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Dr.sc.Bahrija Umihanić, red.prof. 
• e-mail: bahrija.umihanic@untz.ba 

• Kabinet: Ekonomski fakultet –  kabinet  broj  309  

• KONSULTACIJE 

• Ponedjeljak :  10:00 -11:00;    

• Srijeda: 10:00 -11:00;  

• U drugim terminima po zahtjevu studenta 

•  (korespodencija za najavu  putem mejla bahrija.umihanic@untz.ba) 

 

PODUZETNIŠTVO
Školska 2019/2020 godina 



• Uvodno 
predavanje 

• Poduzetništvo 
u 21.stoljeću 

Odluka da se 
postane 
poduzetnik 

• Uvod u 
poduzetništvo 

Odluka da se 
postane 
poduzetnik 

• Prepozna-
vanje prilika i  
generiranje 
ideja 

Razvijanje 
uspješne 
poslovne ideje 

• Analiza 
izvodljivosti 

Razvijanje 
uspješne 
poslovne ideje 

• Analiza 
privredne 
grane i 
konkurencije 

Razvijanje 
uspješne 
poslovne ideje 

• Razvoj 
efikasnog 
poslovnog 
modela 

Razvijanje 
uspješne 
poslovne ideje 

• Pisanje 
poslovnog 
plana 

Razvijanje 
uspješne 
poslovne ideje 

• Pripremanje 
pravilne etičke i 
pravne osnove 

Kretanje od ideje 
prema 
poduzetničkoj firmi 

• Procjena 
financijske 
snage  i 
održivosti novog 
poduhvata 

Kretanje od ideje 
prema 
poduzetničkoj firmi 

•  Stvaranje 
tima novog 
poduhvata 

Kretanje od ideje 
prema 
poduzetničkoj firmi 

• Financiranje 
novog  
poduhvata 

Kretanje od ideje 
prema 
poduzetničkoj firmi 

• Temeljni oblici 
započinjanja 
biznisa 

Poduzetni-
štvo u BiH 

•Tradicionalno, 
korporativno i 
socijalno 
poduzetništvo 

Poduzetni-
štvo u BiH 

• Infrastruktura 
za razvoj 
poduzetništva 

Poduzetni-
štvo u BiH 

•Omladinsko 
poduzetništvo, 

•Žensko 
poduzetništvo;  

Poduzetni-
štvo u BiH 

Sadržaj nastavnog programa 
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Analiza privredne grane 

i konkurencije 

 

U pripremi prezentacije korišteni  su, uz dopuštenje izdavača , predlošci originalnih  prezentacija  
autora Barringer, R. Duane Ireland. 
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Ciljevi poglavlja 
1 od 2 

1. Objasniti svrhu analize privredne grane. 

2. Identifikovati 5 snaga konkurentnosti koje određuju 
profitabilnost privredne grane. 

3. Objasniti ulogu „ulaznih barijera“ prilikom  stvaranja 
negativnog poticaja za ulazak drugih preduzeća u 
privrednu granu.  

4. Identifikovati netradicionalne ulazne barijere posebno 

vezane za poduzetničke firme. 
5. Navesti četiri pitanja o privrednoj grani na koje treba 

odgovoriti prije osnivanja firme.  
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Ciljevi poglavlja  
2 od 2 

6. Identifikovati pet primarnih  vrsta privrednih grana i 

mogućnosti koje nude.  
7. Objasniti čemu služi analiza konkurencije. 
8. Identifikovati tri grupe konkurenata sa kojima će se 

suočiti novo preduzeće. 
9. Opisati načine putem kojih se na etičan način može 

doći do informacija o konkurentima.  

10. Objasniti značaj kompletiranja tabele za analizu 
konkurencije. 



BUSINESSES AtoZ Getting Personal with 

ELEMENT BARS 

Klasična poduzetnička priča 

http://www.businessesatoz.com http://www.elementbars.com/ 



Klasična poduzetnička priča 

ELEMENT BARS 
http://www.elementbars.com/ 
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Šta je analiza privredne grane? 

• Privredna grana 

– je grupa preduzeća koji proizvode isti ili sličan proizvod ili 
uslugu, kao što su avioni, sportska pića, namještaj ili 
elektronske igre.  

