног времена.  

 

Радна недеља траје пет радних дана, а у случају када се код послодавца рад обавља у 

сменама, ноћу или када то захтева природа посла и организација рада радна недеља траје 

шест радних дана. Почетак и завршетак радног времена одређује послодавац.  

 

Када то захтева природа делатности, организација рада, боље коришћење средстава рада, 

радног времена и извршење посла у утврђеним роковима, дозвољена је прерасподела радног 

времена. Под прерасподелом радног времена подразумевамо друкчији распоред укупног 

радног времена запосленог у периоду од шест месеци у току календарске године, тако да 

укупно радно време у периоду од шест месеци у току календарске године у просеку не буде 

дуже од пуног радног времена.  



 

У случају прерасподеле радног времена, радна недеља не можа да буде дужа од 60 часова, 

а запослени остварују право на  слободне дане, дневни и недељни одмор у складу са 

законом.  

 

Прерасподела радног времена запосленој жени за време трудноће и запосленом родитељу 

са дететом млађим од три године живота или детету са тежим степеном психофизичке 

ометености могућа је само уз писмену сагласност запосленог. Ова права има и усвојилац, 

хранитељ, односно старатељ детета. 

 

Рад који се обавља у времену од 22 часа до шест часова наредног дана сматра се радом 

ноћу. За увођење рада ноћу потребно је прибавити мишљење синдиката. Ако је рад 

организован у сменама, послодавац је дужан да обезбеди измену смена, тако да запослени 

не ради непрекидно више од једне радне недеље ноћу, односно уз писмену сагласност 

запосленог рад у сменама може да траје и више од једне радне недеље. Кад запослени ради 

ноћу и у сменама има право на увећану зараду у висини утврђеној општим актом и уговором 

о раду, а најмање у висини утврђеној Законом о раду.  

 

 

Одмори 

 

Закон о раду прописује да запослени, у оквиру одмора, има право на: одмор у току дневног 

рада, дневни одмор, недељни и годишњи одмор, а у оквиру одсуства има право на: одсуство 

уз накнаду (плаћено одсуство) и неплаћено одсуство. У оквиру одмора и одсустава, 

предвиђено је и мировање радног односа.  

 

Користећи одморе запослени обнаваљају своје радне и друге способности, и могу да 

наставе да обављају послове у оквиру правног субјекта. 

 

Услови када се може одсуствовати са посла дефинисани су законом, општим актом и 

уговором о раду, када запослени може да одсуствује са рада уз накнаду (плаћено одсуство) 

или без накнаде (неплаћено одсуство). 

 

Запослени који ради пуно радно време, има право на одмор у току дневног рада у трајању 

од најмање 30 минута, док запослени који ради дуже од четири, а краће од шест часова 

дневно (непуно радно време), има право на одмор у току рада у трајању од најмање 15 

минута. Ако запослени ради двократно радно време (са прекидом рада) нема право на 

одмор у току дневног рада. У случају да запослени ради дуже од пуног радног времена, а 

најмање 10 часова дневно, има право на одмор у трајању од најмање 45 минута. Дужина 

одмора у току дневног рада и организација уредјује се одлуком послодавца о распореду 

коришћења одмора у току дневног рада (на пример: одмор у току дневног рада треба да се 

организује на начин којим се обезбеђује да се процес производње не прекида, односно да 

нема прекида, ако се ради са странкама). Одлуку о распореду коришћења одмора у току 

дневног рада доноси послодавац.  

 



Дневни одмор је одмор између два узастопна радна дана. Дневни одмор почиње 

завршетком рада у једном радном дану и траје до почетка рада у наредном дану. Право на 

дневни одмор има сваки запослени, независно од тога да ли ради пуно радно време, непуно 

радно време или скраћено радно време и независно од тога да ли је радни однос засновао 

на неодређено или одређено време. Сви запослени (без обзира да ли раде пуно, непуно или 

скраћено радно време) имају право на одмор између два узастопна радна дана у трајању од 

најмање 12 часова непрекидно, ако овим законом није друкчије одређено (на пример: у 

случају прерасподеле радног времена, кад запослени има право на одмор између два радна 

дана у трајању од најмање десет часова непрекидно).  

 

Запослени има право на недељни одмор у трајању од најмање 24 часа непрекидно и, по 

правилу, се користи недељом уз могућност да се користи и неки други дан (у случају да 

природа посла или органзација рада то захтева). 

