452 BIZNIS PLAN -

U daljem tekstu, u okviru ovog poglavlja upoznacemo vas sa dve vrste
razlicitih, a medusobno dopunjujucih planiranja. To su:

- stratesko biznis planiranje, koje je usmereno na izradu strateskog blzms
plana (strateskog poslovnog plana) i
- mreZno planiranje, koje je usmereno na izradu mreznog plana.

14.1. STRATESKI BIZNIS PLAN
(555) STA JE STRATESKI BIZNIS PLAN | STA ON SADRZI?

"Za preduzetnika, ili onoga koji ¢e to tek da postane, stateski biznis plan
je siguran vodic koji pokazuje put ka cilju".

Gradedi put ka drustvenom uspehu i profitu, morate uvek dobro da
razmislite o slede¢im pitanjima. Kojim poslom se bavim? Koje usluge pruzam?
Kakva je drustvena korisnost moga posla? Gde je moje trziste? Ko ée biti kupci?
Ko ¢e biti dobavljaci? Ko su moji konkurenti? Kakva je moja prodajna strategija?
Koje ¢u trgovacke metode koristiti? Koliko novca je potrebno za rad moje
organizacije? Kako ¢u organizovati posao? Koje vrste kontrole u menadzmentu
~ su potrebne? Kako se one mogu sprovestP Kada bi trebalo da revidiram svoj
plan? Kome se mogu obratiti za pomo¢ - finansijsku, stru¢nu, radnu ili drugu7 !
mnoga drugal

Na navedena pltanja niko ne moZe da odgovori umesto vas. Kao
preduzetnik morate sami da odgovorite na njih i da napravite svoj strateski
biznis (poslovni) plan! (49 Str.49-125) -

Prvo pitanje koje se u navedenom smislu postavlja je pitanje: sta je vas
strateski biznis plan? Vas odgovor na navedeno pitanje treba da glasi:

- to je plan mog biznisa kojt sam sastavljam, uz pomoc sa strane po potrebi;

- precizan je i koncizan, zahvaljujuci pazljivoj analizi koju sam sproveo pre
njegovog usvajanja;

- objasnjava kako ée moj biznis funkcionisti unutar firme i na trzistu;

- jasno opisuje sve karakteristike planiranog posla;

- daje sazet prikaz mog menadZmenta;

- daje sazet prikaz komunikacija i komunikacijskih veza koje ¢u uspostavm
sa svojim komitentima i korespodentnom javnos$céu;

- sadrZi potrebne detalje o nacinu finansiranja opredeljenog blznlsa

- prezentira finansijski plan biznisa;

- sluzi kao prospektza potencijalne investitore i finansijere.

Drugo pitanje na koje treba da date odgovor u vezi strateskog biznis plana

jeste: Koja je njegova svrha? Vas odgovor treba da glasi:

- izrada strateskog plana je moje opredeljenje za preduzetniéki posao;

- to je i izraz moje Zelje da obavljam drustveno koristan biznis:

- dobro sastavljen strateski biznis plan predstavlja nuzan orijentir i snazno
sredstvo menadZzmenta, koje adekvatnom upotrebom treba da mi
pomogne u vodenju opredeljenog posla i postizanju Zeljenog uspeha.
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- korektno uraden strateski biznis plan je sredstvo pomocu koga svoje ideje
mogu da prezentiram drugima, koji su od zna¢aja za moj planirani biznis, a
takode je i baza na osnovu koje mogu obezbediti sredstva za fmansnranje'
tog biznisa.

Treée pitanje na koje treba da odgovorite je: ko ée sastaviti vas strateski
biznis plan? Odgovor nha ovo pitanje je jasan. Va$ strateski plan sastavicete vi.
Prilikom njegove izrade traZi¢ete eventualno pomo¢ od iskusnih preduzetnika,
ili upuéenih eksperata iz oblasti koje struéno slabije poznajete, kao Sto su:
tehnologija i organizacija datog biznisa, planiranje potrebnog kapitala,
registracija biznisa, raunovodstvo, poreski i zakonski propisi i drugo.

Sledeée pitanje koje se u vezi ovoga postavlja jeste: kada treba koristiti
strategki biznis plan? Vas odgovor treba da je sledeci:

- pri donosenju presudnih strateskih odluka o osnivanju i teku¢em vodenju

biznisa;

- pri preispitivanju nekih liénih i poslovnim pretpostavki na bazi kojih treba

da se donesu neke kljuéne odluke;

- kao orijentir za dobro vodenje operativhog posla;

© - prilikom planiranja tekucih potreba za kapltalom opremom, robom i
gotovim novcem;

-za ubedivanje zajmodavaca, dobavljada (za odloZeno plaéanje isporucene

robe), ziranata i drugih poverilaca;

- u sumiranju rezultata rada;

- kao orijentir i osnova za korigovanje usvojenih prOJekcua I drugo.

Kao §to ste mogli da zakljudite, strateski biznis {poslovni) plan vam nudi
nekoliko kljuénih prednosti koje ¢e vam, kao upaljena baklja u mracnom tunelu,
pomoci da idete pravim putem.

(a) Najvaznija korist je da vam plan nudi put koji mozete da sledite u
vodenju svog biznisa. On projektuje buduénost upravo onakvom kakvom je vi
7elite. Plan koji sadrzi ciljeve i aktivnosti omogucéava vam da svoj biznis sigurno
vodite kroz nemirne vode i da ga odvedete do luke koju ste sami odabrali. U
suprotnom, sti¢i cete tamo “gde vas vetar odnese”.

(b) Preko strateskog biznis plana vasa banka, vasi dobavljaci i kupci, i drugi
komitenti, mogu na jednostavan nacin da se upoznaju sa onim $ta radite i kako
radite. Na osnovu pojedinosti iz plana oni mogu da steknu uvid u vasu situaciju i
vade potencijale, ukoliko treba da vam daju novcani kredit (banka), ili robni
kredit (dobavljaci).

(c) Plan moze da bude i sredstvo komunikacije kada vase prodavce,
dobavljace, kupce i druge, Zelite da uputite u ono $to radite i ¢emu stremite.

(d) Plan vam direktho pomaZe da se razvijete kao preduzetnik.

“"Planiranje je sredstvo za upravijanje buducénoséu!"

(e) Planiranje vam pomaZe da svoj poslovni san: "drustveno koristan i
finansijski uspesan sopstveni biznis" - pretvorite u stvarnost, odnosno da
definiSete cilj i korake, koje treba preduzeti da bi se on ostvario.
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(f) Biznis plan vam pomaze da kroz njegovo osmisljavanje i izradu precizno
formuliete svoju poslovnu ideju, da sagledate uslove za njenu realizaciju,
ganse i potencijale; rizike i ograniéenja. Biznis plan je takode namenjen i
potencijalnim investitorima. Da bi za sve zainteresovane bio usmeravajuci i
koristan, potrebno. je da bude jasno prezentiran i konkretan sa potrebnim
cifarskim proradunima i pokazateljima (jer su brojke ubedljivije od reci).
Potrebno je takode da u finansijskom delu plana bude egzaktno precizirano
vreme i stopa povraéaja uloZenog kapitala.