• Analiza privredne grane 

– je poslovna pretraga koja se fokusira na potencijal 

privredne grane. 
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Zašto je značajna analiza privredne grane? 

Analiza privredne 

grane 

Značaj 
•  Kada se utvrdi da je novi poduhvat 

izvodljiv u pogledu privredne grane i 

tržišta na kojem će poslovati, potrebno 
je izvršiti detaljniju analizu kako bi se 
stekao uvid u nedostake i prednosti 

privredne grane.  

• Ova analiza pomaže preduzeću da utvrdi 
da li je tržišna niša identificirana tokom 
analize izvodljivosti pogodna za novo 

preduzeće.  
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Tri ključna pitanja 

Tokom proučavanja privredne grane, poduzetnik mora odgovoriti na 

tri pitanja prije nego započne sa sprovođenjem ideje o pokretanju 

preuzeća. 

 

 

Da li je privredna grana 

 pristupačna— 

drugim riječima,  
da li je realno za  

novo preduzeće  
da uđe na tržište  

u toj privrednoj grani? 

 

 

Postoje li pozicije  

unutar privredne grane 

 koje omogućavaju 

 izbjegavanje nekih od  

negativnih aspekata 

 dotične privredne  
grane? 

 

 

Da li u dotičnoj  
privrednoj grani  

postoje neopslužena  
tržišta ili pak tržišta  
 kojima su inovacije 

 neophodne? 

 

Pitanje 1 Pitanje 3 Pitanje 2 
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Na koji način faktori na nivou  privredne grane i 
faktori na nivou preduzeća utiču na performansu? 

• Faktori na nivou preduzeća 

– Uključuju imovinu preduzeća, proizvode, kulturu, timski 
rad zaposlenika preduzeća, ugled i ostale resurse.  

• Faktori na nivou privredne grane 

– Uključuju prijetnju od ulaska novih konkurenata, 
suparništvo među postojećim preduzećima, pregovaračku 
moć kupaca, i ostale slične faktore. 

• Zaključak 

– Kroz sprovedbu različitih studija, istraživači su dokazali da 
je od  8% do 30% varijacija u profitabilnosti preduzeća  
direktno povezano sa karakteristikama privredne grane u 
kojoj preduzeće posluje. 
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Tehnike za procjenu atraktivnosti privredne 

grane 

Proučavanje trendova  
okruženja i poslovnih  

trendova 

Model pet snaga  

konkurentnosti 

Procjena atraktivnosti privredne grane 
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Proučavanje trendova privredne grane 

• Trendovi okruženja 

– Uključuju ekonomske trendove, društvene trendove, 
tehnološke napretke te političke promjene i promjene 
zakonskih propisa. 

– Na primjer, privredne grane u kojima posluju preduzeća 
koja prodaju proizvode namijenjene starijem stanovništvu 
će imati koristi od starenja stanovništva.    

• Poslovni trendovi 

– Ostali trendovi koji imaju uticaja na privrednu granu.  

– Na primjer, da li se profitne marže u privrednoj grani 
povećavaju ili smanjuju? Da li broj inovacija postaje sve 
veći ili se pak smanjuje? Da li troškovi inputa pokazuju 
tendenciju rasta ili pada? 
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Šta je pošlo KRIVO? 
Bath & Body Works: Kako je jedna kompanija izgubila  povoljnu 

poziciju u privrednoj grani?       
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Šta je pošlo KRIVO? 
Eclipse Aviation: Sometimes an Industry Can’t Be Revitalized

    

http://www.eclipseaerospace.net/ 
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Model pet snaga konkurentnosti 
1 od 3 

• Objašnjenje Modela pet snaga konkurentnosti 

– Model pet snaga konkurentnosti je okvir za razumijevanje 

strukture privredne grane.  

– Model prikazuje snage koje određuju profitabilnost 
privredne grane. 

– One pomažu pri određivanju prosječne stope profitabilnosti 
za preduzeća koja posluju u datoj privrednoj grani.   
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Model pet snaga konkurentnosti 
2 od 3 

• Objašnjenje Modela pet snaga konkurentnosti 
(nastavak) 

– Svaka od pet snaga, stvaranjem pritiska na profitabilnost 

privredne grane,  utiče na prosječnu stopu profitabilnosti 
preduzeća koja posluju u dotičnoj privrednoj grani. 

