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PREDGOVOR

Ovaj prirucnik je realizovan u okviru projekta “Info desk, podrska razvoju
preduzeca i preduzetnidtva u opétini Cacak" koji finansira Evropska Unija, a
sprovodi Evropska agencija za rekonstrukciju.

Namena i cilj ovog priru¢nika je da omoguci potencijalnim novim vlasnicima malih
preduzeca i radnji u opétini Cadak, polaznicima obuke za poéetnike u biznisu koja
se realizuje u okviru projekta, da ovladaju osnovnim znanjima potrebnim za pisanje
biznis plana.

Sadrzi relevantna oblasti iz poslovnog planiranja, kako bi potencijalni preduzetnik
mogao da ovlada strukturom Biznis plana i osposobi se, da $to samostalnije
razradi i testira svoju poslovnu ideju, preduzetnicku Sansu sa aspekta trZista,
marketinga, tehnologije, organizacije, finansija.

Imajuci u vidu da se struktura Biznis plana, kao i metodologija njegove izrade
razlikuje u zavisnosti od investitora, u priruéniku je ucinjen pokusa da se da
integridu¢a metodologija, koja moZe biti primenljiva u razli¢itim situacijama.

U nadi da ¢e ovaj priru¢nik biti od koristi mnogima u ovladavanju ovom materijom i
u njihovom praktiénom radu, autori ¢e sa paznjom i zahvalno$éu prihvatiti
sugestije i predloge kojima je svrha da se kvalitet prezentirane materije poboljsa.

Autori
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1. DEFINICIJA BIZNIS PLANA

Biznis plan je pazljivo pisan dokument koji opisuje $ta planirate da radite i kako to
nameravate da uradite. Biznis plan je Va$a prva, a verovatno i najbolja prilika da
privuCete interes Vaseg moguceg investitora. Proizvod ili uslugu Vaseg poslovanja
odreduje trzidte u kvantitativnim vrednostima i omoguéava da buduéi investitori
ocene Vasu sposobnost da upravijate preduzecem.

Svrha biznis plana je najcesce:
¢ Da se privuku banke i privatni zajmodavci ka poslovnom poduhvatu
¢ Da se koristi kao kljuéni dokumet za kontiranje i upravljanje razvojem biznisa

Biznis plan je napisani rezime proglih, sadasnijin i buduéih aktivnosti vadeg biznisa,
odnosno put kako da iz proSlosti — sadasnjosti (tacka A) stignete do Zeljene
buduénosti (tatke C). Kada planirate poslovnu godinu ili novi projekat, najvaZnija
namera biznis plana je da vam pomogne da budete sigurni da je va$ biznis pazljivo
isplaniran i da ima finansijskog i operativnog smisla. Biznis plan je va$ plan
poslovnih aktivnosti. On postavija cilieve, smernice i tacke prekretnice koje su
jasno predstavljene u dokumentu. Istovremeno on je i presek stanja u kome se
sada nalazite, sa Zeljom za njegovom promenom.

Biznis plan je, takode, dokument koji sluzi kao
standard sa kojim se mogu porediti tekuéi rezultati
nakon Sto je posao startovao, pracenje kljucnih |
performansi - Key Performance Indicators.
Redovno poredenje planiranih i aktuelnih aktivnosti
vam dozvoliava da identifikujete probleme pre |
nego Sto postanu nereSivi (neupravljivi). Redovno
poredenje i korektivne akcije vam pomazu da |
odrzite va$ posao na Zelienom putu, ka ostvarenju
cilja. Vas biznis trazi mnogo vise od Zelje i vizija da
bi postao Zvotan i bio profitabilan. On trazi
planiranje i vrlo detaljnu analizu svih parametara a
posebno vaseg trzista. Samo planiranje je vaznije
od biznis plana. PaZljivo planiranje je jedan od
najbitnijin delova svakog uspesnog biznisa. To je
put kojim se mogu otkriti problemi i prepreke na
koje mozete naiéi u buduénosti pre nego se one i
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dese, tako da éete biti u prilici da nainite prave poteze u pravo vreme kako bi
mogli da ih izbegnete. U isto vreme, vi ¢ete biti bolje spremljeni da iskoristite
prednost novih moguénosti na koje ¢ete nailaziti u buduénosti. Na taj nain Cete biti
u moguénosti da otkrijete nove biznis Sanse, a iz njih nove profitabilne biznise.

Analiza trZidta i okruzZenja, te projekcije poslovanja su kljuéne stavke vaseg plana.
Svetska iskustva govore da je za propast business plana u 81% sluCajeva
zasluzna pogresna analiza trZista, da je u 68% krivac sam autor jer je “previse bio
zaljubljen u svoju ideju”, u 54% slucajeva su bile presudne nerealne procene posla,
dok u 40% slu¢ajeva nije bilo dovoljno biti prvi u nekom poslu, nego i najbolji
(pobedila ih konkurencija).

Biznis plan vam koristi u jo$ jednom smislu. On je skoro obavezujuéi dokument
ukoliko Zelite da se predstavite potencijalnom partneru, za otpo€injanje novog
posla, da pozajmite kapital od privatnin investitora, banaka ili velikih kompanija.
Jednom kada se plan dobro pripremi, on sluZi kao opipljiv dokaz vade sposobnosti
da upravljate vasom idejom i plan postaje znaCajan faktor u odluci finansijera ili
partnera da vam odobri sredstva koje traZite. Kroz biznis plan vi stiete prvu
proveru poverenja vasih potencijalnih partnera koji treba da uloze vreme, znanje ili
novac bad u va$ projekat, a ne u neki drugi. To je vrlo esto prekretnicki i
pokretacki korak u realizaciji vaSeg biznisa, jer da ga mozZete samostalno
realizovati, pomoc¢ i podréku ne bi ni traZili.

|z prakse zapadnih banaka izdvajamo 2 podatka:

1. 60% business planova je odbijeno od strane banaka jer autori i predlagaci nisu
bili dovaljno struéno kvalifikovani ili je sam plan nestruéno postavlien

2. 50% planova je odbijeno jer nisu ispostovali proceduru i standarde

Deset pitanja vezanih za poslovni plan - P. Tiffaniju i S.D. Petersonu

Prvo pitanje Jeste i ciljeve usuglasili s vaSom misijom?
Drugo pitanje MozZete li izdvojiti vase glavne prednosti?

Treée pitanje Jeste li spremni da se suocite s iznenadenjima?
Cetvrto pitanje Jeste li identifikovali vase kupce i potrosate?
Peto pitanje Jeste li usli u trag vasim konkurentima?

Sesto pitanje Jeste li svesni vasih snaga i slabosti?

Sedmo pitanje | Jeli vaSa strategija smislena i logicna?

Osmo pitanje MozZete li stati iza vasih prorauna?

Deveto pitanje Jeste li zaista spremni za promene?
Deseto pitanje Je li va$ plan jasan, koncizan i stvaran?
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2. PRETHODNE AKTIVNOSTI

Pre poCinjanja na izradi business plana morate sprovesti odredjene predradnje i
aktivnosti kojima ¢e va$ business plan dobiti smisao:

1. Prikupiti informacije o:

 sopstvenom poslovanju

o trzistu

* konkurenciji
Bez valjanih informacija nema dobrih inputa za izradu business plana. Validnost i
pouzdanost vadeg business plana zavisi od taénosti i koli¢ine informacija i €injenica
koje su vam dostupne. Ne moraju biti presudne za uspeh, ali svakako su bitne za
neuspeh. Na losim ili nedostajuéim informacijama se ne moZe realno planirati.

2. Selektovati investitora

« izbor Banke ili investicionog fonda

« pronalazenje poslovnog partnera
Ne daje svaka Banka novac svakome. Banke i investicioni fondovi su profilisane po
svom stilu rada i nacinu na koji daju novac i kredite. Pojedine banke rade isklju¢ivo
sa velikim Klijentima i sa velikim iznosima, a neke rade samo sa malim klijentima i
malim iznosima. Odredjene banke su specijalizovane samo za odredjene privredne
grane ili delatnosti (npr. Agro banka). Ujedno, vecina banka daje novac iskljucivo
svojim deponentima ili po preporuci. Morate napraviti uZzu selekciju banaka koje
vama i vaSem projektu mogu odobriti novac.

3. lzgraditi strategiju koncipiranja business plana

Business plan koncipirate pre svega vodeci ra¢una o sledec¢im elementima:
« Ko je nosilac business plana (vaSa pouzdanost, snaga, vrline, jaina)?
» Kome ide BP (kako funkcioni$e investitor, $ta mu je bitno, standardi)?
« Sta je Kljuéno u BP (rizik, profit, razvojna $ansa, sigurnost)?
« Slabosti (umanjiti, prekriti ali ne i skrivati)?
« Prednosti (isticati bez preterivanja i stalno ih ponavljati kroz BP)?
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3. TOK PLANIRANJA | IZRADE BIZNIS PLANA

Sama izrada business plana pocinje formiranjem projektnog tima, gde se definisu
zaduZenja ¢lanova tima i njinova odgovornost. Nakon toga idu sledeci koraci:
1. IstraZivanije trzista i prikupljanje podataka
2. Selekcija potencijalnih banaka i investitora
3. Koncipiranje strategije i osnovnih ideja business plana
4. PoCetak pisanja business plana:
» Opsti podaci o firmi
¢ [storija poslovanja
¢ Analiza trZista
Formiranje i donoSenje odluke o opstoj poslovnoj strategiji koja e nositi BP
6. Paralelna izrada i prognoza planova proizvodnje, marketinga, finansija i
prodaje i njihovo medjusobno uskladjivanje i povezivanje. Ti planovi su
kompromis i rezultanta razliCitih interesa i potreba.
7. Plan nabavke i kadrova koji slede iz usvojenih prethodnih planova.
8. Plan buduceg razvoja sa vizijom gde se namerava i¢i dalje.
9. Kontrolni parametri po kojima se ocenjuje uspesnost plana.
10.Sve vreme izrade BP-a podatke koje koristite i izvore istih skladitite u odeljak
zaduZen za dokumentaciju.
11.Na kraju piSete kratak, atraktivan i efektan Rezime za pocetak vaseg BP-a.

o

Kontrola planiranja

Pregledajte napisano i proverite da li vam se javljaju standardne greske tipa:
 plan likvidnosti nije konzistentan i ima prekide

cash flow (tok novca) je idealan ali ne i realan (niste predvideli udare)

trziSne €injenice su vam pausalne ili zastarele

marketing plan i budZet su veci od realnih prihoda koji to mogu da pokriju

plan prodaje je sumnjiv i predimenzioniran

nigde ne postoji konkurencija (domaca i strana) u vasem BP

na jednom mestu su jedni podaci a na drugom drugi za istu stvar

ne drzite se osnovne ideje BP u celom dokumentu — mnogo opcija

traZite vie ili pak manje novca nego $to vam realno treba

Iz ovih razloga primarne sekcije biznis plana su:
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1. POSLOVNI KONCEPT se odnosi na razmatranje industrije, strukture
poslovanja, odredenog proizvoda ili usluge i plana za uspe$nost ideje

2. SEKCIJA TRZISNOG MESTA-opisuje i anlizira potencijalne potrosade i razvija
konkurenciju i poloZaj preduzec¢a za postizanje uspeha

3. FINANSIJSKA SEKCIJA sadrZi bilanse (bilans stanja i bilans uspeha), prihod i
stavke o tokovima gotovine, analize graniéne tatke pokrica (brejk iven tacke) i
finasijske racije.

Tri najvaznije sekcije su razloZzene u najmanje deset segmenata koji ¢e biti

objasnjeni u delu koji sledi.

Pri izradi biznis plana korisne su ekspertske usluge vaznih profesionalaca kao Sto
su: advokati, ratnovode, tehnicki i marketing specijalisti. Da i i jedan od njih moze
da ih pruza besplatno?