"Prilikom sastavljanja plana stavite se i u poziciju eksternog investitora,
koji na osnovu njega treba da donese odluku o ulaganju sopstvenog kapitala!"

‘Ako radite plan za eksterne investitore (koji ¢e sa svojim sredstvima
uéestvovati u vadem biznisu), budete maksimalno objektivni. U svakom slucaju
testirajte plan na taj nacin $to ¢ete iskreno odgovoriti na pitanje: "Da li biste viu
celosti ulozili sopstvena sredstva u njegovu realizaciju?" (108 Str. 23)

"{J kreiranju svoje poslovne ideje i u izradi vaseg biznis plana konsultujte
se sa upuéenim strucnjacima, a i zainteresovanim prijateljima - moZda ¢ce vam
dati neki uputan predlog, a mogu biti i sufinansijeri u vasem biznisu!"

Sastavljajuéi biznis plan na pravi nadin, sprovodedi ga i proveravajuci, ucite
da razmisljate i delujete po svim bitnim pravilima koje je nuzno poznavati u
vodenju preduzetnickog biznisa.

U ovom procesu samospoznaje preko plana, postajete vremenom sve
iskusniji i vestiji u vréenju procena svih poslovnih situacija, koje ce se pred vama
nametatt.

“7a izradu kvalitetnog strateskog biznis plana neophodno je izvesno
znanje, kao i vreme, energija i strpljenje!”

Naoruraéemo vas znanjem iz ove knjige, a za vreme, energiju i strpljenje
morate se sami pobrinuti. Knjiga koja je pred vama treba da vam pomogne da
svoje ideje i dinjenice koje ih potkrepljuju, stavite na papir. Kako se plan koji
stvarate bude oblikovao, proveravajte ga i menjajte ¢im primetite da je to
potrebno. '

Zapamtite pritom, $to je veoma vasno, da je va$ krajnji cilj da koncipirani
plan sprovedete u delo. Samo planiranje je sterilan posao, ukoliko se ne
operacionalizuje!

(556) STRATESKI BIZNIS PLAN JE SLOZEN DOKUMENAT KOJI IZRAZA-
VA CELOVITO POSLOVNO OPREDELJENJE PREDUZETNIKA. Sastoji se iz
nekoliko komponenti {delova) razli¢itog karaktera - medusobno povezanih.
Osnovne komponente strateSkog biznis plana su sledece:

A. Opis, mesto i svrha biznisa - plan pozicioniranja.

B. Organizacija posla i upravijanje - menadzZment plan.

C. Komunikacija sa dobavlja¢ima, kupcima i drugim
komitentima - marketing plan.

D. Sredstva, prihodi i trogkovi - finansijski plan. -




- BIZNIS PLAN 455

E. Izvodijivost plana ocena izvodljivosti. :

U specificnim oblastima preduzetnickog biznisa mogu se u strateski biznis
plan inkorporirati i drugi sadrZaji i elementi (potplanovi), karakteristi¢ni za razne
vrste preduzetnickog poslovanja (Vidite glavu 14.2. "Biznis planovi u pojedinim
delatnostima")

lzrada samo jedne komponente strate$kog biznis plana nije dovoljna.
Potrebno je da ceo plan korektno uradite i pregledno struktuirate - po svim
relevantnim delovima i dimenzijama; jer se i preduzetnicki posao ne obavlja
samo u jednoj, veé u vise razligitin sekvenci i dimenzija. U svim tim sekvencama
i dimenzijama plan treba i da operacionalizujete, jer je operacionalizacija upravo
svrha planiranja.

Imajte u vidu da ¢e svaki zanemareni detalj u izradi plana prouzrokovati
dodatne poslove i troSkove, odnosno neplanirani odliv snage i sredstava, na
koje niste racunali. Prouzrokovace svakako i psihic¢ke frustracije, Sto takode ne
treba zanemariti. Ukoliko se naknadno ispostavi da ima dosta stvari koje ste u
planiranju ispustili, odnosno na koje ‘niste obratili paznju u koncipiranju i
operacionalizaciji plana, vas biznis je na putu ka propasti. Zato pazljivo, u
planiranju svake sekvence i svakog detalja vaseg biznis plana!

14.1.1. Plan pozicioniranja . prikaz preduzetnicke firme

(557) PRE NEGO éTO KRENETE, MORATE ZNATI KUDA IDETE! DEFI-
NISETE DETALJNO SADRZINU, MESTO | SVRHU SVOGA BIZNISA Uradite
plan poslovnog pozicioniranja! )

U planu pozicioniranja treba da navedete: (a) rezime biznis plana; (b)
poloZaj grane u kojoj pocinjete odnosno razvijate posao; (c) vasu posiovnu
misiju, odnosno misiju vadeg biznisa; d) opis biznisa i (e) opis firme -
specifikaciju osnovnih i dopunskih delatnosti; (f) lokaciju odnosno lokacije
poslovnih punktova; (g) ocenu sebe i svojih poslovnih sposobnosti da
dinamicno pokrenete i uspesno vodite opredeljeni biznis; i (h) druge
karakteristicne polazne informacije.

a) Rezime plana je posebno izdvojen predodeljak biznis plana (prva strana
teksta), iz koga zainteresovani ¢italac mozZe veé na pocetku da stekne globalni
uvid u baziéne pokazatelje koji se u planu prezentuju. Rezime plana je ustvari
skracena prezentacija: (1) naziva i sedista firme, (2) delatnosti, (3)
organizaciono-pravnog tj. svojinskog statusa, (4) branse - vrste delantosti, (5)
proizvoda/usluga koji su predmet poslovanja, (6) tehnoloskog procesa rada, (7)
kadrovskog sastava - broja i strukture kadra, (8) pokazatelja materijainog -
fizickog stanja zemljista, objekta i opreme (9) pokazatelja finansijskog stanja -
gotovine i potrazivanja, (10) pokazatelja planiranih finansijskih efektata -
ukupnog prihoda, troSkova, dobiti, (11) pokazatelja planirane finansijske
uspesnosti poslovanja - dobit na angazovani kapital, plate po zaposlenim
radniku i drugih relevantnih pokazatelja karakteristicnih za opredeljeni biznis.