– Kvalitetan menadžment tim preduzeća će nastojati 
pozicionirati svoje preduzeće na način kojim se izbjegava 
ili smanjuje uticaj navedenih snaga-u pokušaju da ostvari 
veću stopu profitabilnosti u odnosu na prosjek privredne 
grane u kojoj posluje.    
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Model pet snaga konkurentnosti 
3 od 3 
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Prijetnja od supstituta 
1 od 3 

• Prijetnja od supstituta 

– Cijena koju su kupci spremni platiti za određeni proizvod 

dijelom ovisi o dostupnosti supstituirajućih proizvoda. 

– Na primjer, postoji samo nekoliko ili pak niti jedan 

supstitut za lijekove na recept, što je jedan od razloga zbog 

kojeg je farmaceutska industrija izuzetno profitabilna.  

– Suprotno tome, kada postoje slični supstituti određenog 

proizvoda, profitabilnost privredne grane je ograničena, jer 

će se kupci odlučiti za supstitute ukoliko cijena proizvoda 

kojeg su do tada kupovali postane previsoka  
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Prijetnja od supstituta 
2 od 3 

• Prijetnja od supstituta (nastavak) 

– Obim u kojem supstituti ograničavaju profitabilnost 

privredne grane ovisi o sklonosti kupaca da se odlučuju  za 

kupovinu supstituta. 

– Ovo je razlog zbog kojeg preduzeća u okviru jedne 

privredne grane svojim kupcima nude različite pogodnosti 

kako bi smanjili vjerovatnoću da će kupci početi kupovati 

supstitut, pa čak i kada se cijena dotičnog proizvoda 

poveća.   
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Prijetnja od supstituta  
3 od 3 

• Kupci veoma lako mogu 

kupiti šoljicu kafu po jeftinijoj 
cijeni kod jednog od Starbucks-

ovih konkurenata. 

• Kako bi smanjio vjerovatnoću 
da se desi navedeno, Starbucks 

nudi svježu kafu vrhunske 
kvalitete, dobru uslugu i 

ugodnu atmosferu.  

• Starbucks je stoga smanjio 

prijetnju od supstituta. 
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Prijetnja od novih konkurenata 
1 od 6 

• Prijetnja od novih konkurenata 

– Ukoliko su preduzeća u određenoj privrednoj grani 
izuzetno profitabilna, dotična privredna grana postaje 
magnet za nova preduzeća.  

– Ukoliko se nešto ne učini na zaustavljanju navedenog, 
konkurencija u privrednoj grani će se povećati, dok će se 
prosječna profitabilnost privredne grane smanjiti. 

– Preduzeća koja posluju u okviru privredne grane 
postavljanjem ulaznih barijera nastoje spriječiti ulazak 
novih konkurenata u granu 

• Ulazna barijera  je uslov koji smanjuje motivaciju novih preduzeća 
da uđu u privrednu granu.    
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Prijetnja od novih konkurenata 
2 od 6 

Ulazna barijera Objašnjenje 

Ekonomija obima 

Diferencijacija 

proizvoda 

Kapitalna ulaganja 

Ulazne barijere 

Nova preduzeća će teško ući u privredne grane koje karakteriše 

visoka ekonomija obima, osim ako nisu spremna prihvatiti 

troškovne nepogodnosti.  

Bez velikog ulaganja u marketing veoma je teško ući u privredne 

grane koje su okarakterizirane preduzećima sa snažnim 

brendovima, poput privredne grane u kojoj posluju preduzeća 

koja se bave proizvodnjom bezalkoholnih pića.  

Potreba za velikim kapitalnim ulaganjima za ulazak u privrednu 

granu je još jedna ulazna barijera. 
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Prijetnja od novih konkurenata 
3 od 6 

Ulazna barijera Objašnjenje 

Troškovne prednosti 
nezavisno od veličine 

Pristup kanalima 

distribucije 

Vlada i zakonske 

barijere 

Ulazne barijere (nastavak) 

Postojeća preduzeća mogu ostvarivati troškovne prednosti 

nevezane za veličinu preduzeća. Na primjer, preduzeća koja 

trenutno posluju u okviru određene privredne grane su možda 

kupila zemljište po nižoj cijeni od trenutne.  

