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STRUKTURA KATALOGA KOMPETENCIJA/CILJEVA
UCENJA

EBC*L Katalog standarda kompetencija/cilieva u€enja za nivo B se sastoji od sledecih tema:
» Poslovni plan - ciljevi, metode i instrumenti sastavljanja
» Planiranje projekta
» Poslovna analiza
» Marketing
* Prodaja
» Investiciona analiza
» Finansijsko planiranje/Budzetiranje

* Metode finasiranja poslovanja

Kada se govori o cilievima ucenja, ¢esto se spominje glagol “objasniti”’, koji podrazumeva da
treba biti u stanju:
» definisati stru€ne izraze i ukazati na njihove moguée uzroke i posledice kao i
na okolnosti u kojima nastaju.
» pokazati razumevanje stru€nih izraza na realisticnhim primerima iz poslovne
prakse i raznim poslovnim situacijama.
Drugim re€ima, nije dovoljno samo reprodukovati nau€eno gradivo, vec¢ se trazi primena

ste€enog znanja.

Primer:
Specifiéni cilj u¢enja: Znati objasniti strateSke ciljeve poduzeca.
Pitanje na testu s tim u vezi: Objasni Cetiri moguca strateSka cilja jednog restorana za

vegetarijance..

Vazna informacija: Sadrzaj EBC*L Kataloga ciljeva ucCenja nivo A se smatra osnovnim
nivoom znanja i nece se eksplicitno ponavijati u nivou B.
(Struéni izraz ,amortizacija”, na primer, se ne objaSnjava detaljno u poglaviju o ,planiranom

Racunu dobitka i gubitka”, ali je ipak vrlo vazan za ispit nivoa B.)




POSLOVNI PLAN - CILJEVI, METODE | INSTRUMENTI
SASTAVLJANJA

Opsti ciljevi

= Znati objasniti ciljeve, sadrzaj i strukturu poslovnog plana.
= Biti u stanju objasniti analiticke i planske instrumente s kojima raspolaze poslovni

menadzZment i dati primere njihove primene.

Posebni ciljevi

TEME CILJEVI/STANDARDI UCENJA

1.1. Znati objasniti svrhu poslovnog plana, definisati i
poznavati prilike i situacije za koje treba sastaviti poslovni
plan.

1. OSNOVE ZA
SASTAVLJANJE
POSLOVNOG PLANA

1.2. Znati prepoznati potencijalne korisnike poslovnog plana,
njihove interese i ciljeve.

1.3. Biti u stanju dati odgovore na pitanja i objasniti
problematiku u vezi poslovnog plana, objasniti strukturu i
izgled poslovnog plana.

1.4. Znati objasniti kriterijume po kojima donosioci odluka
procenjuju poslovni plan, pravila koja treba postovati, kao i
moguce greske prilikom sastavljanja poslovnog plana.

1.5. Biti u stanju objasniti pojam kritiCni faktori uspeha.

1.6. Modéi objasniti na koji na€in sastaviti jasan i atraktivan
poslovni plan.

1.7. Objasniti poteSkote i ograniCenja povezane sa
preduzetnickim planiranjem.




2. ANALITICKI | PLANSKI
INSTRUMENTI

2.1. Znati objasniti ciljeve i strukturu analize snaga i slabosti
(strength and weakness analysis).

2.2. Znati objasniti cilieve i strukturu analize prilika i pretnji
(opportunities / threats analysis).

2.3. Moéi objasniti ciljeve i strukturu analize snaga, slabosti,
prilika i pretnji (SWOT analiza).

2.4. Modéi objasniti ciljeve i strukturu scenario analize.

2.5. Znati objasniti ciljeve i strukturu analize portfolia.

2.6. Biti u stanju objasniti ciljeve i strukturu analize Zivotnog
ciklusa.

2.7. Znati objasniti ciljeve i strukturu ABC analize.

2.8. Modi objasniti izraz kreativne tehnike.

2.9. Znati objasniti izraz brainstorming.




PLANIRANJE PROJEKTA

Opsti ciljevi

= Znati objasniti ciljeve i strukturu projektnog plana kao i kljuéne izraze u vezi s

planiranjem projekta.