 

Запослени који први пут заснива радни однос стиче право на годишњи одмор после шест 

месеци непрекидног рада. 

 

Запослени има право на годишњи одмор у свакој календарској години, у трајању од најмање 

20 радних дана, док се критеријуми за обрачун дужине годишњег одмора уредјују општим 

актом.  

 

У случају престанка радног односа послодавац је дужан да изда потврду о искоришћеном 

броју дана годишњег одмора.  

 

Годишњи одмор се користи једнократно, односно у непрекидном трајању, јер се само у 

његовом непрекидном коришћењу може остварити потпуна сврха годишњег одмора. 

Изузетно, може се користити у два дела и то тако да се први део користи у трајању од 

најмање три радне недеље у току календарске године, а други део најкасније до 30. јуна 

наредне године. 

 

У складу са потребама посла, уз консултације са запосленим, послодавац доноси распоред 

коришћења годишњег одмора. Решење о коришћењу годишњег одмора се доставља 

запосленом најкасније 15 дана пре датума одређеног за почетак коришћења годишњег 

одмора. У случају да послодавац не достави запосленом решење, сматра се да је послодавац 

запосленом ускратио право на годишњи одмор. У случају потребе за изменом времена за 

коришћење годишњег одмора услед потреба посла, то може учинити најкасније пет радних 

дана пре дана одређеног за коришћење годишњег одмора. 

 

Запослени не може да се одрекне права на годишњи одмор, нити му се то право може 

ускратити. Ако кривицом послодавца запослени не користи годишњи одмор, запослени 

има право на накнаду штете за неискоришћени годишњи одмор. 

 

 

Одсуства 

 



Запослени има право на одсуство са рада уз накнаду зараде (плаћено одсуство), у укупном 

трајању до седам радних дана у току календарске године у случају склапања брака, 

порођаја супруге, теже болести члана уже породице, односно у другим случајевима 

утврђеним општим актом и уговором о раду, односно у трајању од пет радних дана у 

случају смрти смрти члана уже породице и два дана за сваки случај добровољног давања 

крви, рачунајући дан добровољног давања крви. 

 

Закон о раду не утврђује случајеве у којима се запосленом може одобрити одсуство са рада 

без накнаде зараде, већ одређује да је неплаћено одсуство право послодавца да може 

запосленом да одобри неплаћено одсуство. За време неплаћеног одсуства запосленом 

мирују права и обавезе, ако за поједина права и обавезе законом, општим актом и уговором 

о раду није друкчије одређено.  

 

Послодавац, који је запосленом одобрио неплаћено одсуство, дужан је да запосленог одјави 

Фонду за пензијско и инвалидско осигурање у року од осам дана од почетка коришћења 

неплаћеног одсуства. За све време одобреног неполаћеног одсуства послодавац је у 

обавези да уплаћује допринос за здравствено осигурање за запосленог.  

 

 

Мировање радног односа 

 

Мировање радног односа значи да запосленом мирују права и обавезе које се стичу на 

раду и по основу рада, ако одсуствује са рада због: 

1) одласка на одслужење, односно дослужење војног рока; 

2) упућивањем на рад у иностранство од стране послодавца или у оквиру међународно-

техничке сарадње или просветно-културне сарадње, у дипломатска, конзуларна и друга 

представништва; 

3) привременог упућивања на рад код другог послодавца; 

4) избора, односно именовања на функцију у државном органу, синдикату, политичкој 

организацији или другу јавну функцију чије вршење захтева да привремено престане са 

радом код послодавца; 

5) издржавање казне затвора, односно изречене мере безбедности, васпитне или заштитне 

мере, у трајању од шест месеци. 

 

Запослени коме мирују права и обавезе има право да се у року од 15 дана од дана престанка 

разлога за мировање врати на рад код послодавца. 
 
   

  



6. Порези и доприноси 
 

6.1 Порези 

 Порески обвезник јесте сваки порески дужник који је обавезан да плати порез, 

односно било које споредно пореско давање. 

 Порески идентификациони број (ПИБ) - У циљу идентификације пореских 

обвезника, Пореска управа додељује физичким лицима, предузетницима, правним 

лицима и сталним пословним јединицама нерезидентног правног лица Порески 

идентификациони број (ПИБ). 

 Пореска пријава - Обавеза сваког физичког и правног лица је да подноси пореске 

пријаве, у складу са законима, доставља Пореској управи тражену документацију и 

податке, у циљу благовременог и правилног плаћања пореза, а право Пореске 

управе да захтева испуњење ових обавеза. 