Vrlo često se dešava da je teško pristupiti kanalima distribucije. 

Ovo se naročito odnosi na zasićena tržišta, poput tržišta 

samoposluga i prodavaonica.  

U nekim privrednim granama, poput one u kojoj posluju 

preduzeća koja se bave emitiranjem radio ili TV programa, 

preduzeća moraju dobiti dozvolu za rad od strane vlasti.  
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Partnerstvo za USPJEH 
Barista Exchange: Online društvena mreža koja pomaže vlasnicima 

neovisnih objekata za prodaju kafe    

  
http://www.baristaexchange.com/ 
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Partnerstvo za USPJEH 
Three Ts That Are Important for Becoming Active in an Industry: 

Trade Associations, Trade Shows, and Trade Journals   

  
Trade Associations 

American Watchmakers-

Clockmakers Institute 

Trade Shows Trade Journals 

BioTechniques 
The Trade Show News 

Network (TSNN)  
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Prijetnja od novih konkurenata 
4 od 6 

• Netradicionalne ulazne barijere 

– Za start-up preduzeća je izuzetno teško postaviti skupe 
ulazne barijere poput ekonomije obima, jer uglavnom 

nemaju dovoljno novca.  

– Start-up preduzeća se trebaju osloniti na netradicionalne 
ulazne barijere  kako bi obeshrabrila nova preduzeća da 
uđu u granu, kao što je formiranje vrhunskog menadžment 
tima što bi ostala preduzeća teško mogla kopirati.  
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Prijetnja od novih konkurenata 
5 od 6 

Ulazna barijera Objašnjenje 

Netradicionalne ulazne barijere 

Snaga menadžment 
tima 

Ukoliko start-up preduzeće oformi vrhunski  
menadžment tim to može natjerati potencijalne 
konkurente da dobro promisle prije nego se odluče za 

ulazak u odabranu  privrednu granu. 

Prednost “prvog” na 
tržitu 

Ukoliko start-up preduzeće stvori novu privrednu granu 
ili novi koncept u okviru privredne grane, 

prepoznatljivost naziva kojeg uspostavi može biti ulazna 
barijera.  

Predanost 

menadžment tima i 
zaposlenika 

Ukoliko su zaposlenici start-up preduzeća motivirani 
jedinstvenom kulturom koja vlada u preduzeću, i 
predviđaju veliku finansijsku nagradu, tada je to 
kombinacija koju ni veća preduzeća ne mogu kopirati.  



5-29 

Prijetnja od novih konkurenata 
6 od 6 

Ulazna barijera Objašnjenje 

Netradicionalne ulazne barijere (nastavak) 

Jedinstveni poslovni 

model 

Novi pristup 

privrednoj grani 

Ukoliko je start-up preduzeće u mogućnosti da izgradi 

jedinstveni poslovni model i uspostavi mrežu koja 

omogućava funkcionisanje modela, tada ovaj set 

prednosti stvara ulaznu barijeru. 

Ukoliko start-up preduzeće pronađe novi pristup 

privrednoj grani i sprovede ga na primjeren način, ovi 

faktori tada stvaraju ulaznu barijeru za potencijalne 

konkurente.  

Naziv Internet 

domene 

Neke Internet domene su tako zvučne i pamtljive da 

start-up preduzeću omogućavaju značajnu prednost u 

vidu prilika za elektronsku trgovinu.  
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Suparništvo među postojećim preduzećima 
1 od 3 

• Suparništvo među postojećim preduzećima 

– U većini privrednih grana, osnovna determinanta 
profitabilnosti je nivo konkurencije među postojećim 
preduzećima.  

– Neke privredne grane karakteriše izuzetna konkurencija do 
mjere da se cijene postavljaju ispod nivoa troškova, te tada 
većina preduzeća u toj privrednoj grani ostvaruje gubitke.  