KARAKTERISTIKE USPESNOG BIZNIS PLANA
¢ Daobro formatizovanje i jasno pisanje

Detaljno istrazivnje trzista

Detaljno istrazivanje konkurencije

Jasne, realne finansijske projekcije

Opis najvaznijih donosilaca odluka

Izvodljiva vizija

Vidljivo razumevanje znacaja gotovinskog toka

Plan koji je privlagan, atraktivan
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4. SEGMENTI BIZNIS PLANA

UVOD | NASLOVNA STRANA
Uvodni elmenti biznis plana su:
¢ naslovna strana
e sadriaj
Vrlo ¢esto, uvodni elementi i delovi biznis plana odreduju da li ¢e njegovi Citaoci
uopste zeleti da ga proditaju do kraja.

SADRZAJ BIZNIS PLANA

Svaki ozbiljan investitor ili poslovna banka ¢e imati svoj standard za izradu
business planova. Nikada se ne ustru€avaijte da od njin zatrazite njihove standarde
i metodologiju kako treba da se uradi business plan.

Ako ne postoji zahtev za odredenom metodologijom, uradite BP po sopstvenom
nahodjenju, ali se trudite da svi relevantni podaci budu predstavljeni.

Ovde dajemo prikaz kako bi trebalo da izgleda prose¢an business plan, sa svim
opstim temama. Odredjene institucije ¢e vam traziti nekada viSe podataka, a neke
manje nego $to je ovde u sadrZaju prikazano. Nemojte se iznenadivati, ne postoji
usvojen opsti standard.

Sledeci sadrZaj BP daje opsti prikaz tema unutar dokumenta koji treba uraditi.

1. Naslovna strana
Na naslovnoj strani se naznaCuje za koji period se odnosi biznis plan i njegov kratki
opis.

Svrha naslovne strane jeste da informi$e o sadrZaju i prikazu biznis plana. Strana
treba da sadrZi reci "Biznis plan” i treba da ukljuci:

o Ime i naziv preduzeéa

o Zastitni znak firme

o Adresu

« Brojeve telefona

 Broj faksa

* E-mail adresu
Sadrzaj:
Sadrzaj pruza Citaocima mogucnost, da na jednostavan i brz nacin pronadu
odredenu sekciju, deo plana. Sve stranice biznis plan treba numerisati, ukljuujuci i
stranicu sa sadrzajem.
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2. lzvr$ni Rezime

Ovaj deo biznis plana se sastavlja na kraju, iako se pise na potetku, i osvetljava
najznacajnije rezultate dobijene prilikom izrade ostalih elemenata biznis plana. Vrlo
je vazno istaknuti detalje vezane za proizvodni proces i finansijsku konstrukciju. U
rezimeu mora da se navede poenta plana i to na takav jednostavan i atraktivan
nain da se odmah skrene paznja. Odmah definiSete u rezimeu sve kljuéne
parametre: ideja, investicija, rok, profit, sredstva.

3. Opis preduzeca

Ovde se daju osnovne informacije o preduzecu, kao Sto su informacije o sedistu,
vrsti viasnistva, vrednosti deonica, strukturi kapitala, broju zaposlenih, i ostali bitni
detalji koji se ti€u organizacije preduzeca.

U ovom delu se daje i prikaz nosioca plana, njihove kratke biografije i poslovni
uspesi bitni za usvajanje plana. Navode se i imena osoba koji su zamenici ukoliko
pokreta¢ u nekom slu¢aju ne bude u mogucnosti da plan sprovede do kraja.

Misija & vizija: Greske pri pisanju i kako ih izbeci:

¢ ne pisati duge istorije 0 svom biznisu, firmi

ne pisati dosadno

ne predugacko

ne emocicnalno, u Sta ne verujete ne pisite i to ne ukjucujte

ne zaobilazite istinu, nastojte da uradite $to ste napisali i $to stvarno
nameravate

¢ ne zaboravite da ukljucite $to vise zaposlenih

* ne zaboravite da to ukljuite u sve poslove i aktivnosti

M&Y izjava ne daje ton samo poslu vet i firmi. DefiniSu vrednosti kojih ¢e se firma
pridrzavati u svom delovanju. One govore o svrsi postojanja, u Sto verujete, i Sta
Zelite postici.Obim reéi je kriti€an. Svaka re¢ mora biti moéna, sa znaCenjem |
jasna. Razlike:

Misija = dostizno i izazovno, govori da razumete svoj posao, $ta je on, govori o
jedinstvenosti cilja, i podru¢ja. Govori $ta firma radi, za koga, kosu joj kupci,
kakvekoristi imaju od toga, kako to radi i gde, misli se na lokaciju trzista.

Vizija = defini3e dugorotni cilj firme, razlog za postojanje, cilj koji je iznad
ostvarljivog, buduze aktivnosti, koje ¢e dati najvise koiristi kupcima i akcionarskih
vrednosti vlasnicima i dohotka zaposlenima.

Napisi sa strastu. Tvoj biznis plan ili tvoj biznis, se razvija i razvice se zato Sto
ima$ misiju, ne zato $to misija preduzeca-firme je deo tvog biznis plana.

8 Biznis plan za pocetnike

4. Inovacije i dozvole

Poseban deo koji nekada postoji a nekada ne, je odeljak o inovativnosti proizvoda,
ostvarenom ili unapredjenom patentu, dobijenim licencama i dozvolama za tu
delatnost, ukoliko je to neophodno. U pojedinim poslovima je dobijanje potrebne
dokumentacije zapravo sustinska poslovna prednost i osnov za poslovnu ideju.

Sve dokumente treba navesti, uz kratak opis ili fotokopiju.

5. Analiza trZista

Opis proizvoda: Pre same analize trZi$ta, treba pre svega definisati i opisati
sopstveni proizvod ili uslugu zbog koje je stvoren business plan. Dajemo kratak
opis sa iznodenjem kljuénih faktora. Taksativno nabrajamo:

- Karakteristike

- Funkcionalnost

- Svrha

- Prednosti

- Kvalitet

- Inovativnost

- Cenovni rang

- Zivotni ciklus proizvoda

Nakon toga sledi analiza aktuelnog trzista. U ovom delu treba dati odgovore na
sledeca pitanja:

1. Kolika je proizvodnja u zemlji.?

2. Koliki je rast?

. Koji su najznacajniji regioni?

. Koliki je obim prodaje?

. Koji su osnovni trendovi?

. Kakvo je politi¢ko i pravno okruZenje?

. Ko je konkurencija?

. Koje su prednosti konkurencije?

9. Koje su osnavne prepreke za ulazak na trziste?

10. Koji supstituti i alternativni proizvodi usluge postoje?

o~ oo w

Analiza segmenata trZiSta: DefiniSemo segmente i subsegmente posla i dajemo
opis njihovih pozicija na trzistu i u nasem poslu. Posebno se fokusiramo na:

» rastuée segmente

e kljuéne segmente posla

* segmente sa najvis$im profitnim prinasom.

Definisemo trziste na kojem poslujemo, odnosno hotemo da poslujemo. Tu se pre
svega misli na odredjivanje:
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¢ Ciline grupe
« Profil kupca
» Veli¢inu potencijalnog trzista

Slede¢i korak je detaljnija analiza potencijalnih kupaca, njihovo razvrstavanje,
podela, potencijali, karakteristike, moguénosti plasmana.

Konagan korak u analizi trZita je analiza konkurencije. Vrlo je vaZan aspekt dobro
sagledati konkurenciju, jer kroz taj presek mozemo videti Sanse i prepreke za
posao. Najbitniji parametri za analizu konkurencije su:
¢ Trzi$no uCesce, Cena, Kvalitet, Poznatost, Prodajni kanali, Advertising,
Dizajn, Pakovanje, Asortiman, Obrt, Tehnologija, Inovacije, Finansijaki
potencijal, Ljudstvo

6. Strategijski plan

Pri definisanju poslovne strategije koristimo parametre kao Sto su:
1. Cilina grupa

Ciljano trZiste

Prodajni kanali

Cenovna politika

Asortiman

Koncept prodaje

Inovacije

Kriticne tatke za posao

N R LD

Sama izgradnja poslovne strategije mora da prodije kroz 8 koraka koji moraju da se
definiSu kroz business plan. Izgradnja strategije teCe na sledeéi nacin:

1. Segmentacija trzita

Kvanitifikacija

Razumevanje

Prioriteti

Strateski plan

Akcioni plan

Izvrienje

Kontrola

NN

Sam izbor jedne ili viSe strategija je stvar nosioca business plana i njegove vizije
posla i trZista. Posao ocenjivata je da procene koliko je ta strategija realna i
primenljiva.
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7. Proizvodni / operativni plan

Ovde treba dati odgovare na slede¢a pitanja:

1. |dentifikovanje proizvodnog programa

2. Objekti koji su potrebni za realizaciju programa

3. Oprema za realizaciju programa

4. |dentifikovanje dobavlja¢a i repromaterijala za realizaciju programa
5. Koje su glavne karakteristike proizvodnog procesa?

6. Da li se ceo proces obavlja samostalno i ko su ostali podizvodaci?
7. Koliki su troSkovi proizvodnje?

8. Koje su buduce investicije u opremu?

Takode, kao vrlo bitno pitanje kod proizvodnog plana postavijaju se i sledeca
pitanja:

1. Razvoj tehnologije u svetu i okruZenju

2. Inovativna prednost nase ideje

3. Razvoj familije proizvoda

4. Trendovi u potrodnji

5. Patentna prava i licence

6. Sirenje kapaciteta — investicije

7. Koje su vam nove ciljne grupe-proizvodi

8. Prodajni plan

U ovom delu se pravi analiza prodaje za koju se veruje da se moZe dosti¢i na
trZistu. Da bi se to uradilo neophodno je dati prikaz sledeéih faktora:

1. Prodajna mreza

2. Nivo zaliha i asortimana u ponudi

3. Pokrivenost trZista i kupaca

4. Dostava i isporuka robe

5. Prognoza prodaje sa viSe scenarija

6. Instrumenti prodaje

7. Cenovna politika

9. Marketing plan

Ovaj element biznis plana je izuzetno znacajan za realizaciju vase ideje. Zato je
potrebno dati odgovor na sledeca pitanja iz marketing mix-a;

1. Ko su potro3aéi vasih proizvoda?

2. Kako izvrsiti promociju proizvoda?

3. Kakva nam je marketindka strategija?

4. Koji nacin (instrument) oglasavanja koristiti?

5. Koliki su troSkovi oglasavanja?
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Moguci komunikacioni instrumenti su:

Fax poruke, Liéni kontakti, pisma — direct marketing, katalog, prospekt, letak, liflet,
vobleri, nalepnice, pokloni, giftovi, Plakati, panoi — bildboard, oglas u novinama,
oglas na radiju, oglas na televiziji, Internet, Film, Public relations, Promocije,
Sajamski nastupi, Dogadaji, Sponzorstva.

10.Plan ljudskih potencijala

Ovde je potrebno definisati sledece elemente:

1. Koji su zadaci i poslovi?

2. Koje funkcije proisticu?

3. Ko su izvr8ioci?

4. Kolike su naknade i obaveze?

5. Kaliko ljudi ¢e biti angaZovano i u kom vremenu?
6. Koje su kvalifikacije tih ljudi?

11. Finansijski plan

Ovo je jedan od najznadajnijih elemenata biznis plana. On pokazuje finansijsku
opravdanost ulaska u posao. Da bi se to ostvarilo neophodno je analizirati:

1. Bilans uspeha

2. Bilans toka sredstava

3. Bilans stanja

4. Pregled amortizacije, stanja kredita

5. Finansijske indikatore

12. Plan nabavke

Vrlo bitan deo plana za proizvodjacke firme, kojim se definiSu:

[zvori snabdevanja

1. Alternativni izvori snabdevanja

Struktura nabavki

Vremenska dimenzija nabavki

Finansijski okvir

Korelacija nabavnih cena sa izlaznim cenama

Godisnje potrebe za materijalnim sredstvima; kamioni, automobili, kancelariski
namestaj i materijal.

SO kwm

13. Kljuéni indikatori — KPI
Spisak kljucnih parametara koji se kontroliSu, mere i po kojima se ocenjuje
uspesnost jednog biznis plana.