Posebni ciljevi

CILJEVI/STANDARDI UCENJA

TEME

1 OSNOVE 1.1. Biti u stanju objasniti ciljeve i strukturu projektnog plana.
2> KORACI U PLANIRANJU 2.1. Znati objasniti izraz planiranje ciljeva (targeta).
PROJEKTA
2.2.  Biti u stanju objasniti izraz planiranje resursa.
2.3. Znati objasniti izraz projektni tim. (Videti: Analiza
stvarnog stanja — cilj u¢enja 1.12).
2.4. Biti u stanju objasniti izraz planiranje realizacije projekta.
2.5. Moci objasniti termine klju¢ni dogadaiji, klju¢ni rokovi
(milestones).
2.6. Moci objasniti termin planiranje projektnih aktivnosti.
2.7. Znati objasniti izraz planiranje vremena trajanja projekta.
2.8. Biti u stanju objasniti naCine prezentacije projektnog
plana.
3.1. Znati objasniti koje greSke mogu nastati prilikom

3. GRESKE U PLANIRANJU
PROJEKTA

sastavljanja projektnog plana.




POSLOVNA ANALIZA

Opsti ciljevi

= Biti u stanju objasniti aktuelnu situaciju kao polaznu ta¢ku poslovnog plana.
= Znati objasniti ciljeve i metode koje se odnose na poslovnu analizu.
= Biti u stanju objasniti ciljeve i metode u vezi sa analizom spoljasnjeg poslovhog

okruzenja.

Posebni ciljevi

TEME CILJEVI/STANDARDI UCENJA

1.1. Biti u stanju objasniti poslovnu ideju i stratedka

1. POSLOVNA ANALIZA .. : ,
podrucja poslovanja preduzeca.

1.2. Biti u stanju objasniti marketinSki koncept USP
(unigue selling proposition).

1.3. Znati objasniti pojam identitet preduzeéa
(korporacije).

1.4. Modi objasniti pojam korporacijska
(preduzetnicka) vizija.

1.5. Biti u stanju navesti i objasniti strateSke ciljeve
preduzecda.

1.6. Znati objasniti kriterijume prilikom definisanja
ciljeva.

1.7.  Znati objasniti koncept shareholder value.

1.8. Znati objasniti pojam drudtvena odgovornost
preduzeda.

1.9. Biti u stanju prepoznati razliCite pravne oblike
poslovnih subjekata kao i tela ovlaS¢ena za
zastupanje i sa pravom donoS$enja odluka.

1.10. Znati nabrojati i objasniti u€esnike relevantne za
opis preduzetnickih i projektnih timova.




1.11. Nabrojati i objasniti ucCesnike relevantne za

analizu lokacije.

> ANALIZA SPOLJAél\{JEG 2.1. (I_?ltltg stapju navist_[ i objasniti trgndovg |draztv_c_)JEa
POSLOVNOG OKRUZENJA g(r):nlgnuca sa kojima se suoCava industrijska
22. Biti u stanju navesti i objasniti uCesnike
relevantne za analizu industrijske grane.
2.3. Znati objasniti pojmove: trzidni potencijal, veli¢ina
trzista, trziSna penetracija i trziSni udeo.
2.4. Objasniti koncept trziSnih nisa.
2.5. Obijasniti termin prepreka ulaska na trziste.
2.6. Objasniti pojam supstitut proizvoda.
3 ANALIZA KONKURENTNOST! | 3% Objasniti pojmove: monopol, oligopol, polipol.
3.2. Navesti i objasniti relevantne u€esnike za analizu
konkurentnosti.
3.3. Znati objasniti ciljeve, metode i ograni¢avajuce

faktore kod benchmarkinga.




MARKETING

Opsti ciljevi

= Znati objasniti pojam marketing i znacaj marketinga za preduzeée, projekt,
proizvod ili uslugu, kao i za samu osobu.

= Objasniti osnovne parametre od kojih zavise vrste marketinskih aktivnosti (kupci,
konkurencija, trodkovi).