– U drugim, pak, privrednim granama, konkurencija ima 

slabiji intezitet, a cjenovna konkurencija je ograničena.  
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Suparništvo među postojećim preduzećima 
2 od 3 

Faktori koji određuju intenzitet suparništva među postojećim 
preduzećima koja posluju u okviru iste privredne grane 

Broj i ujednačenost 
konkurenata 

Stepen 

razlikovanja 

proizvoda 

Što više konkurenata postoji, veća je vjerovatnoća 

da će jedan ili više njih pokušati pridobiti kupce 

sniženjem svojih cijena.  

Stepen u kojem se proizvodi međusobno razlikuju 

utiče na suparništvo unutar privredne grane 
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Suparništvo među postojećim preduzećima 
3 od 3 

Faktori koji određuju intenzitet suparništva među postojećim 
preduzećima koja posluju u okviru iste privredne grane (nastavak) 

Stopa rasta 

privredne grane 

Nivo fiksnih 

troškova 

Konkurencija između preduzeća u privrednoj grani 

sa niskom stopom rasta je snažnija nego u brzo 

rastućim privrednim granama 

Preduzeća sa visokim fiksnim troškovima moraju 

prodati veću količinu proizvoda kako bi dostigla tačku 

rentabilnosti, u odnosu na preduzeća sa niskim 

fiksnim troškovima. 
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Pregovaračka moć dobavljača 
1 od 3 

• Pregovaračka moć dobavljača 

– Dobavljači mogu smanjiti profitabilnost privrednih grana 
kojima prodaju povišenjem cijena ili smanjenjem kvaliteta 
komponenata koje dostavljaju. 

– Ukoliko dobavljač umanji kvalitet komponenata koje 
dostavlja, kvalitet finalnog proizvoda će takođe snositi 
posljedice, te će proizvođač u određenom trenutku biti 
primoran da snizi svoju cijenu.  

– Ukoliko dobavljači imaju nadmoć nad preduzećima u 
privrednoj grani, profitabilnost privredne grane može biti 
smanjena. 
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Pregovaračka moć dobavljača 
2 od 3 

Faktori koji utiču na sposobnost dobavljača da vrše pritisak 
na kupce 

Koncentracija 

dobavljača 

Troškovi 
supstitucije 

Troškovi supstitucije su fiksni troškovi koje kupci 

snose kada prekinu saradnju sa jednim, a počnu 

poslovati sa drugim dobavljačem. Ukoliko su ovi 

troškovi visoki, kupac će tada dobro razmisliti prije 

nego prekine saradnju sa jednim, a počne poslovati sa 

drugim dobavljačima. 

Kada postoji samo nekoliko dobavljača koji 

snabdijevaju veliki broj kupaca sa određenim 

proizvodom, tada ti dobavljači ostvaruju prednost. 
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Pregovaračka moć dobavljača 
3 od 3 

Faktori koji utiču na sposobnost dobavljača da vrše pritisak na 
kupce (nastavak) 

Atraktivnost 

supstituta 

Prijetnja od 

unaprijedne 

integracije 

Snaga dobavljača će biti veća ukoliko postoji 

mogućnost da bi dobavljač mogao ući u privrednu 

granu kupca. 

Snaga dobavljača će biti veća ukoliko na tržištu ne 

postoje atraktivni supsituti za proizvod ili usluge koje 

dobavljač nudi.  
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Pregovaračka moć kupaca 
1 od 3 

• Pregovaračka moć kupaca 

– Kupci mogu smanjiti profitabilnost privrednih grana od 

kojih vrše nabavke zahtijevanjem pogodnosti u cijenama ili 
zahtijevanjem unapređenja kvaliteta. 

– Na primjer, automobilskom industrijom dominira pregršt 
velikih kompanija koje nabavljaju proizvode od ogromnog 

broja dobavljača iz različitih industrija. Ovo omogućava 
proizvođačima automobila da ograniče profitabilnost 
industrija od kojih nabavljaju proizvode zahtijevajući 
sniženje cijena.  
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Pregovaračka moć kupaca 
2 od 3 

Faktori koji utiču na sposobnost kupaca da vrše pritisak na dobavljače 

Koncentracija 

kupaca 

Troškovi kupca 
Ukoliko je određeni proizvod ili usluga značajna za 

kupca, tada će on biti izuzetno osjetljiv na cijenu koju 

mora platiti za taj proizvod ili uslugu.   