1. Trzi$no ucesce

2. Broj kupaca

3. Vrsta prodajnih kanala
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4. Poznatost firme, usluge ili branda

5. Obim prodaje

6. Neto profit

7. Porast prodaje

8. Smanjenje troskova

9. Broj inovacija i unapredijenja
10.Zadovoljstvo zaposlenih
11.Zadovoljstvo kupaca
12.Smanjenje broja zaposlenih, itd.

14. Plan buduéeg razvoja

Ovaj odeljak odgovara na pitanja koje su osnovne razvojne tacke i ciligvi u
narednom periodu. DefiniSe se u skladu sa vizijom, misijom i cilievima kompanije,
uz set odabranih klju¢nih indikatora.

FormuliSe se vizija i procena buduceg razvoja i koraka koji bi trebalo da se
preduzmu ako se business plan pozitivno ostvari.

15. Dodatak
U ovom delu biznis plana se sakupljaju svi potrebni materijali, podaci, izvori i
dokumentacija koji su od zna€aja za realizaciju celog posla i izradu biznis plana.

REVIZIJA BIZNIS PLANA odnosite prema ideji, jer nakon predaje plana sve je u
rukama drugih. Kada top menadzment, banka, fond ili poslovni partner dobije vas
plan, on ga pregleda sa svojim timom ljudi, proceni, oceni i vrlo ¢esto ga daje na
ponovnu razradu, jer se ispostavilo da:

« neke bitne stavke nisu jasno obradjene,
postavljeni ciljevi su suvise ambiciozni ili pak suvise defanzivni,
potrebni su dodatni podaci za neke oblasti,
uoCeni su propusti u metodologiji,
nametnule su se neke dodatne i plodonosne ideje.
Moze biti i nekoliko revizija do konaénog usvajanja ili odbijanja plana.

NAPOMENA:

1. Sadrzaj biznis plana u praksi jeste ili nije strogo odreden ali se sve navedene
ta¢ke mahom trebaju naci u njemu. Razlikuju se koorporativni biznis planovi od
individualnih biznis planova za pojedine poslovne ideje.

2. Velike i organizovane kompanije ili banke stvaraju sopstvene standarde i
matrice za izradu biznis planova - uglavnom se definiSu vizuelni i sadrzajni
izgled biznis plana, alatke i metode koje se Kkoriste, strateSki okviri u
razmiljanju i odlucivanju, kao i skup KPI. Kada konkuriSete za sredstva ili
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partnerstvo sa takvim kompanijama, drZite se strogo njihovog modela rada i
prezentovanja biznis ideje.

. Zavisno od potreba kompanija (ona to sama definide), u nekim varijantama
(uglavnom kod velikih korporacija) ne postoji celovit biznis plan, ve¢ je sve
podeljeno na:

- proizvodni plan

- budzet

- marketing plan

- operativni plan

. Vreme potrebno za izradu biznis plana je od 7 do 30 radnih dana Prezentacija i
usvajanje koorporativnih biznis planova je na pocetku svake poslovne godine,
po konkursu banke kada ga raspise ili zavisno od potrebe.

. Veliéina busines plana je od 20 — 40 strana A4 formata, fontom Arial 11. Sve
treba biti vrlo jasno i koncizno napisano, bez suvise uplitanja u detalje (osim kod
finansija).
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5. STRUKTURA BIZNIS PLANA

A 1ZVRSNI PREGLED
A.1 Opis posla
A.2 Proizvodi i usluge
A3 Trziste i povoljnosti za biznis
A.4 Finansijske osnove
A5 Finansijski zahtevi

B KOMPANIJA - ISTORIJAT DANASNJE STANJE
B.1 Glavni posao firme, radnje, kompanije
B.2 Vlasnici kompanije
B.3 Finansijski parametri i prethodno ostvareni rezultati

C PROIZVODI, USLUGE
C.1 Opste
C.2 Opis i specifikacija svakog (razli¢itog) proizvoda i usluge
C.3 Trokovi proizvodnje proizvoda/usluge
C.4 Konkurentski proizvodi/usluge

D ANALIZA TRZISTA
D.1 Opéte
D.2 Segmentacija trzista
D.3 Veli¢ina trZista i trendovi
D.4 Konkurencija

E STRATEGIJA | PLAN MARKETINGA
E.1 Ciljevi marketinga
E.2 Marketing
E.3 Izvrsna struktura marketinga
E.4 Plan promocije
E.5 Prodajni i distributivni kanali
E.6 Politika formiranja cena
E.7 Plan prodaje
E.8 BudZet marketinga
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F PLAN ISTRAZIVANJA,RAZVOJA
F.1 Opste
F.2 Glavni pravci i rokovi
F.3 Budzet za istrazivalje i razvoj

G MENADZMENT | ORGANIZACIJA
G.1 MenadZment
G.1.a Kratke biografije
G.2 QOrganizaciona shema
G.3 Operativniplan
G.4 Postrojenja i oprema

H FINANSIJSKI PLAN
H.1 Finansijske osnove
H.2 Plan realizacije
H.3 Analiza kriti€nog obima poslovanja
H.4 Analiza osetljivosti poslovanja
H.5 Osnovne pretpostavke
H.5.a Period amortizacije
H.5.b Nivo isplata
H.6 Preliminarni izvestaj o profitu i gubicima (bilans uspeha)
H.7 Preliminarni izvestaj o protoku novca, gotovine
H.8 Preliminami bilans stanja

A IZVRSNI PREGLED; IZVRSNI REZIME

A.1 Opis posla
Kratko i jasno opisati posao, ukljuéivo glavne aktivnosti, datum osnivanja
kompanije, vlasnike, poziciju na trzistu, glavne pravce razvoja

A.2 Proizvodi i usluge
Ukratko opisati glavne proizvode, proizvodne linije i specificirati usluge.
Podvuci prednosti osnovnog proizvoda. Paziti na to da potencijalni
investitor mora da razume razli¢itost osnovnog proizvoda.

A.3 Trziste i povoljnosti za biznis
Ukratko opisati cilino trziste, liegovu veli€inu, nas udeo na trZitu.
Potencirati sa neko-liko re¢enica biznis povoljnosti koje nasem proizvodu
nudi ciljno trziste.
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A4 Finansijske osnove

Ukratko dati projektovane finansijske osnove za predvideni period.
Projektovane veliCine bi trebalo da predstave projektovanu prodaju, profit,
protok novca, glavne finansijske pokazatelje i zahtev za investicijom.

Na primer: “*Predvidena prodaja za period 2006. do 2007. iznosi : xxx
miliona dinara, koji obezbeduju xxx miliona dinara neto profita. Posle prvih
xxx godina prodaja od xxx miliona dinara se oéekuje, kao i neto profit od
xxx miliona dinara.*

A.5 Finansijski zahtevi
Opisati finansijske zahteve koji ¢e pokriti oCekivane potrebe. Tabelarni
prikaz je povoljan.

B FIRMA - ISTORIJAT | DANASNJE STANJE

B.1 Glavni posao kompanije
Opisati glavnu delatnost kompanije, ciljeve, glavne proizvode, ciljno trziste,
glavne kupce, poziciju proizvoda na trZitu, udeo na trziStu i povoljnosti
kompanije.

B.2 Viasnici kompanije
Objasniti ko su vlasnici kompanije, ¢ime se bave, imati na umu pitanje
investitora : “* Sa kim treba da saradujem?*'

B.3 Finansijski parametri i prethodno ostvareni rezultati
Jedan od najvaznijih elemenata u definisalju finansijske situacije i
poslovanja u prethodnom periodu, obraduije:
e Prihod u poslednjih pet godina
o Profit u proteklih pet godina
e Ukupnu imovinu u periodu od poslednjih pet godina
» Ukupne moguénosti u proteklih pet godina
» Glavne finansijske pokazatelje u posledljih pet godina

2002 | 2003 | 2004 | 2005 | 2006

Prihod

Neto profit

Neto proft (%)
Imovina u viasnistvu
(otplacena)

Ukupna imovina
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C PROIZVODI | USLUGE

C1

C.2

C3

C4

Opste
Ovo poglavije definiSe nacine na koje proizvodal ispunjava zahteve
trzista.Pazljivo i detaljno objasniti:

« Sta su zahtevi trZista?

« Kako novi proizvod zadovoljava potrebe trZista?

» Glavne prednosti novog proizvoda

Opis i specifikacija svakog (razli¢itog) proizvoda i usluge
Opisati glavna svojstva novog proizvodalusluge, jednog ili za svaki
posebno! Podeliti detaljno prema shemi:

» Opéti opis

» Glavna svojstva

» Osnovna specifikacija

« Nacin rada

Troskovi proizvodnje proizvodalusluge
Potrebno je definisati troskove proizvodlje/usluge prema osnovnim
elementima i glavnim ulaznim veli¢inama. Glavne ulazne veli¢ine su:

o TroSkovi direktne radne snage

« Troskovi materijala

» Tro$kovi podugovarata/podisporucioca

* Ostali
Ukoliko se procenjuje trend promene troSkova proizvodnje, dati ocenu
trenda. Predstaviti i promenu istrazivana i razvoja kao uticajnu na
formiranje troskova proizvodnje.

Glavne o .

R Cena Trokovi Ostali
komn;::ne Radnf sati radnih sati | materijala | trokovi Ukupro
1.

2.
3.
4,
Ukupno:

Konkurentski proizvodilusluge
Navesti najvaznije priznate konkurente i analizirati njihove prednosti i
nedostatke, kao Sto su:

¢ Cena

» Svojstva

o Kvalitet
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e Podr3ka (servis,...)
e Jednostavnost primene/upotrebe

e Zivotni vek

PLANIRANI
PROIZVOD/USLUGA | Konkurent A | Konkurent B PROIZVOD
1. Cena
2. Svojstva
3.

D ANALIZA TRZISTA

D.1 Opste
Opisati ciljno trziste i objasniti potrebe i zahteve, glavne karakleristike,
veliéinu i povoljnosti ovog biznisa na trZistu.

D.2 Segmentacija trzista
U cilu preciznog definisalja trziSta moramo ga podeliti po nekim,
osnovnim, kriterijumima, i to:
» Po geografskoj komponenti
« Po tipu kupaca

e Po primeni ...
D.3 Veli¢ina trzista i trendovi
2006 2007
Udeo na Udeo u Udeo na Udeou
Segment | sty (%) | prodaji | tr2idtu(%) | prodai
1.
2.
3.
4.
5.
Ukupno: 100% 100%

D.4 Konkurencija
Opisite glavne konkurente; osnovni aspekti su:
» Ko je konkurent?
o Koliko je jak na trZistu?
o Koliki mu je udeo na trzistu?
o Koji su mu distribucioni kanali?
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Trenutni | Trenutno | Utica
Konkurent | udeona | ostvaruje Lﬁgﬁ e Dfs’f(rarggf’;vm (skala 1
trzistu | prodajom p do 10)

1

STRATEGIJA | PLAN MARKETINGA

E.1 Ciljevi marketinga
Opisati najvaznije cilieve i strategiju marketinga. Ciljevima se smatraju:
« Profitabilnost
¢ Ciline grupe (prodaja)
 Udeo na trzistu
« Pozicioniralje proizvoda

E.2 Marketing
Opisati postojece i planirane marketinske i prodajne aktivnosti, ukljucivo:
» Organizacionu strukturu marketinga
¢ Glavne marketinske i prodajne aklivnosti
e Distributivnu i prodajnu mrezu

E.3 lzvrSna struktura marketinga
Opisati postojecu strukturu marketinga i prodaje i nacin funkcionisalja.
Zatim objasniti novi nacin rada u buduéniosti. Navesti:
¢ Osnovni prilaz
e Zaposlene
e Strukturu
e Lokaciju;
E.3.a Osnovni pristup
E.3.b Zaposleni
E.3.c Struktura
E.3.d Lokacija

E.4 Plan promocije
Predstaviti plan promocije (Sta, kako, kada) ukljucivo:
E.4.a Reklamiralje
E4.b Izlozbe
E.4.c Promotivni materijal
E.4.d Posebni dogadaji
E.4.e Ostale aktivnosti
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E.5 Prodajni i distributivni kanali
Predstaviti postojeCe i planirane distributivne kanale, taktiku prodaje, i
proveriti kako odgovaraju organizacionim zahtevima.