~ b) Polozaj grane odnosno delatnosti u kojoj se biznis pokrece i/ili razvija,
predstavlja globalan analitiCki prikaz uslova privredivanja na sektoru poslovanja

za koji se radi biznis plan. Iz ovog prikaza Citalac treba da sazna: (1) kakva je
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ponuda i traznja za proizvodima i/ili uslugama grane, (2) kakve su nabavne cene
materijalnih inputa i cene plasmana prodajmh outputa, odnosno kakav je odnos
izmedu nabavnih i prodajnih cena i kakva je finansijska isplativnost posla, (3)
kakva je profitabilnost poslovanja drugih preduzetnika u grani koji se bave istim
ili sli¢nim biznisom, (4) kakvi su makro uslovi {nacionalno i svetsko trziste), kakvi
mezo uslovi (trZiSte mesta) a kakvi mikro uslovi (trZigte prodajnog punkta) za
obavljanjem predmetnog posla. Iz analize poloZaja grane odnosno delatnosti,
treba da proizade i analiticki zaklju¢ak, da i je osnovano pokretati odnosno
razvijati preduzetnicki biznis u navedenoj oblasti poslovanja.

c) Misija preduzetnika i njegove firme je takode relevantna polazna osnova
za koncipiranje opredeljenog biznisa. Ako ste preduzetnik koji ozbiljno ulazi u
odredeni biznis, treba da imate opredeljenu viziju i misiju toga biznisa, na
osnovu kojih treba da izgradite . konkretne ciljeve i politike, koje ¢éete
implementirati u kreaciji usvojene misije. Iz ciljeva i politika proistiéu strategije i
taktike, kao osmisljeni nacini delovanja, koji ¢e ciljni biznis napraviti uspegnim.
Ne treba da vam posebno isti¢emo da bazi¢na osnova vase poslovne misije
treba da bude drustvena korisnost, koju éete ostvarivati implementacijom
biznisa. U fokusiranju drustvene korisnosti vadeg biznisa navedite globalno
kome je biznis namenjen (dobavljadi, kupci i drugi komitenti), i kome od njih
donosi, i kakvu korist.

/Detaljnije o ovoj temi proéitajte u glavi 4.2. "Vizija, misija, ciljevi, politika,
strategija i taktika preduzetnistva", koja obuhvata odrednice od broja (180) do
broja (220)/.

d) Opis firme treba precizno da sadrZi: (1) ceo naziv firme, (2) sediite i
adresu, sa brojem faksa i telefona, (3) ime/imena viasnika i/ili operativnih
menadzera (4) organizaciono-pravni (svojinski) model organizovanja, (5) osobe
za kontakt, (6) delatnost-delatnosti firme, (7) proizvod-proizvode odnosno
usluge firme, (8) E-mail, (9) Web-site (internet prezentaciju) i druga uvodna i
~ opsta odredenja.

/Detaljnije o navedenom proéitajte u poglavju 6. "Svojinski oblici
organizovanja", koje obuhvata odrednice od broja (384) do broja (397)/.

Uz osnovni opis dodajte u prilogu i kopije prateé¢ih bazi¢nih dokumenata:
registraciju, razne dozvole, nacrte ugovora sa partnerima i komitentima i drugo.
Zapamtite da ¢ak i kod ortackih preduzeda, gde su ortaci élanovi porodice,
trebaju da postoje pismeni sporazumi o usaglagenim uslovima i pogodbama,
kako bi se izbegli kasniji sukobi. Ovo je vazno i kako bi se znalo ko su pravni
subjekti firme (upravljaci) i sa kakvim uée$éem - finansijskim, materijalnim,
idejno-saznajnim, poslovnim ili drugim, ulaze u opredeljeni biznis. Kod
deonicarskih (akcionarskih) drustava neophodne su povelje, ugovori o
osnivanju, statuti i druga relevantna dokumenta.

e) Planom biznisa treba da precizirate vrstu (tip) biznisa koja je predmet
vaseg poslovnog opredeljenja. Planom biznisa treba pritom da tretirate kako
osnovni biznis za koji ¢e preduzece (radnja) biti registovano, tako i dopunski
(sporedni) biznis, koji ce predstavijati funkcionalnu dopunu i finansijsku
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podrsku osnovnom poslu za koji ste se opredelili. Svakako povedite raduna da
dopunski biznis bude komplementaran osnovnom biznisu, kako biste u spoju
jednog i drugog ostvarili zadovoljavajuce sinergetske {umnoZavajuée) efekte.
Da biste to ostvarili, kreirajte takve biznise, kod kojih ée jedan biznis, pored
sopstvenih, privladiti i kupce drugoga ¢ime ¢e globalni prodajni i finansijski
promet firme biti umnoZavajuée uvecan, zbog ovog uzajamnog "navlacenja"
kupaca. Npr. ukoliko otvarate auto servis, otvorite u okviru njega i trgovinu
autodelova i motonih ulja, a svakako i mali bife, u kome ce vlasnICI automobila
provesti vreme dok éekaju da.im se auto popravi. ’

.U opisu branse-bransi koje ¢ete poslovno pokrlvatl budite konkretni i
precizni. OpiSite proizvode koje éete proizvoditi, odnosno proizvode koje éete
nabavljatl i prodavati, a takode i usluge koje-éete vrsiti. Opredelite svakako i da li
¢e vas biznis biti poljoprivredna, industrijska, zanatska ili neka druga
proizvodnja, odnosno klasiéna trgovina, fransizing, konsignacija, nerobno
posredovanje komision ili nesto drugo. MoZda ste se opredelili da vas$ biznis
bude mesavina nekoliko razli¢itih komplementarnih (dopunjuéih) modela, o
¢emu smo ve¢ izlagali u prethodnim pasusima.

Posto ¢e vas biznis svakako biti inkorporiran u odgovarajuce robno-novca-
ne tokove, potrebno je da opredelite i karike robnog prometa koje ¢ete pove-
zivati. Ako je re¢ o trgovini opredelite se za grosisticki (veleprodaju), detaljisti¢ki
(maloprodaju), angro- -detaljisticki (promet na veliko i na malo) posrednicki ili
neki drugt promet.

f) Lokacue vasih poslovnih punktova {odnosno lokacua poslovnog punkta,
ako je rec o jednoj lokaciji), sa preciznim adresama (adresom), treba da pokaze
delokrug poslovnog obuhvata vase firme na opredeljenom trzistu. Opredelite
se u startu za geografsko, odnosno trZiSno podrucje koje éete poslovno
pokrivati, za zemlju/zemlje, region/regione, grad/gradove, ulicu/ulice, trZni
centar, pijacu, objekat i/ili druge konkretne makro, mezo i mikro lokacije vaseg
biznisa.

"Ukoliko rasploZete sa dostupnom lokacijom, u tom sluéaju éete prema
njoj opredeliti svoj biznis. Ukoliko ne raspolaZete sa lokacijom onda prvo
opredelite odgovarajuéi biznis, pa onda prema n/emu trazite i birajte
odgovarajucu lokaciju!"

Prilikom izbora lokacije morate imati u vidu nekoliko ¢inioca. Prvo, osnovnu
i sporednu delatnost sa kojima cete se baviti. Zatim: blizinu nabavnog i
prodajnog trzista. Navedeno je posebno vazno za usluZni trgovackl a narocito
za maloprodajni objekat, jer lokacija (dobra ili lo$a) direktno uti¢e na odvijanje
prometnih (nabavno-prodajnih) tokova, koji se preko objekta obavljaju.