= Biti u stanju objasniti i primeniti marketing instrumente.

Posebni ciljevi

TEME CILJEVI/STANDARDI UCENJA

1 OSNOVE MARKETINGA 1.1. Znati objasniti pojam marketinga i marketing ciljeve.

1.2. Znati navesti i objasniti marketindke instrumente
(Pregled).

1.3. Znati razlikovati interni i eksterni marketing.

1.4. Modi objasniti pojam self-marketing.

1.5. Znati objasniti pojam marketing mix.

1.6. Biti u stanju objasniti strukturu i izgled marketing plana.

2.1. Znati navesti i objasniti motive kupaca prilikom

2. KUPCI kupovine.

2.2. Znati objasniti Maslowljevu hijerarhiju potreba.

2.3. Biti u stanju objasniti pojmove potreba i potraznja.

2.4, Obijasniti faze u odlucivanju kupca za kupovinu.

2.5. Znati objasniti pojam spoznajna neuskladenost




TEME CILJEVI/STANDARDI UCENJA

2.6. Znati objasniti pojam segmentacija kupaca.

2.7. Znati objasniti kriterijume za kategorizaciju kupaca.

2.8. Biti u stanju objasniti upravljanje odnosima sa kupcima.

2.9. Znati objasniti pojam glass customer.

2.10. Biti u stanju objasniti pojam curenja podataka (data
mining).

2.11. Znati objasniti alate za zadrzavanje kupaca.

2.12. Znati objasniti pojam upravljanje reklamacijama.

2.13. Biti u stanju objasniti pojam dvostrana prodaja (cross
selling).

2.14. Znati objasniti pojam full range customer.

3. ISTRAZIVANJE TRZISTA 3.1. Znati objasniti ciljeve i podruéja istrazivanja trZista.

3.2. Znati objasniti  kriterjume  kvaliteta, valjanosti,
pouzdanosti i objektivnosti u istrazivanju trzista.

3.3. Biti u stanju objasniti pojmove uzorak i uzorkovanie.

3.4. Biti u stanju objasniti faze u procesu istrazivanja trzista.

3.5. Znati objasniti termine primarno i sekundarno
istrazivanje trzista.

3.6. Znati objasniti metode primarnog istrazivanja trzista,
anketiranja, opservacija i testiranja trZista.

3.7. Znati objasniti probleme i ograniCavajuce faktore.

3.8. Znati objasniti uCesnike koji su u vezi sa analizom
konkurentnosti (Videti takode: Analiza stvarnog stanja —
cilj uenja 3.2).

4.1. Biti u stanju objasniti pojam politika proizvoda i moguce

4. POLITIKA PROIZVODA strategije politike proizvoda.




TEME CILJEVI/STANDARDI UCENJA

4.2. Biti u stanju objasniti pojam zivotni ciklus proizvoda.

4.3. Znati objasniti pojmove politika proizvodnog mixa,
Sirina proizvodnog mixa i dubina proizvodnog mixa.

4.4. Moci objasniti pojmove: inoviranje proizvoda, varijacije
proizvoda, proizvodna diverzifikacija i diskontinuitet
proizvoda.

4.5. Biti u stanju objasniti analizu portfolia (Videti takode:
Poslovni plan — cilj u€enja 2.5).

5.1. Znati objasniti osnovne uslove za odredivanje cenovne

5. POLITIKA CENA politike preduzeca.

5.2.  Modci objasniti krivu potraznje i cene (funkciju).

5.3. Znati objasniti “signalizirajuci efekt cene”.

5.4. Znati objasniti pojam cenovna elasticnost potraznje.

5.5. Znati objasniti razliCite strategije cenovne politike.

5.6. Moci objasniti strategiju “skidanja kajmaka” (skimming
strategy) i politiku niskih cena (strategija probijanja na
trziste, penetracijska strategija)

5.7. Znati objasniti pojam diferenciranje cena.

6. USLOVI PRODAJE | 6.1. Biti u stanju objasniti politiku uslova prodaje i isporuke.

ISPORUKE

6.2. Znati objasniti pojam i razli€ite vrste popusta.

6.3. Objasniti pojam cash discount-a.

6.4. Znati objasniti pojam neplacenih, zaostalih kamata.

6.5. Znati objasniti termine (uslove isporuke) - dostava na
adresu kupca, pri ¢emu troSkove transporta placa
prodavac i franko fabrika