E.6 Politika formiralja cena
Objasniti naéin formiralja cena i dati strukturu cena po proizvodu/usiuzi.

E.7 Plan prodaje
Predstaviti plan prodaje sa iskazanim cenama, koli¢inama, ...

E.8 Budzet marketinga
Predstaviti budZet marketinga koji mora da ukljuci:
Isplate/Preglede/Reklamiralje/Odnose sa kupcima/Putovalja/Sajmove i
izlozbe//Promotivni materijal/Posebne dogadaie,...

PLAN ISTRAZIVANJA | RAZVOJA

F.1 Opste
Ukoliko se radi o biznis planu koji ukljuéuje novi proizvod mora da se
realizuje R&D plan. Taj plan mora da da jasnu sliku o planiraima i rizicima
koji se ogekuju. Mora se dati kratak prikaz ciljeva, i osnovni elementi plana.

F.2 Glavni pravci i rokovi

Aktivnosti | Brojljudi’meseci |1 |2 |3 |4 | & |6 |7 |8 [9 |10|11[12
1.
2.
3.

F.3 BUDZET za istrazivalje i razvoj

MENADZMENT | ORGANIZACIJA

G.1 MenadZment
MenadZment je klju¢ uspeha. Obicno investitori razmatraju kljucne osobe u
upravijackoj strukturi kao osnovni parametar uspeha.
Potrebno je ubediti investitora da smo pobedniki tim". Personal je
potrebno opisati prema pozicijama, iskustvu i struénoj spremi.
G.1.a Kratke biografije zaposlenih (CV)

G.2 Organizaciona Sema
Nacrtati organizacionu shemu i opisati veze sa podorganizacionim
jedinicama, kao Sto su; fabrike, pogoni, proizvodne linije. Jasno definisati
odgovornosti.
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G.3 Operativni plan
Opisati: proizvodnu  strukturu/proizvodni  proces/posebne uredaje |
opremu/glavne podisporucioce/glavne snabdevace sirovinama/...

G.4 Postrojenja i oprema
Definisati investicioni plan i nepokretnu imovinu. Plan treba da ukljuéi:
osnovnu opremu, glavnu opremu, postrojenja i uredaje, cene, ukljucena
montaZa, pustanje u rad, periode isporuke.

H FINANSIJSKI PLAN

H.1 Finansijske osnove
Finansijske osnove predstavijaju iskaz sredstava prema navedenim
elementima u prethodnim poglavijima, a naroéito uklju¢uju: interesne rate,
amortizaciju, termine placanja.

H.2 Plan realizacije

Pesimisticki Realno | Optimisti¢ki

Prodaja-Kali¢ine
Prodaja-Novéano
Prodaja i prognoza
Prodaja

Neto profit

Neto profit (%)

H.3 Analiza kriticnog obima poslovanja

H.4 Analiza osteljivosti poslovalja

H.5 Osnovne pretpostavke
H.5.a Period amortizacije
H.5.b Nivo isplata

H.6 Preliminarni izvestaj o profitu i gubicima (bilans uspeha)
H.7 Preliminarni izvestaj o protoku novca
H.8 Preliminarni bilans stanja
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6. PRORACUN FINANSIJSKIH BILANSA

Biznis plan je najvazniji set dokumenata koji vi stavlate na uvid potencijalnim
finansijerima (bankarima, brokerima, investitorima, buducim partnerima). Oni ¢e posebno
obratiti paznju na finansijski deo Biznis plana pre nego $to donesu odiuku da li da
u€estvuju u vasem Biznisu zajedno sa vama. Na taj nacin éete uspeti da privucete novac
za va$ projekat. Va$ Biznis plan ¢e biti vada jedinstvena prodajna prezentacija, vas
biznis rezime.

Finansijske projekcije predstavijaju vitalni deo biznis plana i moraju biti paZijivo

osmisljene. Glavni finansijski izvestaji su dizajnirani da pruze sliku finansijske pozicije i

performansi biznisa. Svaki od tri izvestaja daje odgovor na po jedno vazno pitanje. To su:

1) Koliko je akumulirano bogatstvo biznisa na kraju odredenog perioda? - BILANS
STANJA;

2) Koliko bogatstva (t]. profita) je generisano od strane biznisa tokom odredenog
perioda? - BILANS USPEHA,;

3) Kaji su tokovi novca (prilivi i odlivi) tokom odredenog perioda? - NOVCANI TOK
(CASH FLOW);

Svi zajedno pruZaju sliku finansijskog zdravija biznisa. Treba uzeti u obzir da Bilans
uspeha i Novéani tok prate tokove (bogatstva ili novca - performanse biznisa), dok Bilans
stanja predstavlja finansijsku poziciju Biznisa na odredeni dan.

Bilans stanja

U slu¢aju Biznis plana preduzeca Bilans stanja omoguéava da se utvrdi knjigovodstvena
vrednost preduzeca, kao i da se izraCunaju pokazatelji likvidnosti i solventnosti i na taj
nacin utvrdi bonitet preduzeca.

U slu¢aju Biznis plana projekta poéetni Bilans stanja pokazuje predracunsku vrednost
investicionog ulaganja. Osnovna struktura reklasifikovanog Bilansa stanja (8to ne znaCi
da za neko preduzeée ili projekat ne moZe da se primeni i drugacija struktura) se vidi u
sledecoj tabeli. Aktiva je poredana prema principu rastuce likvidnosti (brzine
pretvorljivosti u gotovinu), dok je pasiva poredana prema opadajuéem roku dospeta
kapitala. Ovakav nadin prikazivanja bilansa stanja (koji je prisutan kod nas) implicira
horizontalni pristup bilansne ravnoteZe po kome je ukupna aktiva jednaka ukupnoj pasivi.
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Savremeni pristup u zapadnim zemljama favorizuje vertikalni pristup bilansne ravnoteze: Projektovani bilans stanja
(u 000 dinara)
STALNA SREDSTVA + (OBRTNA SREDSTVA - KRATKOROCNE OBAVEZE) = OPIS Stanje Proiekciia
UKUPNA AKTIVA UMANJENA ZA KRATKOROCNE OBAVEZE - DUGOROCNE BILANSNE POZICIJE 31.12.06. /EACl
OBAVEZE = NETO AKTIVA (NET ASSETS) = KAPITAL 2006 | 2007 | 2008 | 2009 | 2010
AKTIVA
U procesu dobijanja bilansne ravnoteZe dolazi se do neto obrtnog fonda (net current POSLOVNA AKTIVA
assets - working capital) kao razlike izmedu obrtnih sredstava i kratkorocnih obaveza. STALNA SREDSTVA

Osnovna sredstva
Nabavna vrednost
Nabavna vrednost u prethodnom periodu

Ova cifra, koja pokazuje deo dugorotnog kapitala koji sluZi za finansiranje obrtnih
sredstava, predstavija prvi pokazatelj likvidnosti preduzeéa. To je i osnovna prednost

ovog pristupa bilansnoj ravnotezi. Investicije u osnovna sredstva
) . ) Ispravka vrednosti
Tabela 1.- Reklasifikovani Bilans stanja Ispravka vrednosti u prethodnom periodu
OPIS Iznos OPIS Iznos Amortizacija
1. Materijalna ulaganja 1. Poslovni fond OBRTNA SREDSTVA
2. Nematerijalna ulaganja Il POZAJMLJENI I1ZVORI Zalihe
I OBRTNA SREDSTVA (3+4+5) 2. Dugorocne obaveze Prethodni period
3. Zalihe 3. Kratkoroéne obaveze Povetanje / smanjenje
4. Potrazivanja Kratkoroéna potrazivanja iz poslovanja
5. Gotovina Prethodni period
UKUPNQ AKTIVA (1+11) UKUPNO PASIVA (I+11) Povecanje / smanjenje
. o _ o . » Kratkoroéna finansijska ulaganja
Ako se konkuride kod potencijalnih finansijera za projekte iz Bilansa stanja se vidi Novéana sredstva
ukupan iznos planiranih sredstava i njihova struktura, i $to je jos bitnije planirani izvori Prethodni period
finansiranja (sopstveni kapital i nedostajuca finansijska sredstva). Svakom investitoru :?’v;canjef smanjenje
ovq predst.awlja pol.aznu i neophodnu sl.avku bnzlnls'planla. Bilans sla’nje‘ll je pqtreppo VANPOSLOVNA AKTIVA
projektovati za period od § do 10 godina. Neki pristupi, pored godisnjih projekcija,
preporucuju kvartalne (tromesecne) projekcije za prve dve godine. Sve zavisi od PASIVA
konkretnog slu¢aja i procene investitora (kakvi finansijeri se priviace). POSLOVNA PASIVA
Na osnovu Bilansa stanja treba prikazati bonitet investitora. Treba izraCunati pokazatelje Trajni kapital

Prethodni period

likvidnosti i solventnosti. To su: Poveanje / smanjenje

1) tekui racio likvidnosti = obrtna sredstva / kratkoro&ne obaveze Dugoroéna rezervisanja
e pokazuje pokrivenost tekucih obaveza sa obrtnim sredstvima; prema nekim Dugorocne obaveze
e . A L . Kratkorocne obaveze
misljenjima idealni racio bi iznosio 2; ipak, sve zavisi od konkretnog preduzeca i . X .
. . Kratkorotne obaveze iz poslovanja
grane u kojoj posluje; Prethodni period
2) ACID test racio = obrtna sredstva (bez zaliha) / kratkorocne obaveze an"tigag;é Sf':]‘:gls?’s‘fe obaveze
. . . WL g ) o . . ratkor i ij vez
. pokaz‘l.ue ppkrwenos',t tekur:lh obaveza '|IkVIdI'III"I'I obr'lmm sreds.t\nma gotowpqm i Ostale kratkoroéne obaveze
potrazivanjima; nepisani standard nalaze da se krece oko 1; ipak, sve zavisi od Prethodni period
konkretne situacije; Povecanje / smanjenje

VANPOSLOVNA PASIVA
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3) rigorozni racio likvidnosti = gotovina / kratkoroéne obaveze
* po ovome stavu smatra se da samo gotovina, kao najlikvidniji oblik aktive, moze
sluZiti da se tekuéim obavezama odgovori o roku; suvise rigidan racio i komentarise
se jedino u kombinaciji sa drugim raciima i neto-obrtnim fondom; sam moZe da
navede na pogresan zakljucak;

4) racio zaduzZenosti = dugoroéne obaveze/ kapital (kapital + dugoroéne obaveze)
 prezaduzenost preduzeta moze dovesti do rizika da Biznis postane nesolventan;
komentari$e se u kombinaciji sa rastom profita i novéanim tokom; ukcliko su ovi
pokazatelji stabilni onda i zaduzenost od 30-ak% ne mora da bude zabrinjavajuéa.

Bilans uspeha

Na projekciju Bilansa uspeha potencijalni finansijeri ¢e obratiti posebnu paZnju. Ovde je
prisutna veza sa marketing planom (sprovedena istrazivanja trzista, ocena ciljnih
segmenata, marketing kampanja i procenjeni trokovi), proizvodnim planom (utvrdivanje
cene proizvodnje, procena varijabilnih trodkova) i prodajnim planom (projekcija obima
prodaje, utvrdivanje prodajne cene, procena troskova distribucije i reZijskih troskova).
Sve ovo govori 0 potrebi pravlenja koherentnog Biznis plana. Projekcija obima
plasmana, kao i utvrdivanje prodajne cene treba da budu Sto realniji (uz maksimalno
uvaZzavanje nacela opreznosti). Radi toga posebnu paznju treba obratiti na istraZivanje i
pazljivo prikupljanje podataka (primarnih i sekundarnih).

s Prodajnu cenu treba odrediti u trouglu: procenjeni trokovi - utvrdena cena kostanja
(koja predstavija donji sprat), trziSte (spremnost kupaca da plate odredenu cenu,
elastiCnost traznje koja daje gornji sprat) i konkurencija (supstituti i komplementi).
Postoji vise metoda za odredivanje prodajne cene. Ovde ¢éemo pomenuti najéesce
koris¢eni metod "troSkovi plus", gde se cena koStanja uvetava za cilino odredeni %
zarade.

o Varijabilni troskovi se projektuju tako da prate obim plasmana, dok se fiksni trodkovi
drze na istom nivou tokom celog perioda projekcije. Bitno je obratiti paZnju na
projekciju relativno fiksnih troskova, koji se pomeraju pri uvodenju novih kapaciteta.