Ukoliko postoji samo nekoliko kupaca koji vrše 

nabavke od velikog broja dobavljača, tada su oni u 

prilici vršiti pritisak na dobavljače da snize troškove, 
te na taj način utiču na profitabilnost privrednih grana 

od kojih kupuju proizvode ili usluge.  

Stepen u kojem se proizvod dobavljača razlikuje 

od proizvoda njegovih konkurenata utiče na 

pregovaračku moć kupca.   

Stepen 

standardizacije 

proizvoda 

dobavljača 
Snaga kupaca će biti veća ukoliko postoji prijetnja da 

bi kupac mogao ući u privrednu granu dobavljača. 

Prijetnja od 

unazadne 

integracije 
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Poduzetnička firma za PRIMJER 
Kako je pregovaračka snaga kupaca promijenila sudbinu  
Sony-a tokom prvih godina njegovog postojanja    

http://www.sony.com/ 
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Poduzetnička firma za PRIMJER 
Thriving in a Crowded Industry by Creating Meaningful 

Value and Differentiation from Competitors  

http://www.evereve.com/dresses 

https://www.jhilburn.com/catalog/sportcoats 

Hot Mama 

J. Hilburn 

http://www.homemadepizza.com; 

HomeMade Pizza Company 
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Prva primjena Modela pet snaga konkurentnosti 
1 od 2 

• Prva primjena modela 

– Model pet snaga konkurentnosti se može iskoristiti za 
procjenu atraktivnosti privredne grane određivanjem nivoa 
prijetnje profitabilnosti privredne grane koja dolazi od 

svake snage pojedinačno.  
– Ukoliko preduzeće ispuni formu prikazanu na sljedećem 

slajdu i uoči da je nekoliko prijetnji na izuzetno visokom 
nivou, preduzeće će vjerovatno željeti ponovo razmotriti 
ulazak u privrednu granu ili pažljivo razmisliti o poziciji 
koju bi moglo zauzeti unutar privredne grane. 
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Prva primjena Modela pet snaga konkurentnosti  
2 od 2 

Procjena atraktivnosti privredne grane korištenjem Modela pet snaga 
konkurentnosti 
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Druga primjena Modela pet snaga konkurentnosti 
1 od 2 

• Druga primjena Modela  

– Korištenjem Modela pet snaga konkurentnosti za 
odgovaranje na nekoliko ključnih pitanja  može pomoći 
novom preduzeću da odredi da li treba ući u određenu 
privrednu granu. 

– Pitanja su prikazana na slici koja se nalazi na sljedećem 
slajdu. Ova pitanja mogu pomoći preduzeću da predvidi 
potencijalni uspjeh novog poduhvata u određenoj 
privrednoj grani. 
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Druga primjena Modela pet snaga konkurentnosti  
2 od 2 

Upotreba Modela pet snaga u svrhu postavljanja pitanja koji pomažu 
određivanju potencijalnog uspjeha novog poduhvata  u određenoj industriji 
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• Privredne grane u nastanku 

– Privredne grane u kojima standardne operativne procedure 

tek trebaju biti razvijene. 

• Mogućnost: Prednost “prvog” na tržištu 

• Fragmentirane privredne grane 

– Privredne grane koje karakteriše veliki broj preduzeća 
slične veličine. 

• Mogućnost: Konsolidacija. 

Vrste privrednih grana i mogućnosti koje nude 
1 od 4 
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• Zrele privredne grane 

– Privredne grane koje ne bilježe rast potražnje, ili je taj rast 
izuzetno spor. 

• Mogućnosti: Inovacije procesa i inovacije postprodajnih usluga. 

• Opadajuće privredne grane 

– Privredne grane koje bilježe smanjenje potražnje. 

• Mogućnosti: Liderstvo, uspostavljanje tržišne niše i sprovođenje 
strategije sniženja troškova. 