7. DISTRIBUCIISKA POLITIKA 7.1. Biti u stanju objasniti pojam distibucijske politike.

7.2.  Znati objasniti pojam direktne prodaje, metode direktne
prodaje, kao i njene prednosti i nedostatke..
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TEME CILJEVI/STANDARDI UCENJA

7.3. Znati objasniti pojam indirektne prodaje, metode
indirektne prodaje, kao i njene prednosti i nedostatke.

7.4. Biti u stanju objasniti pojam fransizinga.

8. KOMUNIKACIISKA 8.1. Znati objasniti pojam komunikacijska politika.

POLITIKA

8.2. Znati objasniti pojam imidz kompanije.

8.3. Moci objasniti pojmove: brand, logo i slogan kao i
njihovu ulogu u komunikacijskoj politici kompanije.

8.4. Znati objasniti pojam korporativnhog dizajna.

9 OGLASAVANJE 9.1. Znati objasniti pojam oglaSavanje i njegove alate.

9.2. Biti u stanju navesti i objasniti razlicite etape reklamne
kampanije.

9.3. Biti u stanju navesti i objasniti ciljeve oglasavanja.

9.4. Znati objasniti pojam budzeta za oglaSavanje i
troSkovne faktore u oglasavaniju.

9.5. Biti u stanju objasniti pojmove: alati za oglaSavanje i
mediji oglasavanja.

9.6. Biti u stanju objasniti zna€aj troSka reklamiranja po
kupcu.

9.7. Znati objasniti izraz ‘gubici zbog neselektivhog
oglaSavanja’.

9.8. Znati objasniti znaenje merenja uspeha promotivnih
aktivnosti.

9.9. Biti u stanju objasniti pojmove efikasnosti oglaSavanja i
pojam oglasavanja fokusiranog na podsec¢anje na
proizvod (reminder advertising).

9.10. Biti u stanju objasniti osnove psihologije oglasavanja.

9.11. Biti u stanju objasniti strategije u koncipiranju reklamne
kampanje.

9.12. Znati objasniti osnovne taCke u procesu kritike
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TEME CILJEVI/STANDARDI UCENJA

oglasavanja i reklamne kampanje.

10. POSEBNE METODE | 10.1. Biti u stanju objasniti pojam direkthog oglasavanja.

INSTRUMENTI
KOMUNIKACIJSKE 10.2. Biti u stanju navesti i objasniti pravila i najéesc¢e greske
POLITIKE kod direktnog oglasavanja.

10.3. Biti u stanju objasniti formulu AIDA.

10.4. Znati objasniti telefonsko oglasavanje.

10.5. Znati objasniti pojam call centar.

10.6. Znati objasniti pojam unapredenje (promocija) prodaje.

10.7. Biti u stanju objasniti pojam event marketing.

10.8. Modi objasniti pojam odnosi s javnoSéu ili publicitet..

10.9. Znati objasniti pojam sponzorstvo.

10.10. Znati objasniti pojam internet marketing i on-line
marketing.

10.11. Znati objasniti pojam merchandising.

12




PRODAJA

Opsti ciljevi

= Znati objasniti najznacajnija pravila za uspeh u prodaji proizvoda i usluga.

Posebni ciljevi

TEME CILJEVI/STANDARDI UCENJA

& 1.1. Znati objasniti prodajne aktivnosti kao svakodnevnu
L ggggXEEUSPESNE obavezu svakog pojedinca.