Bilans uspeha je preporuljivo za prve dve godine projektovati na mese¢nom nivou, da bi
se u daljem periodu projekcije vodilo rauna o godiSnjem nivou. U sledecoj tabeli je dat
primer tipi¢nih pozicija vezanih za projekciju bilansa uspeha (u konkretnom slucaju
moguce su znatajnije izmene, zavisno od delatnosti kojom se preduzeée bavi).

Na osnovu datih pozicija korisno je izralunati prelomnu tacku, koja predstavlja obim
plasmana pri kome se ne ostvaruje ni dobitak ni gubitak. Ta cifra moZe biti znacajan
planski instrument. Na osnovu ostvarene realizacije moze se izraCunati i marza
sigurnosti, koj pokazuje za koliko % je dozvoljeno smanjiti obim plasmana, pa da se ne
ude u zonu negativnog rentabiliteta (da se dode do prelomne tatke).
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prelomna tacka = fiksni tro8kovi / kontribuciona marza po jedinici proizvoda kontribuciona
marza po jedinici proizvoda = prihod po jedinici - varijabilni troskovi po jedinici marza
sigurnosti = (ostvarena realizacija - prelomna tacka) / ostvarena realizacija * 100

abela 2.- Projekcija Bilansa uspeha u petogodisnjem periodu

| Godine l [} m | v v
| Poslovni prihod

| Troskovi materijala

| Troskovi usluga u proizvodnji

| Amortizacija

| TroSkovi ambalaze

| Bruto zarade

| Ukupni varijabilni troskovi (2+...+6)
| Kontribucioni dobitak (1-7)

.| Nematerijalni troSkovi

10. | Poslovni rezultat (8-9)

11. | Finansijski rashodi (kamate)

12. | Bruto dobit  (10-11)

13. | TroSkovi marketinga

14. | Trogkovi distribucije

15. | Bruto dobit Il (12-13-14)

16. | Porez na dobit

17. | Neto dobit (15-16)

Na osnovu Bilansa uspeha svaki potencijalni finansijer ce traZiti da vidi profitabilnost
preduzeca kao investitora, kao i eventualno samog projekta.
U praksi se koriste najéesce sledeéa racia profitabilnosti:
1) prinos na angazovani kapital (ROCE - return on capital employed) = neto profit pre
placanja kamata i poreza / dugorocni kapital
- ROCE se smatra primarnim pokazateljom profitabilnosti preduzec¢a, obiéno se
uporeduje na granskom nivou;
2) stopa neto profita = neto profit / prihod od prodaje
3) stopa bruto profita = bruto profit/ prihod od prodaje
4) investiciona stopa prinosa (ROI - return on investment) - prosecan profit / prose€an
iznos investicije
- ROI sluzi da se utvrdi profitabilnost odredenog projekta, da bi se naknadno
uporedio sa ROCE ili ROE (na nivou preduzeéa ili grane);
5) prinos na sopstveni kapital (ROE - return on equity) = neto profit / sopstveni kapital

Da bi se pravilnije izvrSila projekcija odgovarajucih pozicija bilansa stanja i bilansa
uspeha, kao i da bi se ispitala uspesnost u upravljanju neto obrtnim fondom (working
capital) korisno je izradunati racia efikasnosti - pokazatelje aktivnosti. Najéesée koriscena
racia efikasnosti:
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1) Koeficijent obrta zaliha = cena kostanja (poslovni rashodi) / prosecan iznos zaliha
2) Period trajanja zaliha = 365 dana / koeficijent obrta zaliha
- Svaki biznis ¢e normalno preferirati $to kraci period trajanja zaliha, Sto ée uticati na
bolje upravijanje obrtnim fondom, oslobodite se sredstva za druge svrhe.
Koeficijent obrta sluzi za projekciju zaliha.
3) Koeficijent obrta kupaca = prihod od prodaje na kredit / potraZivanja od kupaca
4) Proseéni period naplate potrazivanja=365danarkoeficijent obrta kupaca
- Naravno, povoljnija je situacija Sto kraci period naplate potrazivanja od kupaca.
Treba ipak voditi rauna da se politikom pritiska na kupce ne smanji obim plasmana.
5) Koeficijent obrta dobavljaca = kupovina na kredit / obaveze prema dobavljatima
6) Prosetan period platanja cbaveza = 365 dana / koeficijent obrta dobavljata
- Ovde je povoljnija situacija prolongiranja ovog perioda kako bi se u meduvremenu
ta sredstva iskoristila na drugi nacina.
7) Prihod od prodaje po zaposlenom = prihod od prodaje / broj zaposlenih
- Pokazatelj produktivnosti rada, pokazuje uspesnost preduzeéa u upotrebi radne
snage.

Svi pokazatelji efikasnosti zajedno mogu pokazati gde eventualno stoje uzroci lode
likvidnosti preduzeéa ili projekta.

Neto nové&ani tok (Cash flow)

Na osnovu paZljivo uradene projekcije bilansa stanja i bilansa uspeha sledi projekcija
novEanog toka. Za novéani tok, kao i za bilans uspeha, preporuuje se pored projekcije
na godidnjem nivou u periodu od 5 do 10 godina i projekcija na mese¢nom nivou za prve
dve godine poslovanja.

Novac, kao najlikvidniji oblik aktive, vazan je iz vise razloga: to je krajnji iskaz povetanja
negijeg bogatstva (3to je osnovni motiv potencijalnog investitora), cash-flow pokazuje
likvidnost biznisa u patetnom periodu (godinu do dve dana) - posebno kritiéno za start-
up, novcem se placaju zaposleni, prodavac nekog oblika aktive insistira na placanju
gofovinom (posle perioda kredita), osnovni razlog propadanja jednog biznisa je
nesposobnost da nade gotovinu kojom bi se odgovarilo obavezama o roku.

Cash-flow predstavija izvestaj u kome su sumirani svi prilivi i odlivi novca tokom
posmatranog perioda. Vrlo vazno je podvuéi razliku izmedu priliva i odliva (kao tokova
novca), sa jedne strane, i prihoda i rashoda, kao profitnih tokova, sa druge strane.
Uzimajuéi u obzir da je do neto novfanog toka teSko doci direktnhom metodom -
posebnim evidentiranjem svih priliva i odliva novca, mnogo popularnija i opsteprihvacena
je indirekina metoda. Po njoj se kretanje neto novéanag toka izvodi iz dobijenih pozicija
iz bilansa stanja i bilansa uspeha. Navescemo jedan algoritam koji to slikovito prikazuje
(nije univerzalan i sve zavisi od konretne delatnosti i preduzeca):
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» neto novéani tok iz poslovnih aktivnosti (plus ili minus)
» prinos na investicije i finansijske usluge (plus ili minus)
» porezi (plus ili minus)

= kapitalni troSkovi (plus ili minus)

» plaéene dividende (plus ili minus)

= upravljanje likvidnim sredstvima (plus ili minus)

» finansiranje (jednako)

= povecanje ili smanjenje kolicine novca tokom perioda.

Kretanje ovih stavki pri dobijanju neto novéanog toka ne mora uvek da bude alarmantno.
Recimo, dva moguca razloga za dobijanje negativnog neto nov&anog toka iz poslovnih
aktivnosti mogu biti;

1. Neprofitabilnost biznisa - vise novca je plateno zaposlenima, dobavljatima robe i
usluga i drugima, nego $to je primlieno od naplate potraZivanja. Ovo predstavija
zabrinjavajuci razlog za buduénost biznisa.

2. Biznis koji prosiruje svoju aktivnost tezi¢e da potrodi dosta novca u odnosu na prilive
novca koji dolaze kao rezultat prodajnih aktivnosti. Uvek je u poletku investicione
aktivnosti, novCani tok negativan, 5to ne mora da bude zabrinjavajute, ako su
pokazatelji opravdanosti investicionog ulaganja povoljni.

Potrebno je projektovati novéani tok (Cash flow) samog preduzeca u petogodiSnjem

periodu. Osnovu za to predstavija indirektan pristup - petogodisnja projekcija bilansa

stanja i bilansa uspeha. Tipske pozicije na osnovu kojih se projektuje novéani tok samog
preduzeta su date u sledecoj tabeli:

Tabela 3. - Neto novcani tok preduzeca

OPIS Projekcija po godinama
POZICIJE / v v
PRILIV (])
Dobit
Amortizacija

Povecanje dobavijaca

Povecanje ostalih kratkoroénih obaveza
Smanjenje kupaca

Smanjenje novéanih sredstava

ODLIV (ll)

Smanjenje dobavijaca

Povecanje novcanih sredstava
Povecanje kupaca

Povecanje zaliha

Investiciono ulaganje

Ofplatata dugoroénih kredita

NETO NOVCANI TOK (I-Il) * * * * *
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Na kraju finansijskih projekcija daje se ocena isplativosti .

Kada potencijalni partneri nameravaju da udu vlasnicki u odredeni projekat (da dele rizik i
potencijalni profit) ili u zna€ajniji strateski ugovor (joint-venture ili strateku alijansu) onda
¢e svakako biti posebno zainteresovani da vide kakva je opravdanost datog biznis plana i
moguceg kreditranja. Uzimaju¢i u obzir da projekcija novéanog toka predstavija
standardan deo biznis plana, na osnovu toga se lako mogu izraunati pokazatelji
opravdanosti. To su:

1) Raéunovodstvena stopa prinosa (ARR - accounting rate of return) - izrazava se u
procentima i dobija se kao odnos proseénog godiSnjeg profita i prosednog iznosa
investicije da bi se ostvario dati profit;

ARR = prose¢an godidnji profit / prose¢an iznos investicije * 100

Ovaj pokazatelj je korisno uporediti sa ROE, kako bi se videla profitabilnost projekta u
odnosu na preduzece u celini ili sa proseénim ROE u grani u kojoj preduzece posluje.
Ipak, potencijalne investitore pre svega interesuje poveéanje njihovog bogatstva, a ne
ratunovodstveni profit. Obzirom da je novac krajnji izraz tog bogatstva, oni su
prvenstveno zainteresovani za cash-flow (uz uvazavanje vremenskog aspekta).

2) Rok povracaja uloZenih sredstava (PP - Payback period) - vreme potrebno da se
povrati inicijalni iznos investicije. lako lak za ra¢un, uz korisnu informaciju za investitora,
osnovni nedostatak je $to ne uzima u obzir rizike vezano za projekciju novéanog toka u
buducnosti i 3to se uopste ne vidi profitabilnost projekta.

Prva dva metoda predstavljaju staticke metode vrednovanja. Kao osnovne pokazatelje
dinamicke ocene opravdanosti potrebno je izraunati nefo sadasnju vrednost (NPV) i
internu stopu prinosa (IRR). Ova dva pokazatelja se smatraju najbitnijim sa stanovista
opravdanosti jer ukljuéuju elemente dinamike vezane za projekat: vreme i rizik. Oba ova
elementa su ukljuéena kroz diskontnu stopu, koja se dobija kao zbir stope bez rizika
(kamatna stopa na malo + stopa inflacije) i premije za rizik. Osnovu za izratunavanje
NPV-a i IRR-a predstavlja neto-novéani tok.