Ukoliko je re¢ o nekoj proizvodnji (industrijskoj, zanatskoj ili drugoj)
adekvatan izbor lokaciie znac¢i odsutnost problema sa neposrednim okruZe-
njem. Neke proizvodne delatnosti stvaraju buku i/ili zagadenje na koje susedi
mogu ljutito da reaguju.

U svim slucajevima kada se posluje sa fizickim dobrlma mora se voditi
racuna, da |i odabrana lokacija obezbeduje uslove za neometen transport
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materijalnih inputa i outputa, kao i za bezbedno skladistenje rasplozivih dobara.
Pored saobraéajne infrastrukture bitan &inilac poslovanja. je i raspoloZivost -
druge infrastrukture (voda, struja, kanalizacija, gas, TT i drugo), $to je sve
potrebno za nesmetano obavljanje opredeljenog biznisa. Nepostojanije
odgovarajuée infrastrukture moze da oteZa, a ponekad i onemoguci obavljanje
odredenih poslova.

Napravite pozicionu analizu opredeljene lokacije i tu analizu obrazlo¥ite!

g) Ocena sebe treba da obuhvati vase: (1) obrazovanje, (2) iskustvo i
vestinu za obavljanje opredeljenog biznisa, (3) zdravstveno stanje, (4)
psiholoske odlike i potencijale i sposobnost za samopregorno obavljanje
planiranih zadataka, (5) li¢ne i porodicne poslovne i druge veze od znacaja za
dati biznis, (6) porodi¢nu situaciju tj. moguéu pomo¢ ili smetnje rodbine u
otpodinjanju i vodenju planiranog posla i (7) druge relevantne determinante
koje vas licno karakterigu i preporucuju za odabrani biznis. U ovom delu plana
pozicioniranja neophodno je znaci da se predstavite vi kao nosilac ideje,
odnosno vlasnik biznisa i/ili glavni menadzer. Da rezimirate vage dosadasnije
poslovno iskustvo, ostvarene rezultate rada, postignute nagrade i priznanja
(radne, obrazovne i/ili druge), sto sve treba da bude stavljeno u funkciju
realizacije opredeljenog plana rada.

U vezi svega navedenog potrebno je da sebi iskreno odgovorite na sledeéa
pitanja: da i imate hrabrosti, znanja i iskustva za pokretanje i vodenje
opredeljenog posla? Da li je vase raspoloZivo znanje kompletno? Da i éete se
osecati sigurnim u opredeljenom biznisu? Da li planirate da se usavrsavate ili se
veé¢ usavriavate u navedenoj struci? Da |i oseéate li¢no zadovoljstvo i
optimizam (ili pak teskobu i strah) zbog otpoéinjanja novog biznisa?

/0 pojmu preduzetni$tva, odlikama vrhunskih preduzetnika kao i o
determinantama uspeha proditajte u poglavljima: 1, 2,3i4,tj. uodrednicama
od broja: (1) do broja {243), kao i u odeljku broj 8. 1. 6. u odrednici broj(422)./

14.1.2. MenadZment plan

(558) MENADZMENT PLAN SE NE MOZE IMPROVIZOVATI. Cena impro-
vizacije je previsoka i sigurno vam se ne bi isplatila!

Sta je menadZment plan i ¢ta on obuhvata? Ovo je vazno pitanje na koje
morate precizno da odgovorite.

Ovde éemo se na kratko zadrzati na objasnjenju pojma menadsment planai
njegovog sadr?aja, dok éete se o drugim pojmovima vezanim za preduzetnicki
menadZment informisati iz ostalih poglavlja ove knjige, posebno poglavlja broj
5. "Preduzetnic¢ki menadZment” i poglavija broj 10. "Strategijsko upravljanje"

Ukratko izraZeno, menad¥ment plan je projektovani model organizovanjai
vodenja posla. Obuhvata: (a) plan proizvoda i/ili usluga, sa funkcijama i
zadacima koje treba obavljati u preduzetnickoj firmi, (b) plan pripremnih
aktivnosti, koji se odnosi na sve radnje preduzetnika, koje treba obaviti pre
pocetka posla, (c) plan proizvodnje, prometa i/ili drugih tekuéih (redovnih)
aktivnosti firme, {d) plan radne snage tj. plan izvrsilaca - radnika, namestenika,
saradnika, sa opisom njihovih radnih zadataka, (e) specifikaciju, zemljista,
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objekata i poslovnog prostora, (f) specifikaciju opreme, uredaja i prateée infra-
strukture, (g) SWOT analizu, (h) kritiéne tacke-pragove poslovnog poduhvata, (i)
-prikaz menadZmenta, (j) strategije razvoja u opredeljenom srednjoroénom i
dugoroénom periodu, (k) plan zastite biznisa, (I} kontrolu i ostale relevantne
menadzment funkcije i zadatke koje treba obaviti odnosno obavljati u funkciji
ostvarivanja opredeljenih ciljeva preduzetnika i njegove firme.

a) Plan proizvoda i/ili usluga - menadzerski aspekt

U planu proizvoda i/ili usluga treba detaljnije navesti proces proizvodnje,
odnosno proces pruZanja usluga - §to je predmet poslovanja preduzetnicke
firme, sa detaljnim sadrzinskim, tehnoloskim i funkcionalnim opisom proizvoda
i usluga koji su u fokusu opredeljenog biznisa preduzetnicke firme. U
navedenom domenu treba posebno apostrofirati: vrstu (tip) proizvoda, kao i
karakteristicna sadrzZinska, tehnoloska, funkcionalna i kvalitativha odredenja
proizvoda i usluga koji/koje su predmet biznisa. Posebno treba istaéi one
karakteristike proizvoda (usluga) - kvalitativhe, cenovne ili druge, koje ih
razlikuju od drugih konkurentskih. Ovo je posebno vazno. navesti zbog
pridruZzenih ortaka, akcionara ili drugih sufinansijera (bankara) koji u principu
uvek vise cene Siroku lepezu (Sirok asortiman) proizvoda u koje se ulaze, nego
samo jedan, sa kojim je poslovanje u principu uvek izlozeno veéem riziku. U
planu proizvoda i/ili usluga treba jo$ navesti: koliki su planirani obim i vrednost
proizvodnje/usluga; da li je oprema osposobljena, a osoblje kvalifikovano za
obavljanje opredeljenih poslova; da li postoji mogucnost i/ili potreba za
uvodenje novih ili za modernizaciju postojecih proizvoda i usluga i drugo, sto je
bitno za kvalitetno menadzersko pozicioniranje. (108 str. 28)

b) Plan pripremnih aktivnosti

U planu pripremnih aktivnosti treba precizno navesti sve statusne obaveze
(registracija firme na primer), operativne zadatke, poslove i aktivnosti, koje treba
obaviti u fazi osnivanja firme i stvaranja uslova - lokacijskih, imovinsko-pravnih,
gradevinskih, administrativnih, finansijskih, organizacionih i drugih za podetak
rada. Ukoliko su iz ovog domena ve¢ obavljeni odredeni poslovi, uz ovaj plan
mogu se priloZiti: ugovori o kupovini odnosno ugovori o zakupu odredenog
poslovnog prostora; gradevinske tj. upotrebne dozvole sa idejnim i/ili
izvodackim projektima; saglasnosti i dozvole raznih inspekcija i komunalnih
preduzeca (elektrodistribucija, vodovod, telefon); ugovori o odobrenim ftj.
dobijenim kreditima od banke ili drugih finansijera i druga dokumenta.