1.2. Znati objasniti pojam prodajne etike.

1.3. Znati objasniti situaciju u kojoj svi dobijaju (win-win).

1.4. Biti u stanju navesti i objasniti sve potrebne
preduslove i stru¢nosti za uspesnu prodaju.

2.1. Biti u stanju navesti i objasniti faze u procesu

2. FAZE UPROCESU prodajnog pregovaranja.

PREGOVARANJA U
PRODAJI

2.2. Biti u stanju navesti i objasniti sve Sto je potrebno u
pripremi pregovora u prodaji.

2.3. Znati objasniti najznaCajnije aspekte u vezi sa
otvaranjem prodajnog pregovaranja.

2.4. Znati objasniti razliku u nacinu komunikacije na li¢nom
nivou i poslovne komunikacije.

2.5. Znati navesti i objasniti najznacCajnije aspekte u
istrazivanju potraznje kupaca.

2.6. Znati objasniti razliku izmedu potrebe i potraznje
(Videti takode: cilj uenja 6.3).

2.7. Znati navesti i objasniti najznaCajnije aspekte u vezi
sa anketiranjem ili tehnikama intervjuisanja.

2.8. Biti u stanju objasniti izraze otvorena i zatvorena
pitanja.
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TEME CILJEVI/STANDARDI UCENJA

2.9. Znati objasniti termin sugestivno pitanje.

2.10. Znati objasniti termin aktivno slusanje.

2.11. Biti u stanju objasniti najvaznije aspekte raspravljanja
oko prodaje.

2.12. Biti u stanju objasniti razliku izmedu karakteristika i
osobina proizvoda i koristi tog proizvoda.

2.13. Znati objasniti pojam vizualizacija proizvoda.

2.14. Znati objasniti razliku izmedu prigovora i izgovora i
kako pravilno reagirati na njih.

2.15. Biti u stanju objasniti najznacajnije  aspekte
odredivanja cene i prezentacije cene.

2.16. Biti u stanju navesti i objasniti najznacajnije aspekte u
vezi sa realizacijom prodaje.

2.17. Znati navesti i objasniti signale kupovine.

3.1. Znati objasniti posebne kriterijume u vezi sa prodajom

3. PRODAJA VELIKIM velikim kompanijama (korporacijama).

KUPCIMA
(KORPORACIJAMA)

3.2. Znati objasniti pojam upravljanje velikim, klju¢nim
kupcima.
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INVESTICIONA ANALIZA

Opsti ciljevi

= Biti u stanju objasniti ciljeve investicione analize, kao i napraviti konkretnu
investicionu analizu.

= Znati objasniti ograni¢enja koja nosi investicionu analiza.

Posebni ciljevi

TEME CILJEVI/STANDARDI UCENJA

1.1. Znati objasniti svrhu investicione analize.

1. OSNOVE

1.2. Znati objasniti glavne metode kojima se provodi
investicione analiza (pregled)

2.1. Biti u stanju napraviti i objasniti kalkulaciju pokri¢a troSkova

2. METODE INVESTICIONE (break-even kalkulacija).

ANALIZE

2.2. Biti u stanju izraditi i objasniti kalkulaciju isplativosti (pay-
back kalkulacija).

2.3. Znati izraCunati nivo prodaje na tacki pokrica troSkova i
objasniti kalkulaciju (break-even sales kalkulacija).

2.4. Znati objasniti pojmove: marza kontribucije i postotak
marze kontribucije kao i postupak kalkulacije za
izraCunavanje njihovih vrednosti.

2.5. Biti u stanju izraditi i objasniti uporednu kalkulaciju troSkova
novih i obnovljenih investicija.

2.6. Biti u stanju izraditi i objasniti uporednu kalkulaciju dobiti.

2.7. Biti u stanju izraCunati povrac¢aj investicije (ROI) kao i
objasniti kalkulaciju za izraCunavanje povracaja od
investicije.

2.8. Znati izraditi i objasniti analizu profitabilnosti.

2.9. Znati objasniti izraz “ulazne varijable investicione analize”
kao i efekte koji nastaju modifikacijom tih varijabli.

2.10. Znati objasniti razliku izmedu statickih i dinamickih metoda
investicionih kalkulacija.
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3. OGRANICENJA I
PROBLEMI VEZANI UZ
INVESTICIONU ANALIZU

3.1. Znati objasniti probleme i ogranienja vezana uz
investicionu analizu.
3.2.  Znati objasniti pojam oportunitetni troSkovi.
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Opsti ciljevi

FINANSIJSKO PLANIRANJE

= Biti u stanju objasniti ciljeve, strukturu i instrumente finansijskog planiranja ili

budzetiranja.