3) Neto sadasnja vrednost - predstavija diskontovanu vrednost neto-nov€anog toka
(kada se od novéanih priliva oduzmu odlivi). Vremenski faktor je jako bitan jer se odlivi
de3avaju odmah, dok prilivi slede u buduéem periodu. Pozitivna neto sadasnja vrednost
je pokazatelj investiciono opravdanog projekta. U slede¢oj tabeli su prikazani tipski prilivi
i odlivi. Naravno, ne treba primenjivati nikakav 3ablon i treba ukljuéiti sve potencijaine
prilive i odlive. Takode, u slu¢aju procene moZe se i¢i i na prethodne mesecne projekcije
novéanog toka.
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Tabela 4. - Neto novéani tok

Godine Trenutak 0 1 | 1l ni{wvi|yVv
Kapitalni iznos investicije *)

Neto dobit * * * * ¥
Amortizacija * * * * *
Placanje kamata * * * * ¥
Ostatak vrednosti investicije ¥
Neto priliv * * * * * *
Diskontni faktor * * * * * *
Sadasnje vrednosti * * * * * *

4) Interna stopa prinosa - metod koji je vrlo blisko povezan sa neto sadasnjom
vredno$éu. Interna stopa prinosa predstavija diskontnu stopu koja svodi neto sadasnju
vrednost na 0. Veéa interna stopa dozvoljava prisutnost vecih rizika i €ini sam projekat
investiciono opravdanijim. Smatra se da u nasim uslovima interna stopa veta od 11-12%
Cini projekat opravdanim.

Svi potencijalni investitori (strateSki partneri) ¢e biti zadovoljni ako uz izraunate
dinamicke pokazatelje u osnovnoj varijanti bude prisutna i analiza osetljivosti. Njen cilj je
da se izbori sa rizicima pogre$ne projekcije (rizicima vezanim za buducnost). Tu se
ispituje otpornost projekta na promene ulaznih parametara, kao i na odstupanja u
projekcijama.
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7. VODIC ZA POTENCIJALNE PREDUZETNIKE ZA
KREIRANJE BIZNIS PLANA

OBJASNJENJA BIZNIS PLANA

Pisanje biznis plana znaéi sabiranje nekih vaznih injenica:

1. LICNE INFORMACIJE uspeh firme umnogome zavisi od linih kvaliteta preduzetnika.

2. INFORMACIJE O PREDUZECU za neke delatnosti preduzetnik mora da se upozna
sa odredenim zakonskim zahtevima, da bi mogao da osnuje kompaniju.
Nepostovanje propisa bi uzrokovalo razne zakonske probleme ili probleme sa
organizacijama koje bi preduzetniku omogucile kredite ili pozajmice.

3. MARKETINSKI PRISTUP $ta je vase ciljno triste i ko su vasi potencijalni kupci?
Koje su njihove kupovni zahtevi? Kako ¢e oni postati vasi kupci? Treba da
objasnite va$ marketinski pristup (proizvod/usluga, oderedivanje cena, mesto
biznisa, konkurencija, itd. ) i na taj nacin predvideti svoje buduce obrte kapitala. U
ovoj radnoj verziji biznis plana, nema dovoljno mesta da se opise vas kompletan
marketinski pristup, tako da bi to trebali dodati na posebnom listu.

4. INVESTICIJE | FINANSIJE potrebno je dati Cistu sliku na podrudju investiranja u
zgrade, masine i alat, debitore, finasije i poCetne-inicijalne- troskove (ukljuCujuci i
troSkove Zivota). Takode je potrebno objasniti kako cete finansirati sve te
investicije: iz liénih izvora, bankarskih kredita, kredita dobavlja¢a ili druge forme
kredita. Ovo su neke od glavnih smemica za preduzetnike pocetnike.

5 RUKOVODPENJE BUDZETOM | AMORTIZACIONI KAPACITETI godisnje
rukovodenje budZetom ¢e vam pokazati da li su vadi planovi izvodljivi ili nisu.
Ocekivani obrt, bruto profit, troSkovi firme i neto profit, trebali bi biti veoma
precizno prikazani. Neto profit predstavlja bazu za li¢ne troSkove Zivota, investicije
i rezervacije. Deo neto profita bi takode trebao pokriti i deo vasih troskova Zivota.
Preostali deo podrZava finansijsku bazu firme. Ovo zajedno sa novcem koji
postaje dostupan iz amortizacije, trebalo bi biti dovoljno za vase amortizacione
kapacitete.

6. SPECIFIKACIJA PRIVATNIH RACUNA trebalo bi imati Gistu ideju o svim
privatnim trodkovima, jer oni ne bi trebalo da prelaze preko neto prihoda.

7. PROGNOZA LIKVIDNOSTI trebali bi biti upoznati sa kvartalnim potrebama
fluktuacije za kreditom. Ako ste svoje potrebe izra¢unali na podacima odredene
organizacije, onda je potrebno da spomente ovo. Ovo bi trebalo takode uneti u
racun na kome je prikazan gubitak jer u pocetnom periodu preduzece kroz to
mora proéi.
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1. LIENI PODACI

1.1 BROJ PREDUZETNIKA

Osnivaci mog pred uzeca ¢e biti
¢ Jakao preduzetnik (1) da/ne
e Jakao 1 parner (preduzetnik 2)* da/ne
e Jasa.. partnerima (preduzetnik 2,3 4)* da/ne

* Ako 2 ili vide preduzetnika osnivaju preduzece, molim vas navedite licne podatke o svakom
preduzetniku, koristeci navedeni obrazac kao model za svakog preduzetnika pojedinacno.

1.2 LIGNI PODACI O PREDUZETNIKU 1
Preduzetnik 1 M/Z
Ime i Prezime

Adresa
Postanski broj i grad
Telefon

Mobilni

Fax

E-mail addresa
Nacionalnost
Datum rodenja
Bracno stanje

Partner M/Z

Ime i Prezime
Datum rodenja
Nacionalnost
Bracno stanje
Deca da/ne
Godina:

1.2.1. lzvestaj o dohotku

lzvestaj o dohotku

Status mog dohotka Placeno zaposlenje / Beneficiie / Bez prihoda

Mesecni neto dohodak sada

Mesecni neto dohodak u buducnosti

Status dohotka mog parinera Plateno zaposlenje / Beneficiie / Bez prihoda

Mesecni neto dohodak sada

Mesecni neto dohodak u buducnosti
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Likvidnost

Poslovna likvidnost

da/ne

Privatna likvidnost

da/ne

Moja likvidnost je uredena na sledeci nacin:

1.2.2 Li¢no osiguranje

Osigurao sam sebe od sledecih rizika (npr. -):

Osiguraéu sebe od sledecih rizika:

1.2.3 Obrazovanje (nakon osnovne $kole)

34

Moji poslovni cilievi u mojoj firmi su™:
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*Pozicija na trziStu, velicina firme u buduénosti, odreden broj zaposlenih, itd.:

Moji licni kvaliteti ée me u€initi odli¢nim preduzetnikom;

Moie liéne prednostii nedostaci su:

Prednosti

Nedostaci

Od Do

Skola / Kurs

Diploma/Sertifikat

1.2.4 Prakticno i iskustvo iz odredene oblasti (kao zaposieni/ kao preduzetnik)

Od Do Naziv firme / Grad Polozaj
Konkurentski uslovi
Potpisao sam konkurentske uslove ito su: da/ne

1.2.5 Licni ciljevi i kvaliteti

Moja motivacija da postanem preduzetnik je:

Pokricu svoje nedostatke sa;

1.3 LICNI PODACI O PREDUZETNIKU 2, 3, 4

Preduzetnik 2,3,4

Ime i prezime

Adresa

Postanski broj i grad

Telefon

Mobilni

Fax

E-mail adresa

Nacionalnost

Datum rodenja

Bracno stanje

Partner

Ime i Prezime

M/Z

Datum rodenja

Nacionalnost

Bracno stanje

Decada/ne

Godina:
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1.3.1. lzvestaj o dohotku
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Izvestaj o dohotku

Status mog dohotka Plaéeno zaposlenje / Beneficije / Bez prihoda

Mesecni neto dohodak sada

Mesecni neto dohodak u buducnosti

Status dohotka mog partnera Plaéeno zaposlenje / Beneficije / Bez prihoda

Mesetni neto dohodak sada
Mesetni neto dohodak u buduénosti

Likvidnost

Poslovna likvidnost

da/ne

Privatna likvidnost

da/ne

Moja likvidnost je uredena na sledeci nacin:

1.3.2 Liéno osiguranje

Osigurao sam sebe od sledecih rizika (npr. -):

Osiguracu sebe od sledecih rizika:

1.3.3 Obrazovanje (nakon osnovne Skole)

Od Do Skola / Kurs

Diploma/Sertifikat

1.3.4 Prakticno i iskustvo iz odredene oblasti (kao zaposieni/ kao preduzetnik)

Od Do Naziv firme / Grad Polozaj
Konkurentski uslovi
Potpisao sam konkurentske uslove i to su: da/ne
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1.3.5 Licni ciljevi i kvaliteti
Moja motivacija da postanem preduzetnik je:

Moji poslovni cilievi u mojoj firmi su™

*Pozicija na trzistu, veliéina firme u buduénosti, odreden broj zaposlenih, itd.:

Moiji liéni kvaliteti ¢e me uciniti odli¢nim preduzetnikom:

Moje liéne prednostii nedostaci su:

Prednosti Nedostaci

Pokricu svoje nedostatke sa;

2. PODACI O PREDUZECGU

2.1 SADRZAJ BIZNIS PLANA

Kratak opis mog preduzeca: koja je to oblast, koja je to vrsta preduzeca, koju vrstu
proizvoda ¢u prodavati ili koju vrstu usluga Cu pruZati. Za detaljne informacije pogledati
poglavije 3.

Kratak opis mog preduze¢a
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Pocetak rada preduzeca je:

Preuzimanjem (dela) postojeceg preduzeca *

da/ne

Preuzimanjem pomoénog dela postoje¢eg preduzeca®

da/ne

UGi u franSizu ili druge komercijalne organizacije™

da/ne

Osnivanje novog preduzeéa

da/ne

Drugo:

*Uvek trazite godiSnji izvestaj preduzeca i ise€ak iz trgovinskog registra
2.2 PODACI O PREDUZECU
Naziv i adresa

Naziv preduzeca ce biti

Adresa preduzeéa e biti

Pravni status

Pravni status Sopstveno | Partnerstvo | Ograni¢eno
preduzeéa je: viasnidtvo vlasnistvo

Ostalo:

|zabrao sam bas ovaj pravni oblik zbog : [

2.3 POSLOVNO PODRUCJE | LOKALI/PROSTORIJE
Podaci i njihova ocena
Moje preduzece bice locirano u:  Stambenoj zoni /industrijskoj zoni /Ostalo:

Glavni razlozi za ovaj izbor su:

Musterije mogu lako doéi do mog preduzeca dalne

Roba se lako moze dopremati i distribuirai da/ne

Kapacitet parkinga (za musterije i zaposlene) je dovoljan da/ne

Moguénosti za proSirenje su vidne | dostupne da/ne

Ukupna povrsina poslovnog prostora m2

Ocena prostorija

lzngjimljivatu prostorije da/ne

Ako da, godisnii troSkovi ée biti Din

Ako da, ve¢ sam potpisao ugovor da/ne

DuZina trajanja ugovora je God.