/O potrebi registrovanja i prijave posla procitajte u odeljku 16.7.
"Registracija i prijava posla"/. ' :

c) Tehnoloski plan

Zavisno od grane i delatnosti, odnosno zavisno od tipa (vrste) biznisa za koji
ste se opredelili - proizvodnja, trgovina, usluge ili ne$to drugo, u ovom planu
treba slikovito prezentirati opis tehnoloskog procesa i opis primenjene
tehnologije. Ukoliko se vasa tehnologija, po nekim bitnim odredenjima, razlikuje
od tehnologije rada konkurentskih i drugih sliénih. firmi, navedeno treba




- Koliko imate, odnosno koliko planirate da imate 2aposlenih radnika i/l
angaZovanih Saradnika, | da |j njihov broj odgovara'opredeljenim Poslovimg
zadacima vage firme?

- Kak-ve SU planirane odnosno Usvojene Obaveze j odgovornosti, plate |

-Dalisy kvaliﬁkacije Zaposlenih langaZovanih izvrsilaca, 0dnosno onjh koje
moZete da zaposlite i angazujete y skladu sa mestima koja pokrivajy odnosno
treba da pokrivaju;

- Da 1i zarage Zaposlenih | angaZovanih (jca I druge beneﬁcije Zavise od

Usavriavate struci?
- Da liimate dobar pristup i model u izhory novog kadra, y njegovoj obuci i
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/1/ ‘broj izvrdilaca na pojedinim radnim zadacima, kao i kvalifikaciona .
struktura (profil i stepen obrazovanja) zaposlenih i/ili angazovanih radnika,
odnosno planiranih za zaposljavanje i angazman; :

/2/ opis poslova na pojedinim radnim mestima, tj. funkcije i zadaci koji ¢e
se obavljati u okviru svakog radnog mesta u pripremnom (razvojnom) i teku¢em
poslovanju; : . ’ e

(3) ostala specifiéna odredenja (dobijena i odgovorom na gore postavljena
pitanja), koja karakteri$u pojedina radna mesta i pojedine izvrsioce na njima.

/O kadrovskom menadZmentu i kadrovanju preduzetnika proditajte u
glavi 5. 9. "Kadrovski menadZment” u odrednicama od broja (333) do broja
(383)./

e) Plan objekata i poslovnog prostora

U ovom delu plana treba da navedete zemljiste, objekte i poslovni prostor .
u kojima ¢ée se obavljati opredeljeni biznis. Zemljidte, objekti i/ili poslovni prostor
treba da budu navedeni po mestu lociranja, a takode i po bitnim tehnoloskim
odredenjima - po nameni, velicini, infrastrukturnoj opremljenosti, vezama sa
drugim poslovnim punktovima i svakako po relevantnim funkcionalnim,
lokacijskim i drugim odredenjima, koja su od uticaja na uspesnost opredeljenog
posla. U cilju vizuelizacije prometnih i saobracajnih tokova, koji ¢e se preko
opredelienih poslovnih prostora obavljati, pozeljno je da uz menadZment plan
prezentirate i skicu rasploZivog odnosno planiranog zemljista, objekata i/ili
prostora planiranog za biznis, sa naznakom pojedinaénih funkcija i poslova koji
¢e se preko njih obavljati. o

f) Plan opreme, uredaja i pratece infrastrukture

Ukoliko vag biznis ukljuéuje raspolaganje sa odgovarajucom opremom,
uredajima i prateéom infrastrukturom, kao i njihovo specificno koriscenje,
potrebno je da sve to navedete. Ukoliko procenite da je navedeno osnovano,
potrebno je takode da tekstualno, graficki (crtezom) ili na drugi nacin, opisete
specifiénosti i naéin funkcionisanja vase opreme, uredaja i infrastrukture,
posebno ukoliko se navedeni fiksni kapitalni resursi po ne¢emu razlikuju od
konkurentskih. :

(g) SWOT analiza

U ovom delu vageg menad?ment plana treba globalno da sagledate
eksterne i interne inioce poslovanja koji utiCu ili mogu da utiGu na uspesnost
vadeg opredeljenog biznisa. Kao eksterne Cinioce treba da identifikujete i
posebno klasifikujete i vrednujete ukazane $anse i pretnje iz trziSnog ambijenta
(okruzenja) u kome poslujete ili planirate da poslujete. Kao interne dinioce treba
svakako da identifikujete i procenite snage i slabosti koje postoje kod vas - u
vama odnosno u va$oj organizaciji. IzloZite plan vaseg preduzetnickog
delovanja, posto utvrdite rezultate izvedene analizel

/O SWOT analizi proéitajte u pododeljku broj 10.3.1.1. "SWOT analiza", tj.
u odrednici broj (466)/ L :
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h) Kritiéne tacke (pragovi) poslovnog poduhvata

U poslovnim poduhvatima, za koje se rade biznis planovi, mogu se pojaviti
razlicite kriticke tadke - personalne, funkcionalne i/ili vremenske, koje kao
poslovne, tekuée ili razvojne pragove, treba prevaziéi, da bi biznis mogao
uspesno startovati odnosno napredovati. Kriti¢nih tadaka (pragova) moze biti
vise i mogu biti veoma razliitog karaktera i stepena opasnosti. Navodimo neke
od uobi¢ajenih kriti¢nih tagki (pragova) poslovanja, odnosno razvoja, a na vama
je da navedeni problem sagledate sa aspekta svoga konkretnog biznisa, i da
identifikujete posebne Opasnosti i zadatke (tacke i pragove razvoja) koji se pred
vama mogu pojaviti. To su. "

/1/ Kritiéne tadke odnosno pragovi tehnoloskog karaktera - na primer rizik
kod uvodenja nove i nepoznate tehnologije. '

/2/ Kritiéne tacke tj. pragovi trziSnog karaktera - na primer rizik da li ée se
nabaviti blagovremeno neka deficitarna  sirovina, polufabrikat, druga
tehnoloska komponenta ilj trgovacka roba: ili rizik da li ¢e kupci prihvatiti neki
novi (kritiéni) proizvod.

/3/ Kritiéne tadke (pragovi) finansijskog karaktera - na primer rizik da i e
neko potraZivanje moéi na vreme da se naplati; ili rizik da li ¢e banka poverilac
odobriti neophodni kredit.