 Пореске олакшице за запошљавање - У циљу обезбеђивања услова за 

запошљавање нових радника, усвојене су измене и допуне Закона о порезу на 

доходак грађана, у оквиру којих се уводе пореске олакшице које треба да 

подстакну легално запошљавање, односно побољшање положаја лица која раде, 

али нису пријављена на обавезно социјално осигурање. Нове олакшице биће у 

примени од 1. јула 2014. године до 30. јуна 2016. године, што значи да су орочене 

на период од две године. 

 Порез на додату вредност (ПДВ) - Порез на додату вредност је порез на промет 

који се наплаћује у свакој фази промета. ПДВ се обрачунава на испоруке добара и 

пружање услуга, у свим фазама производње и промета добара и услуга, као и на 

увоз добара, а обавеза је једнака разлици између дугованог (улазног) ПДВ и 

претходног (излазног) ПДВ, осим ако Законом о порезу на додату вредност није 

друкчије прописано. 

 Порез на приходе од самосталне делатности - Циљ сваке пословне делатности је 

остваривање добити. Оно што је за ДОО порез на добит, то је за предузетничку 

радњу порез на приход од самосталне делатности. Пошто се приходи од самосталне 

делатности сматрају приходима физичких лица тако ову материју обрађује Закон о 

порезу на доходак грађана. 

 Порез на добит правних лица - Порески обвезник пореза на добит правних лица је 

привредно друштво, односно предузеће, односно друго правно лице које је 

основано ради обављања делатности у циљу стицања добити као и задруге које 

остварују приходе продајом производа на тржишту или вршењем услуга уз 

накнаду. Основица пореза на добит правних лице је опорезива добит. Стопа пореза 

на добит правних лица је пропорционална и једнообразна и износи 15%. 

 Паушално опорезивање - Предузетник који у односу на околности није у стању да 

води пословне књиге, осим пословне књиге о оствареном промету, односно, ако му 

вођење књига отежава обављање делатности, има право да поднесе захтев да порез 

на приходе од самосталне делатности плаћа на паушално утврђен приход од стране 

пореске управе. 

 Акцизе - Акцизе су специјални, додатни и високи порези на промет којима се 

обично опорезује потрошња углавном монополских производа који немају 

алтернативу и имају изузетно високу тражњу и масовну потрошњу. Обавеза по 



основу акцизе настаје када су акцизни производи произведени и увезени у 

Републику Србију. 

 Капитални добитак/губитак - Капитални добитак представља разлику између 

продајне цене имовине и њене набавне цене, усклађене према одредбама Закона о 

порезу на добит правних лица. Ако је разлика негативна, у питању је капитални 

губитак. 

6.2 Доприноси 

 Субвенције и ослобађање плаћања доприноса код запошљавања - Послодавци 

који желе да запосле лица која припадају посебним категоријама незапослених 

имају право на ослобађање од плаћања доприноса на обавезно социјално 

осигурање, који се плаћају на основицу, односно на терет средстава послодавца, 

односно имају тзв. олакшице код плаћања доприноса. 

 Централни регистар обавезног социјалног осигурања - Јединствене пријаве на 

обавезно социјално осигурање у електронском облику се подносе на порталу 

Централног регистра обавезног социјалног осигурања. 

 Социјално осигурање - Према Закону о доприносима за обавезно социјално 

осигурање, установљен је систем социјалног осигурања који се заснива на четири 

основна начела: начело обавезности, начело различитости извора финансирања, 

начело пропорционалности и начело наменског коришћења средстава. 

 Пензијско и инвалидско осигурање - Пензијским и инвалидским осигурањем су 

утврђена права на одређена давања за законом утврђене ризике: право на старосну 

пензију, право на инвалидску пензију, право на породичну пензију, право на 

накнаду погребних трошкова, право на новчану накнаду за телесно оштећење и 

право на новчану накнаду за помоћ и негу другог лица. 

 Стопе доприниса за пензијско и инвалидско осигурање и фискални 

подстицаји - У циљу оптимизације трансфера средстава из буџета, извршена је 

измена висине стопе доприноса за пензијско и инвалидско осигурање и предвиђени 

су фискални подстицај који треба да подстакне легално запошљавање, односно 

побољшање положаја лица која раде, али нису пријављена на обавезно социјално 

осигурање. 

 