Datum potpisivanja ugovora je

Kupicu prostorije

Kupicu svoje prostorije da/ne

Akoda, cenaje Din

Ako da, veé sam dobio nacrt ugovora da/ne

Ako da, ugovor je veé potpisan da/ne

Ugovor ima posebne finansijske kaluzule da/ne
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2.4 Zaposleni
Sastav zaposlenih
Moje pred uz. na pocetku Zaposleni Puno rad.vreme | Skraceno radno | Povremeno (12-
Ce biti sastavljeno od: pos (40-32 sati) vreme 1 sati)
Ja da/ne
Moj partner da/ne
Moji komercijalni parineri da/ne
Zaposleni da/ne
Opis zaposlenih po sektorima ffunkcije na pocetku *
Sektori Preduzetnik Zaposleni Iznos
PorudZbine
Proizvodnja
Prodaja

Administracija

Organizacija

Menadzment

*(ja, moj partner, moj komercijalni partner, zaposleni; puno r.vreme / skaceno r.vreme / povremeno)

Zaposljavanje odgovarajuceg osoblja

Ve¢ sam odlucio na koji nagin ¢u pronaci odgovarajuée osablie da/ne
Koristi¢u pomo¢ odredenih organizacija:

Planiram da povecam broj zaposlenih u bliskoj buducnosti da/ne
Smatram da ¢u biti u moguénosti da zaposlim odgovarajuci kadar da/ne

Zamene
U sluéaju mog ili partnerovog odsustva, zamenijivace me/njega ;
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2.5 Administracija i racunovodstvo

Eksterna administracija i racunovodstvo

Administracija Raéunovodstvo
(periodiéno vodenje knjiga) (izvestaji za poreske organe)

Ime
Adresa
Grad
Telefon
Fax
Promet Mesetno/Kvartalno/Godinje/Ostalo | Meseéno/Kvartalno/Godisnje/Ostalo
informacija

2.6 Kompjuterizacija

Kori$éenje kompjutera za:

Pisanje da/ne
Racunovodstvo da/ne
Vodenje akcija da/ne
Projekti / odrzavati administraciju da/ne
Druge svrhe da/ne

Specifikacija koris¢enja kompjutera u druge svrhe

2.7 Osiguranje
Osiguranje od standardnih komercijalnih rizika i licnih rizika
| Osigurani rizik da/ne

Ako da, do kog iznosa
Ostecenje zgrade poZarom, olujom itd da/ne
Propadanje operacija preduzeta da/ne
Rizik trece strane, privatni da/ne
Rizik trece strane, profesicnalni da/ne
Rizik trece strane, po proizvodima da/ne
Rizik trece strane, po uslugama da/ne
Bolesti - poviastice (preduzetnik i zaposleni) da/ne
Nesposobnost - poviastice da/ne
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2.8 Opsti uslovi
Opsti uslovi za isporuku proizvoda i usluga

Koristicu postojece Opste uslove da/ne
Ako da, ovi uslovi su razviieni od strane:

Koristicu svoje Opste uslove da/ne
Ako da, registrovao sam svoje Opéte uslove da/ne
Ako da, prilazem kopiju ovog dokumenta
Kontaktiracu sa ekspertom u legalizaciji Opétih uslova da/ne
Ime eksperta:
2.9 Izjava
Svojerucnim potpisom izjavljujiem da se moj prezentovani biznis plan sastoji od
delovaianeksa.
Grad i datum

Ime prezime i potpis

3. MARKETINSKI PRISTUP

3.1 Trzisni koncept
Sazet opis trziSnog koncepta mog buduceg preduzeca:
Ciljina grupa (vidi 3.2)

Lokacia (vidi 3.3)

Virste proizvoda (vidi 34)

Nivo cena (vidi 3.5)

Fransiza
Franizna organizacija ée obezbedtti sledece usluge:

U aneksu..Prilazem vie informacija o ovoj organizaciji
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3.2 Trziste
Trziste i bududi klijenti mog preduzeca ce biti:
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Tip klijenata Situacija klijenata

* (npr. susedstvo, centar grada, oblasti i regionij
Fokus na specijalne grupe:

Fokusiratu se na specijalne grupe klijenata da/ne
Javne karakteristike ove / ovih ciljnih grupa su:

Broj klijenata:

Broj kliienata na mom trZistu* je priblizno oko

Qd tog broja na drugom mestu (odliv) -+

Gostujuéi Klijenti iz drugog mesta (priliv)

Broj potencijalnih kljienata je priblizno oko *

Broj potencijalnih klijenata ¢e rasti prema sledecem:

* lokalno, regionalno, nacionalno

Glavni razlog ovog ofekivanja je*.

*npr. porast broja stanovnika (aktivnosti izgradnje, nova naselja), novi putevi, nova javna dobra itd.

Prosecni troSak po klijentu:

Tip klijenta Vrsta proizvoda* Iznos

Din

Din

Din

Din

* (ako je potrebno, razdvojiti po grupama vrste proizvoda)

3.3 Mesto poslovanja (lokacija)
Izbor lokacije:
Mesto poslovanja moZe biti opisano kao™:

Odlucio sam da izaberem ovu lokaciju iz sledecih razloga™:

Priazem crte? ili kopiju geografske mape u aneksu.
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Klijenti mogu lako da dodu do mene

peske daine
biciklom da/ne
automobilom dalne
gradskim prevozom da/ne
Parking prostor je obezbeden da/ne
Broj parking mesta je dovoljan / prosetan / nedovoljan
Cena: besplatan / niska cena / priliéna cena

Moja lokacija Ce se poprilicno menjati u
buducnosti

daine

ObjaSnjenie:

+Atrakcije u neposrednom okruZenju, proSirenje podrucja kupaca, prolaznici itd.
Izgled poslovnog prostora i kapaciteta preduzeca:

Javne prostorije

Bar, restoran m? |Broj sedista
Sobe Br. |Broj kreveta
Ostalo m?
Kuhinja m?2
Ostali smestaj m2
Radni dani / sati mog preduzeca e biti:
Dan Otvoreno Qd Do

Ponedeljak da’ ne
Utorak da/ne
Sreda da/ne
Cetvrtak dal ne
Petak da/ne
Subota dal ne
Nedelja da/ne
3.4 Proizvod (vrsta proizvoda/usiuge)

Vrsta proizvoda/usluge:

Moiji proizvodi, usluge™ ¢e biti sledeci

*npr. nivo cena, specijalizacija itd.
Moji dnevni proizvodi/usluge se razlikuju od vecernjih *; da/ne

Razlkajeu:

Biznis plan za pocetnike
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3.5.Cena

43

Najvazniji proizvodi/usluge koje éu ponuditi bice: Cena

Koristim sledec¢i metod obracuna;

3.6 Prezentacija

Spoljasnja prezentacija:
ldeje 0 prezentaciji mog preduzeca su:
Spoljasdnji izgled
Znaci prepoznavanja
Kapacitet parkinga
Ulaz

Unutrasnja prezentacija:
ldeje 0 prezentaciji mog preduzeca su:
Dekoracija
Namestaj
Gméarija
Escajg

Sanitamni objekt
Ostalo
Oprema:
Preuze¢u postojecu opremu da/ne
Razlog zatoje:

3.7 Promocija

Zelje klijenata* Izacicu u susret Zeljama

npr. broj jela, kvalitet, cena, usluga, dostupnost, moguénosti parkinga
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Promociju éu vrsiti putem:

Direkine poste da/ne | individualnofkolektivno retko/Cesto
Reklamiranja da/ne | individualno/kolektivno retko/Cesto
Sponzorisanja da/ne | individualnofkolektivno retko/Cesto
Nasgmovima da/ne | individualno/kolektivno retko/Cesto
Reklamom od ustadousta | da/ne | individualno/kolektivno retko/Gesto
Specijainim akcijama da/ne | individualnofkolektivno retko/Cesto
Opis specijalnih akcija: da/ne | individualnotkolektivno retko/Cesto

3.8 Analiza konkurencije

Moji glavni konkurenti pod punim imenom su:

Mo O w >

Opis konkurencije

Tip preduzeca

Javne | pr coiista | Br.soba | Br. kreveta

prostoriie

m?

m?

m?

m?

m?

m?

Ommoom|>

m?

Ukupno

m2

Moiji glavni konkurenti, pod punim imenom su:

Razlika od mog preduzeca

Broj
zaposlenih

Obrt Udalienost od
(procena) preduzeca

cl@OmMmoO o>

£
3
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Moje prednosti i nedostaci u poredenju sa konkurencijom: 4. INVESTIRANJE | FINANSIRANJE
Prednosti Nedostaci

4.1 Investicioni budzet

SaZet opis investicija neophodnih u trenutku osnivanja preduzeca i investicija u toku
prve godine poslovanja (bez PDV):

Period |start + prva god.
Stalna sredstva®)
3.9 Zaposleni Nematerijalna sredstva (npr. goodwvill) din
Zemljiste din
Zaposleni ukljucujuci i preduzetnike: Zgrade din
Sektor Osoba Arhi;ektqnski pogloyri (npr. rgnoviranje) di_n
Odrzavane Masine, instalacije i rezervni delovi din
R ~ Oprema, zalihe i alati din
ecepcia Kompijuteri i kancelarijski inventar din
Posiuga Prevozna sredstva din
Kuhina Ostala frajna aktiva din
Administracija Prefinansiranje PDV-a na stalna sredstva din
Ostale usluge Ukupna stalna sredstva (A) din
Ukupno
Obrtna sredstva
Odnos direktnog / indirektnog osoblja bice Zalihe sirovina din
Moje osoblje Ge biti obueno da odgovara poslovnom konceptu ~ da/ne Zalihe gotovih proizvodalrobe din
Ako ne, preduzeéu sledece akcie: Radovi u toku — din
Pofrazivanja od kupaca (duZnika) din
Odliv (npr.. depozit) din
Nov€ana.sredstva, sredstva u bankama (HOV) din
3.10 Nabavka Ukupna obrtna sredstva (B) din
Kontaktirao sam ve¢ neke buduce dobavljace: Potetni troskovi* ©) [din
Ime dobavljaa Ugovoreni proizvodilusluge Ukupne investicije (A+B+C) [din

* Trodkovi za kredlite, javnog beleZnika, troSkovi kansultacia, troskovi Stampanja, trodkovi Zivota za vreme | meseca

Potrebne su mi garancije za (npr. garancije banke za rentiranje) ~ da/ne
Ako treba, u kom iznosu? din

Sklopio sam ve¢ ugovor sa pivarom da/ne
Naziv pivare
DuZina trajanja ugovora godina
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4.2 Finansiranje sopstvenim kapitalom preduzetnika 1 (2,3,4)* 4.4 Detaljan opis bilansa stanja
Sopstveni kapital Stalna sredstva:
trios sredsizva kol sam (Kol so) spremman dainvestivam U preduzele ProraCun stalnih sredstava je zasnovan na licitiranju da/ne
W " Vrsta sredstava:;
Stednja din
Sopstveni automobil** din Obrtna sredstva:
Sopstvena hipoteka din Prora¢un vrednosti zaliha, ukljuCujuci sezonsku traznju, je zasnovan na:
Sporedan kapital (npr. porodicni zajmovi) din
UloZena novéana sredstva preduze¢a ** din % : .
Ukupni sopstveni kapital preduzetnika 1 (D1) din gﬁggaz Ejd;\i’:aqéog er?oiZTr?;’an na.
Ukupni sopstveni kapital preduzetnika 2, 3,4 (D2-4) |din I '
Ukupni sopstveni kapital (D1-4)  [din Finansiranje od strane banaka:
*Moj pariner u poslu takode odgovara odvojeno na ova pitanja ™ Objasnjenje na posebnoj strani Kontaktirao sam ve¢ banke po pitanju finansiranja mog posla ‘ da/ne
Banka:
4.3 Finansiranje drugim kapitalom Dugoroéni /srednjoroéni kapital Kontakt osoba:
Broj telefona
Meni (nama) su potrebni spoljasniji izvori za mojih (nasih) investicija: Dobio sam vet neka obecanja od banke "dal/ne
Dugoroéni/srednjoro€ni kapital Ova obetanja sadrze:
Hipoteka na poslovni prostor (rok goding) |din
Srednjorocni bankarski zajmovi (rok godine) |din Kontakiirao sam lokalnu viast po pitanju finansiranja mog plana  da/ne
Zajmovi (lokalna vlast i ostali) (rok goding) |din Rezultat:
Lizing (automobili, oprema, kompjuteri) (rok godine) [din '
Ukupni dugo/srednjorocni kapital (E) din . o L . .
Pocetak subvencije ili finansiranja od investicionog fonda:
Kratkoroéni kapital IstraZio sam mogucnosti za subvencionisanie ili finansiranje od da/ne
Dugovanja banci (rok godine) |din investicionog fonda
Dugovanija (dobavljaci) din Rezultat
Faktoring agencija din Kontakt osoba:
NeplaceTii troskovi din Istrazio sam mogucnosti za uéeste Viade u finansiranju troskova da/ne
Provizija za takse din osoblja
Ostalo din .
Rezultat
Ukupni kratkorocni kapital 7 din =
[Ukupno sopstveni i druai kapital D+E+F) din
5. OPERATIVNI BUDZET | AMORTIZACIJA KAPACITETA
Solventnost:
Ukupni sopstveni kapital / ukupne investicije (D1-4)/ (A+B+C) 5.1 Operativni budzet (iznosi bez PDV-a)
Vrednost automobila i sredstava preduzeca je odredena na sledeci nacin: Prvagodina | Drugagodina
Promet proizvoda A din din
Promet proizvoda B din din
Promet proizvoda C din din
Promet proizvoda D din din
Ukupni promet din
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Vrednost nabavke/upotreba sirovina din din
Primlieni popusti i bonusi + din din
Placeni popusti i bonusi din din
Direktni troSkovi nabavke din din
Usluge trece strane din din
Bruto profit/dodata vrednost (G) din din
Bruto profit u % od ukupnog prometa % %
Troskovi)

Osoblja a din din
Proizvodnje b din din
Odrzavanja c din din
Transporta d din din
Promociie prodaje e din din
Generalnog menadZmenta f din din
Amortizacija q din din
Kamate h din din
Ukupni troSkovi (H) din din
Neto rezultat (G-H) I[din [din
Vanredni prihodi i rashodi din din
Rezultat pre oporezivanja din din
Porez preduzeta din din
Raspodela profita? din din
Privatni troskovi® din din
Umanjen profit/promena kapitala din din

) Molimo prvo izraéunajte od (a) do (h) u specifikaciji operativnig troskova.