/4/ Kritiéne tacke (pragovi) organizacionog, kadrovskog, institucionalnog
ili drugog aspekta rizika - na primer rizik da li ée se izvrsiti planirana
reorganizacija firme; da li ée se angaZovati potreban struéni kadar i drugo.

Da bi va$ biznis plan bio solidno fundiran identifikujte precizno kriticne

ncijale osiguranja - tehnolosko-organizacione: marketinske; finansijske: kadro-
vske i druge, sa kojima éete problem preteéih pragova razvoja uspesno resiti.

/O kritiénim tagkama i rizicima poslovanja procitajte u poglavlju broj 17.
‘Rizici" u odrednicama od (603) do {624)/, kao i u poglavlju broj 18. "Kriza" od
odrednice od broja (625) do odrednice broj (634)/ :

i) Prikaz menadZmenta

Da bi va$ Biznis plan bio dobro koncipiran i da bi uspesno funkcionisao,
potrebno je takode da, tekstualno i graficki prezentujete unutrasnju
organizaciju vase firme - sektore, odseke, odelienja i/ili referate: zatim poslove i
zadatke koji ée se obavljati u okviru pojedinih organizacionih celina; svakako i
organizacionu subordinaciju (nadredenost i podredenost) izmedu &anova
vaseg radnog tima - od preduzetnika tj. od top (vrhunskog) menadsera do
krajnjih izvrsilaca. U okviry navedenog, naroéito je pozeljno, da na odgovarajuéi
izraZajan nacin prezentujete opredeljene kombinacije menadZmenta, koje ée
vam omoguditi da postanete vrhunskil

/O preduzetni¢kom menadZmentu proditajte u poglaviju broj 5.
"Preduzetnic¢ki menad3ment” od odrednica broj {244) do broja (383)

i) Strategije razvoja .
Kao mudar i ambiciozan preduzetnik, koji misli na buduénost, svakako da
treba da opredelite i odgovarajuée strategije, na osnovu kojih ¢ete kreirati razvoj
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svoga biznisa i svoje firme u narednom srednjoroénom i dugoro¢nom periodu.
Strategija razvoja moZete imati viSe, zavisno od eksternih okolnosti, vasih
internih. potencijala, a svakako i zavisno od vasih ideja i volje da ih ostvarite.
- Sagledajte sve okolnosti i kreirajte strategije razvoja primerene vaSim
mogucénostima. o
/O strategijama razvoja procitajte detaljnije u pododeljku broj 10.3.2.1.
"Razvojne strategije" u odrednicama od broja (472) do broja (476)/

k) Plan zastite biznisa

Brojne su opasnosti koje prete vasem biznisu. Neke od navedenih
opasnosti nalaze se u vama samom - u vasem razmigljanju i delovanju (jer
obiéno "¢ovek je sam sebi najveéi neprijatel]'), a neke dolaze sa strane od
neodgovornih i/ili nepostenih ljudi. B :

Potrebno je da procenite rizike i opasnosti koji u tekuéem periodu ili u
perspektivi ugroZavaju vadu firmu, i da preduzmete programske: i operativne
mere, da te rizike i opasnosti otklonite ili bar relativizirate. Navedite ukratko koji
" rizici i koje’opasnosti- prete vasem biznisu, a takode i koje mere preduzimate
“odnosno planirate da preduzmete, da biste vas biznis uspesno zastitili.

/O opasnostima koje prete vasem biznisu proéitajte u glavi broj 4.1.
" Jaanje volje i razvoj mentalnih potencijala” u odrednicama od broja (164) do
broja (179), zatim u poglavlju broj 17. "Rizici" od odrednice broj (603) do broja
(624), u poglaviju broj 18. "Kriza" od odrednice broj (625) do broja (634), a
takode i u knjizi istog autora pod nazivom "Trgovatko preduzetnisStvo" u
poglaviju broj 21. "Gubici u biznisu" od odrednice broj (594) do broja (599) i u
poglaviju broj 22. "Zastita imovine i biznisa" u odrednicama od broja (600) do
broja (619)

l) Ostala relevantna odredenja menadzment 'pl'.ana

Svaki biznis ima svoje specifichosti, koje opredeljeni preduzetnik treba da
poznaje da bi svoje menadzment aktivnosti kreirao na pravi nacin. ldentifikujte
specifinosti svoga biznisa, uogite pronicljivo §ta je to (pozitivno ili negativno),
§to ga razlikuje od drugih konkurentskih poslova, i kreirajte originalnu
menadZment strategiju sa kojom éete ispoljene specificnosti pretvoriti u svoju
prednost. Da biste ispoljene specifi¢nosti opredeljenog biznisa pretvorili u
prednost i korist, potrebno je da kreirate osmisljen miks kombinacija
menadZmenta, koje vam stoje na raspolozenju, i da projektovani miks uspesno
implementirate, $to ¢e vas legtimisati i potvrditi kao vrhunskog menadzera.

/O miksu kombinacija proéitajte u glavi broj 5.5. "Umece kombinovanja“ u
odrednicama od broja (289) do broja (301) B

1413 Marketing plan

(559) MARKETING PLANU POSVETITE POSEBNU PAZNJU! Kada se
odluéite &ta je vas biznis, doneli ste prvu odluku vezanu za marketing. Plan
marketinga je srz vaseg razmisljanja o preduzetni¢kom poslu. Uspesan market-
ing po&inje od vas, preduzetnika. Vi morate da poznajete robu koju proizvodite
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i/ili prodajete, ‘uslugu koju pruzate i svoje kupce i njihove potrebe. Morate,
drugim re&ima, poznavati svoje trziste. .

- U okviru marketing plana vageg Biznis plana, koga treba da uradite, treba da
prezentujete pismeni prikaz analize trzista, koju ste izvrili kao ] pregledm -
ing aktivnosti, koje planirate da izvedete, na vasem cilinom irZista ontekstu

S

toga treba posebno da opredelite i obrazlozZite sledede:

a) Marketing informacioni sistem (MIS)
Kakav je vag Marketing informacioni sistem? Iz kojih izvora i na koji nadin

obrazlozite!

/0 marketing informacionom sistemu progitajte detaljnije u poglavlju
broj 8. “Informisanje u preduzetniékom biznisu" u odrednicama od broja (412)
do broja (440)/

b) Funkcije vaSeg biznisa na trzisty

Sta je vas biznis, kome je namenjen i koga zadovoljava? Kakva je njegova
drustvena korisnost? Koji je njegov drustveni znacaj? Ukoliko zelite apsolutni
uspeh, po svim dimenzijama, sagledajte i ovu komponentu vaseqg biznisa i
obrazloZite je na odgovarajuéi nagin!