= Znati objasniti ciljeve, izgled planskog (budzZetiranog) Racuna dobitka i gubitka,

planske (budzetirane) bilanse stanja i plana likvidnosti.

= Znati izradunati ciline pokazatelje profitabilnosti, likvidnosti i produktivnosti kao i

izvuci zaklju¢ke na osnovu tih pokazatelja.

Posebni ciljevi

TEME

1. FINANSIJSKO
PLANIRANJE
(PREGLED)

1.1.

CILJEVI/STANDARDI UCENJA

Znati objasniti svrhu finansijskog planiranja ili budZetiranja.

1.2.

Znati objasniti razliku izmedu zakonski propisanog
obveznog finansijskog racunovodstva, racCunovodstva
troSkova i internog finansijskog planiranja u preduzecu.

1.3.

Znati objasniti logi¢nu proceduru financijskog planiranja.

1.4.

Biti u stanju objasniti glavne probleme koji nastaju prilikom
finansijskog planiranja.

2. INSTRUMENTI
FINANSIISKOG
PLANIRANJA

2.1.

Biti u stanju objasniti svrhu, strukturu i kljuéne pojmove
planskog (budzetiranog) racuna dobitka i gubitka (na
osnovu znanja specificiranih u ciljevima u€enja u sklopu
kataloga cilieva u€enja za nivo A).

2.2.

Biti u stanju objasniti svrhu, strukturu i kljuéne pojmove
planskog (budzetiranog) bilansa stanja (na oshovu znanja
specificiranih u ciljevima uc€enja u sklopu kataloga ciljeva
ucenja za nivo A).

2.3.

Znati izraCunati i objasniti klju¢ne finansijske pokazatelje,
specificirane u cilievima ucenja u Katalogu ciljeva u€enja
za nivo A na osnovu planskog Racuna dobitka i gubitka i
planske bilanse stanja (ciljni pokazatelji).

2.4.

Biti u stanju objasniti svrhu, strukturu i klju¢ne pojmove u
vezi planiranja likvidnosti.
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2.5. Znati objasniti razliku izmedu dohotka (prihoda) i priliva
sredstava.

2.6. Znati objasniti razliku izmedu izdataka (troSkova) i odliva
sredstava.

2.7. Znati objasniti pojam nov¢ani tok..

2.8. Znati objasniti pojmove: visak likvidnosti i manjak

likvidnosti u kontekstu planiranja likvidnosti.
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METODE FINANSIRANJA POSLOVANJA

Opsti ciljevi

= Znati objasniti razli¢ite nacine finansiranja preduzeca.

Posebni ciljevi

TEME

CILJEVI UCENJA

Znati objasniti osnovnu razliku izmedu finansiranja sa

1. OSNOVE Bl s o . e ansana
EINANSIRANJA viastiim  kapitalom i pozajmljenim apitalom
(zaduzivanjem).
> EINANSIRANJE PUTEM | 2% Zn?tim ni':\ve:‘[iti ik opgalsniti razliCite opcije finansiranja
VLASTITOG KAPITALA putem viastitog kapitala.
2.2. Znati objasniti pojmove: deonice i nove deonice..
2.3. Biti u stanju objasniti pojam tajno ortastvo, tajni partner.
2.4. Biti u stanju objasniti razliCite opcije finansiranja putem
zaduzivanja.
3. FINANSIRANJE PUTEM 3.1 ineg_it obja}s_nkiti pojmove: kreditni rejting i procena
ZADUZIVANJA reditnog rizika.
3.2. Znati objasniti pojam bankovni kredit.
3.3.  Znati objasniti pojmove: nominalna i efektivna kamatna
stopa.
3.4. Znati objasniti pojam prekoracenje po racunu.
3.5. Moci objasniti pojam kredit od dobavljaca.
3.6. Znati objasniti pojam obveznica.
3.7. Znati objasniti pojam lizing.
3.8. Znati objasniti pojam faktoring.
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