2 Primenjuje se jedino u privatnim preduzec¢ima.
3 Specifikacija privatnih trodkova § 6.1

Detaljan opis operativnih troskova:

| Prvagodina | Druga godina

Troskovi zaposlenih:

Bruto plate / zarade direktnog osoblja din din
Bruto plate / zarade indirektnog osoblja din din
Doprinosi socijalnog osiguranja din din
Doprinosi penzijskog osiguranja din din
Troskovi putovanija i ostalih honorara din din
Unajmljeno osoblje din din
Obuka i trening din din
Ostali troskovi zaposlenih din din
Ukupni trodkovi zaposlenih din din
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Tro$kovi proizvodnje:

Dodatni materijali din din
QdrZavanje masina i opreme din din
Energija din din
Iznajmljivanje / lizing masina din din
Osiguranje masina din din
Ostali troskovi proizvodnje din din
Ukupni troskovi proizvodnje din din
TroSkovi poslovnog prostora:

Zakupnina din din
Struja i voda din din
Nekretnine din din
QOsiguranja din din
Qdrzavanie, popravke i CiS¢enje din din
Sitan inventar / odrzavanje din din
Iznajmljivanje / lizing alata din din
Ostali troskovi din din
Minus: primljene zakupnine din din
Ukupni trodkovi poslovnog prostora  (c) |din din
Transportni tro$kovi:

Radionica din din
Najamnina din din
Automobili din din
Gorivo din din
Osiguranje din din
Ostali tro8kovi din din
Minus: privatno koris¢enje din din
Ukupni transportni troSkovi (d) |din din
Trodkovi promocije prodaje:

Reklamiranje din din
Reprezentacija din din
Pakovanje din din
Promocija din din
Sajmovi din din
Ostale promocije prodaje din din
Ukupni tro§kovi promocije prodaje (e) |din din
Tro$kovi top menadzmenta:

Revizija i konsalting din din
Administracija, telefon, postarina din din
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Doprinosi i pretplate din din
Osiguranja din din
Tro$kovi putovanija i smestaja din din
Ostali troSkovi menadzmenta din din
Ukupni troSkovi top menadzmenta (f) |din din
Amortizacija: Period

Nematerijalna sredstva godina |din din
Zgrade godina |din din
Arhitektonski poslovi godina |din din
Masine i instalacije godina |[din din
Oprema, namestaj i alati godina |din din
Kompjuteri godina |din din
Transport godina |[din din
Ostala trajna sredstva godina |din din
Ukupni amortizacioni troskovi (9) |din din
Troskovi kamate: Kamata

Porodiéni zajmovi % din din
Bankarska dugovanja/ - % din din
Krediti dobavljaCa % din din
Hipoteka % din din
Ostalo % din din
Bankarski troskovi din din
Ukupni trodkovi kamate' [(h) |din din
5.2 Ocena amortizacije kapaciteta

Amortizacija kapacitet, obaveze i nove investicije:

Amortizacija kapaciteta Prva godina | Druga godina
Umanjeni profitilzadrzana zarada din din
Amortizacija | (+)|din din
Ponovno investiranje | (-)|din din
RaspoloZivo za amortizaciju i novo din din
Amortizacione obaveze

* hipoteka poslovnog prostora din din
* srednjerodni krediti din din
* Zajmovi din din
* ugovori o lizingu din din
* smanjenje bankarskog prekoracenja din din
Ukupne obaveze (J) din din
Investiranje u prosirenje (K) din din
Promena likvidnosti (I-J-K) din din
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5.3 Objasnjenje operativnog budzeta

Odredivanje operativnog budzeta:
Cdredio sam operativni budzet na osnovu*;
*npr. broja klilenta, prosecnog troska / porudzbine po kljjentu, broju zaposlenih

Ocekivanje rasta:
Ocekujem da ¢e rast biti;

Odredivanje vrednosti nabavke:
Odredio sam vrednost nabavke koristeci*:

*npr. iskustvo, sektorske i granske informacije, kalkulacije

Odredivanje troskova rada:
Odredio sam troSkove rada na osnovu:

Mere u slucaju neuspeha:
U slu¢aju nezadovoljavajuceg prometa ili isporuke postupicu na sledeci nain:

6. PRIVATNI RACUN

6.1 Specifikacija privatnih racuna na godisnjem nivou

| |Prvagod  |Druga god

Privatni troSkovi

Domaci troskovi (hrana / odec¢a) din din
Tro8kovi praznika din din
Zadovoljstvo potro$aca din din
Iznajmljivanje din din
Grejanje, voda, struja din din
Zdravstveno osiguranje i troskovi din din
Invalidsko osiguranje din din
Ostala osiguranja din din
Privatno kori$¢enje vozila din din
Privatno koriséenje dobaraftroskova din din
Kamata i amortizacija privatne hipoteke din din
Kamata i amortizacija privatnih zajmova din din
Obaveznost platanja aimentacije din din
Drugi tro$kovi din din
Porez na dohodak / socijalno osiguranje din din
Ukupni privatni troskovi (L) din din
Privatna primanja din din
Degiji dodatak din din
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Subvencije za iznajmljivanje din din * Otplata PDV-a drzavi din din din din
Prihod supruga/partnera din din * Kamata din din din din
Ostalaprimana + _ |din din * Amortizacija din din din din
Ukupna privatna P""]f"Ja (M) _|din din * Privatna istupanja din din din din
Neto privatni tro§kovi') (L-M) |din din * Ostale olplate dn din din ain
+ din din din
6.2 Privatni poslovni prostor Ukupna pla¢anja I(P) din din din din
Istrazio sam mogucnosii za doprinos od Viade po pitanju zaposlenih da/ne — _ _ _ -
Poseduiem kutu daine Bankovni raCun "(N+0-P) [+/-  |din din din din
Ako da, nedavno je bila renovirana | da/ne poslednjeg dana
Ako da, prodajna cena moje kuce iznosi din
Hipoteka na moju kuéuje | | Po Druga godina Kvartaino
1 2 3 4
Ostala dugovanja: Bankovniraunldana  [(N) |+ |din din din din
Vrsta dugovanja Iznos Period
(uaod.) Primanja
din *Od prodaje (promet) din din din din
din *PDV na prodaju din din din din
din *Ostala primanja din din din din
din + din din din din
din Ukupna primanja [{0) [din din din din
 Placanja
"N I
7. PROGNG LIKVIDNOSTI ) arucivanje dobara i usluga din din din din
Neto zarade/plate din din din din
Prva godina Kvartalno *Ostali froskovi bez prinoda i amoriizacija  |din din din din
1 2 3 4 ¥
Bankovni racun 1dana I(N) 7 ldin din din din PDV na porudzbine 1 troskove din din din din
: * Placanje doprinosa/ socijalnog osiguranja|din din din|din
Pri - qurez na plate/ ukupna nacionalna
* Od prodaje (promet) din din din din osiguranja
*PDV na prodaju din din din din ¥ Oftplata PDV-a drzavi din din din din
* Ostala primanja din din din din ~ Kamata din din dn [din
+ din din din din * Amortizacija din din din din
Ukupna primanja [0 |din din din din * Privatna istupanja din din din din
Placanja * Ostale ofplate din din din din
* P : ; : : : + din din din din
NaruCivanje dobara i usluga d!n d!n d!n dyn 'Ukupna placanja Py din din din din
* Neto zarade/plate din din din din
* Ostali troskovi bez prihoda i amortizacija ~ |din din din din Bankovniratun T(N+O-F) [+ [din din din — [din
" TR - . . ‘ poslednjeg dana
PDV na porudzbine i troskove din din din din
* Plaéanja na doprinose/socijalno osiguranje |din din din din
/porez na plate/ ukupna nacionaina
X .
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SADRZAJ TIPIENOG AMERICKOG BUSINESS PLANA

Executive Summary Marketing Plan
Introduction Introduction
Business Opportunity Competitive Advantage
Product/Service Description Pricing
Current Business Position Distribution Channels 8. LITERATURA
The Request Promotional Plan o .

Feedback (1] Coulter, M: Entrepreneurship in action; Prentice Hall, New Jersey, USA, 2003.

Company Background (2 Dosti¢, M. — Menadzment malih i srednjih preduzeca, Ekonomski fakultet, Sarajevo, 2002.
Introduction Operating Plan (31 EUROPEAN COMMISSION (1999) Sixth Periodic Report on the Social and Economic
Business Description Introduction Situation of Regions in the EU, Brussels: European Commission.

Company History Location 4 EUROPEAN COMMISSION (2003) European Competitiveness Report 2003 Luxembourg:

Current Position and Business Facility 5] Glas, M. (1989): Unutarnje poduzetnistvo (intrapreneurship). U: Poduzetnistvo za 21.

Objectives Operating Equipment stoljece. GEA College, Ljubljana, str. 185-1999.

Ownership Suppliers and Vendors 6] Grozdanic R., PreduzetniStvo, Tehnicki fakultet, Cacak, 2005. .
Personnel Plan [7] Grozdani¢ R., Radojicic M., Vesi¢ J., “Ekonomija preduzetnistva, Tehnicki fakultet, Cacak,

Products General Operations 2006.

Introduction 8 Harper, S. C., The McGraw - Hill Guide to Starting Your Own Business; McGraw - Hill Inc,

Product Overview Management, Organization and New York, San Francisko, 1991. . _

Competitive Analysis Ownership 9 Siropolis, N. C. - Small Business Management: A Guide to Entrepreneurship, Houghton

Suppliers and Inventory Introduction Misflin, 1990. ) o ' )

Research and Development Management/Principals (10 Kogut, B. and U. Zander (1996). "What Firms Do? Coordination, Identity, and Learning."
Org anizational Structure Organlzallon Science 7(5) 502‘518 )

Services Professional Consultants (11] Koontz, H., Fulmer, R., Kljuéni faktori poduzetni§tva (business), prevod, Oslobodenie,

Introduction Ownership and Boards Sarajevo, 1989. ]
Service Descriptions 112] Koontz, H., Weihrich, H., Menadzment, MATE, Zagreb, 1998.
Competitive Comparison Goals and Strategies 113) Tervo H. and Niittykangas H. (1994b) Developments in the Growth, Location and
Service Delivery Introduction (14) William J Baumol, Entrepreneurship, Innovation and Growth: The David-Goliath Symbiosis
Research and Development Business Goals (2002 [cited August 5 2005])
Keys to Success

The Industry, Competition and Future Plans

Market
Introduction Financial Assumptions
Industry Definition
Primary Competitors
Market Size
Market Growth
Customer Profile

« | ovako definisan sadrZaj moZete koristiti kao model za izradu business plana ukoliko
se obratate americkim firmama, bankama ili fondovima. U praksi americki partneri
vole slikovito prezentovane planove sa puno slika i grafikona. Nemci zauzvrat vole
viSe teksta i tabela i posebno se fokusiraju na finansijske detalie, dok amerikanci
gledaju pre svega valjanost ideje.
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