/O funkcijama biznisa na trziStu proditajte detaljnije u glavi broj 11.1.
"Koncepcija marketinga" u odrednici broj (501)/

@Dru§tveno i ekonomsko okruzenje
Svaki preduzetnik i svaka preduzetnicka firma posluje u nekom drugtvenom

ambijentu (okruZenju). Taj ambijent generira odredene uslove privredivanja,

koji mogu biti trziSnog karaktera (ponuda, traznja, cene); finansijskog karaktera
(banke, krediti); institucionalnog karaktera (zakoni, propisi); prostornog
karaktera (urbanisticke dozvole); ekoloskog karaktera (ekolodka zastita
prostora) i/ili nekog drugog karaktera. Relevantni ¢inioci iz okruZenja treba da
budu predmet posebne paznje preduzetnika, kako u fazi obavljanja pripremnih

aktivnosti za otpocinjanje biznisa, tako i u fazi njegove tekuée (operativne) i
~ strategijske (razvojne) implementacije.

Ukoliko ulazite u novi biznis, pre nego Sto napravite odgovarajuée

investicione i operativne korake potrebno je da prethodno proucite i ocenite
relevantne uslove poslovanja u datom ambijentu poslovanja. To su:

/1/ Trzi$ni uslovi poslovanja - ponuda (uslovi kupovine nabavnih inputa);

traznja (uslovi plasmana prodajnih outputa); odnosi cena izmedu nabavnih
inputa i prodajnih outputa; stabilnost nabavnih i prodajnih cena i drugi ¢inioci i
okolnosti vezani za opredeljeno trZigno. poslovanje.

e GE S
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. /2/ Finansijski uslovi poslovanja koji se odnose na uslove dobijanja kredita
od banaka ili drugih kreditora - investicioni ili krediti za trajna obrtna sredstva,
zatim uslovi za plasman slobodnih novéanih sredstava (davanje sopstvenih
novéanih sredstava drugima na kredit). Finansijski uslovi poslovanja odnose se i
na stabilnost valute, a u nekom prosirenom tretiranju finansija, i na poreski i na
carinski sistem, Sto sve veoma mtenzwno moze da utiCe .na uspesnost
opredeljenog biznisa.

/3/ Institucionalni uslovi poslovanja treba da se posmatraju sa vise
aspekata, zavisno od toga na koju oblast preduzetni¢kog poslovanja se odnose.

‘Inaée prostor institucionalnog delovanja drustvene zajednice na preduzetnicki
biznis veoma je Sirok. Obuhvata razne zakone, propise, zabrane i dozvole iz
raznih oblasti: iz oblasti finansija - poreze, carine, valutne kurseve; iz oblasti
prometa roba i usluga - uvozne i izvozne dozvole, zamrzavanja ili ograni¢avanja
cena; iz oblasti urbanizma, komunalija i ekoloske zastite prostora; iz oblasti
zdravstvene i sanitarne zastite stanovnistva i drugih brojnih oblasti na koje se
institucionalna regulativa federacije, republike, pokrajine, okruga, opstine ili
mesne zajednice odnosi. U institucionalne uslove poslovanja koji imaju
implikacije na uspe$nost rada preduzetnickih firmi, moZe se u prosirenom
smislu radunatii vrednovati, i integrisanost zemlje u medunarodne ekonomske
tokove, kao i razvojna infrastruktura podrske malom i srednjem biznisu u
kojima je preduzetnicki duh posebno izraZzen.

Napravite analizu drustvenog i ekonomskog okruZzenja u kome planirate
svoj biznis i tu analizu posebno obrazloZite.

/O druétvenom i ekonomskom okruzenju procitajte detaljnije u poglavlju
broj 7. "Trzite - ambijent preduzetni§tva" u odrednicama od broja (398) do
broja (401) i u odeljku broj 8.1.1. "Informacije iz okruZenja" odrednica broj
(415)/ :

d) Ciljno trziste
Ciljno trziste je baziéno marketindko odredenje preduzetnika i zato mu
morate pokloniti punu paZnju. Pre nego $to napravite bilo koje ozbiljnije korake

vezane za va$ biznis, morate sebi jasno da odgovorite na sledeca pitanja: (108

Str. 32-33)

1/ Koje trzisne potrebe zadovoljavate?

2/ Ko predstavlja vase ciljno trziste? Ko su vasi kupci? Nabrojte barem 10
potencijalnih kupaca koji ée kod vas obavljati svoje nabavke! Sa koliko od njih
ste obavili neposredne razgovore i dobili pozitivha obeéanja u tom smislu?

3/ Na kom podruéju plasirate, odnosno nameravate da plasirate vase
proizvode i usluge - na lokalnom, regionalnom, zemaljskom (nacionalnom) ili
svetskom? Da li imate potrebne relevantne informacije o traznji na tim trzistima?

lzvréite segmentaciju rasploZivog trzista i opredelite ciljne segmente
kupaca, prema- kojima éete usmeravati vase marketing napore. Navedite
profesionalne kupce - preradivade, distributere, izvoznike, velike potrodace i
druge koji ée biti zainteresovani za vasu ponudu. OpiSite i profile vasih tipicnih
musterija - po polu; po godinama starosti; po obrazovanju; po imovinskom
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stanju; po razlozima (motivima) kupovine i drugim relevantnim i karakteristic-
nim odredenjima. : -

"Bitno je da poznajete profile vasih potencijalnih kupaca da biste svoje
marketing napore ograniéili na ciljno trZiste!"

/0O ciljnom trzistu i o naéinu izbora ciljnog trzista proéitajte u glavi broj7.2
"Ciljno trziSte" u odrednicama broj (402) i (403), kao i u glavi broj 11.5. "Ciljni
marketing" u odrednicama od broja (511) do broja (521)/ :

e) Dimenzije i morfologija (razvoj) trzista
Prva faza u analizi trZista odnosi se na prikupljanje podataka o prodajnom
trzistu. Ukoliko ne postoji dovoljan broj motivisanih kupaca za vase proizvode
i/ili usluge, sve dalje analize su nepotrebne i uzaludne. Takode ukoliko tr¥igte
nije stabilno i ukoliko se ne razvija u pozitivnom smeru, to je takode razlog da
treba ozbiljno razmisliti da li je osnovano pokretati i voditi biznis u takvim
uslovima trZi$nog poslovanja. Da ne biste u ovom domenu napravili greske,
koje bi kasnije mogle skupo da vas kostaju, morate prethodno da izraCunate, ili
bar da procenite, dimenzije vaseg trzita i da takode utvrdite relevantna kretanja
na njemu. Kvalitetna saznanja iz ovog domena najbolje ¢ete formirati ukoliko
pribavite odnosno formirate odgovore na sledeca pitanja: Koliko je vase trziste?
- Koliko ima potencijalnih kupaca? Koliko ¢e od njih Zeleti da se snabdeva kod
vas? Sa kolikim prose¢nim kupovinama? Koliko je vage procentualno ugeéée na
opredeljenom cilinom trZi§tu - u koligini proizvoda i po vrednosti? Da i je
potencijalno trZiSte na koje racunate u rastu, u stagnaciji, ili u padu? Ako je u
rastu, navedite godi$nju stopu rasta - projekciju za naredne tri godine. Ako je u
padu navedite zbog dega, i kakve su projekcije tra’nje u narednom
srednjorocnom periodu. {108 Str. 33)