Vrste privrednih grana i mogućnosti koje nude 
2 od 4 
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• Globalne privredne grane 

– Privredne grane koje bilježe izuzetan promet na 
međunarodnom tržištu 

• Mogućnosti: Strategije usmjerene na domaće tržište i globalne 
strategije. 

Vrste privrednih grana i mogućnosti koje nude 
 3 od 4 
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Analiza konkurencije 

• Šta je analiza konkurencije? 

– Analiza konkurencije predstavlja detaljnu analizu 

konkurenata preduzeća.   

– Ova analiza pomaže preduzeću da spozna pozicije svojih 
glavnih konkurenata i prilike koje mu stoje na 

raspolaganju.  

– Tabela za analizu konkurencije je sredstvo za organiziranje 

informacija koje preduzeće prikupi o svojim konkurentima. 
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Identificiranje konkurenata 

Vrste konkurenata sa kojima će se suočiti 
novi poduhvat  
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Izvori podataka o konkurenciji 
1 od 3 

• Prikupljanje podataka o konkurenciji 

– Kako bi bilo u mogućnosti ispuniti tabelu za analizu 
konkurencije, preduzeće prvenstveno mora razumijeti 
strategije i ponašanja njegovih konkurenata. 

– Proces prikupljanja informacija u svrhu boljeg uvida u  

konkurente poznat je pod nazivom “spoznavanje 
konkurenata” 

– Novi poduhvat treba voditi računa o tome da informacije o 
konkurentima prikuplja na profesionalan i etičan način. 
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Izvori podataka o konkurenciji  
2 od 3 

Etični načini prikupljanja informacija o konkurentima 

• Učestvujte na konferencijama i trgovačkim sajmovima. 

• Kupite proizvode konkurenata. 

• Proučite web stranice konkurenata. 

• Postavite Google i Yahoo! e-mail napomene. 

• Čitajte knjige, časopise i posjetite web stranice iz oblasti date 
privredne grane. 

• Razgovarajte sa kupcima o tome šta ih je motiviralo da kupe 
Vaš, a ne proizvod Vašeg konkurenta. 



5-51 

Izvori podataka o konkurenciji  
3 od 3 

•  Mnoge kompanije 

učestvuju na 
trgovačkim sajmovima 
ne samo da bi 

promovirale svoje 

proizvode, već i da bi 
stekle uvid u to šta su 
smislili njihovi 

konkurenti. 

•  Ovo je slika sa 2008 

Consumer Electronics 

trgovačkog sajma u Las 
Vegas-u. 
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Ispunjavanje tabele za anlizu konkurencije 

• Tabela za analizu konkurencije 

– Sredstvo za organiziranje informacija koje preduzeće 
prikupi o svojim konkurentima 

– Tabela za analizu konkurencije može pomoći preduzeću da 
stekne uvid u to kako stoji u odnosu na konkurente, dati 

ideje koje bi se mogle sprovesti na tržištu, i identificirati 
primarne izvore konkurentske prednosti. 
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Tabela za analizu konkurencije za Expresso 

Fitness 



Budi i ti ulagač rizičnog kapitala 5.1. 
 

Kompanija: Expresso Fitness  
http://expresso.com/ 

Company: Xeros 

http://www.xeroscleaning.com/ 

Poslovna ideja: Proizvesti biciklo za 

rekreaciju koje aktivira i motiviše korisnike 

time što se biciklo pretvori u video igru.  

Poslovna ideja: Proizvesti stroj koji  pere odjeću  i 

brže, koristi manje deterdžent, koristi manje vode, 

te proizvodi manje ugljikodioksida od 

konvencionalnih strojeva za pranje rublja. 



Budi i ti ulagač rizičnog kapitala 5.2. 
 

Kompanija: Hawaii Oceanic Technology 
http://www.hioceanictech.com/ 

Company: Mission Motors 

http://www.ridemission.com/ 

Poslovna ideja: Proizvesti velike količine 

brendirane ahi tune u otvorenom okruženju   

morske akvakulture, putem interno razvijenih, 

troškovno efikasnih i za okolinu pogodnih 

procesa.  

Poslovna ideja: Proizvesti električni motocikl 

visokih perfomanski koji je najbolji u svojoj klasi 

u svakom pogledu. 

 

 