"Upoznajte trZiste na kome planirate svoj biznis, pre nego sto pocnete da
ulaZete vreme i novac u bilo koji poslovni poduhvat!" (108 Str. 32)

/0 trziSnim dimenzijama i tri$noj potraznji proéitajte u glavi broj 7.3.
"“TrZi$na potraznja" u odrednici broj (404)/ -

f) Specificnosti trzista

Svako trziste ima odredene specifiénosti, koje mogu pozitivno ili negativno
opredeljivati uspesnost pokrenutog, odnosno vodenog, biznisa. Ove
specificnosti mogu biti veoma razli¢ite. Mogu se odnositi na kupce i dobavljace,
transportere i Speditere, uslove transporta i skladi$tenja, stav javnih vlasti
prema biznisu i brojna druga pitanja. Prilikom izrade vaseg biznis plana
potrebno je i sa ovog aspekta da proudite vage trziste, kako biste iskoristili
posebne povoljnosti, a izbegli specifiéne zamke i opasnosti, koje na datom
trZistu postoje. Da biste ovaj deo vaseg biznis plana dobro uradili, pokusajte da
pruZite korektan odgovor na sledeca pitanja: Koje su i kakve osobenosti vasih
raspoloZivih dobavljaéa, tj. koje su osobenosti vaseg nabavnog trzi$ta? Koje su i
kakve osobenosti vaseg trzi§ta plasmana? Sta je to $to karakterige vase ciljno
trziSte u odnosu na druga trZi§ta? Procenite i opiSite te karakteristike, da biste ih
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imali u vidu prilikom donosenja odgovarajuéih strategijskih i takti¢kih odluka iz
domena marketinga. Napravite studioznu analizu trZisnih elasti¢nosti i drugih
asobenosti tréidta ponude i traZnje na kojima ¢ete nastupati, ukljuéujuci i
procenu specifiénosti "za" i "protiv" nabavke i plasmana odredenih proizvoda sa
kojima planirate da poslujete na datom trzistu. Svakako, ako ste ve¢ odlu¢no
opredeljeni, argumenti "za" treba da budu jaci od-onih "protiv". Analiza trzidta i
prezentirani podaci o trZitu, treba i za vas, ali i za druge ulagace ili
zainteresovane komitente (npr. banke), da bude ozbiljan argumenat da se moze
uéi u planirani biznis. - :

Ukoliko je vase trziste specifiéno sa aspekta delatnosti koju obavljate ili
planirate da obavljate, odnosno ukoliko je re¢ o umetni¢kom trzitu, sportskom
trigtu, politickom trzistu ili nekom drugom trZistu, u tom sludaju identifikujte i
procenite trzi$ne specifiénosti i motive vasih cilinih respondenata - publike,
navijada, birada ili drugih, prema kojima usmeravate vase marketing aktivnosti, i
koji predstavljaju cilino trZiSte vaseg biznisa. Pored izrazenih motivacija, koje
karakteri$u vage kupce odnosno vase ciline respondente, proudite i trziSne
elasti¢nosti, koje su takode relevantna odrednica njihove traZnje, da biste po toj
osnovi mogli da vodite odgovaraju¢u cenovnu politiku vase ponude.

/O pokazivaékim motivima kupaca proditajte u glavi broj 5.2. "Modni
menad3ment” u odrednicama od broja (252) do broja (271), a o trzisnim
elastiénostima u glavi broj 7.4. "Trzisne elasticnosti” u odrednicama od broja
(405) do broja (408)/ '

g) Kritiéni faktori uspeha (KFU)

Da biste raspoloZive potencijale na vasem cilinom trzistu na najbolji nacin
aktivirali u svoju korist, odnosno u korist svoga biznisa, potrebno je da proudite
dato tr¥iste i da utvrdite kritiéne faktore uspeha na njemu. Rasclanite te faktore,
kombinujte ih na odgovarajuci nacin i to objasnite.

/O kritiénim faktorima uspeha proéitajte u glavi broj 7.5. "Kritiéni faktori
uspeha (KFU) trzi$nog poslovanja“, odrednice od broja (409) do broja (411)/

'h) Marketing miks o

Vrhunski menadZeri marketinga svoje poslovno. umede ostvaruju i
dokazuju na taj nadin §to umes$no miksiraju (kombinuju) bazi¢ne instrumente
marketinga: proizvod, cenu, plasman i promociju. Sadrzajan model biznis plana
sadr?i i aplikativan model marketing miksa, koji i vi takode treba da osmislite i
pismeno prezentujete. Prezentujte ga u globalu, a potom i pojedinaéno, pratedi
ovaj tekst datog uputstva. o

/O ‘marketing miksu moZete proéitati u glavi broj 11.4. "Instrumenti

(elementi) marketinga - marketing miks" u odrednicama broj od (504) do broja
(510)/

i) Proizvodi i/ili usluge kao roba na trzistu - miks proizvoda
i/ili usluga :
Da bi vaga preduzetni¢ka firma uspesno poslovala, potrebno je da ponudi
kupcima proizvode i/ili usluge za kojima kupci izrazavaju potrebu i koje ce
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prihvatiti. U ovom odeljku vaseg marketing plana prezentirajte osnovne trziSne
karakteristike proizvoda i/ili usluga koje nameravate da ponudite vasim
kupcima. Napravite pritom poseban opis mogucnosti i nadina upotrebe/ko-
riséenja opredeljenih proizvoda tj. usluga, sa posebnom naznakom &ta je to sto
ih razlikuje od konkurentskih proizvoda i/ili usluga. Pod konkurentskim
proizvodima i/ili uslugama nemoijte samo tretirati iste ili sliéne proizvode i/ili
usluge, ve¢ tretirajte i proizvode i usluge supstitute tj. drugadije proizvode i
usluge, koji zadovoljavaju istu namenu, jer su vam i oni konkurenti.

Da biste ovaj deo vaseg marketing plana dobro uradili morate dati jasan
odgovor na pitanje: §ta je i kakav je vas trzi$ni proizvod / usluga, odnosno §ta je i
kakav je ponudbeni asortiman koji nudite svojim kupcima? Opisite pritom -
gledajuéi og¢ima kupca: funkciju, konstrukciju, sadrzaj, kvalitet, dizajn, modnost i
druga marketingka odredenja vaseg proizvoda i/ili usluge odnosno vaseg
"paketa ponude” koji ¢ete ponuditi svojim kupcima. Utvrdite svakako i modni
odnosno Zivotni ciklus proizvoda koji prodajete odnosno koji planirate da
prodajete na vagem ciljnom trZiStu, da biste na osnovu toga mogli da kreirate i
primerenu marketing strategiju ponude koja ¢e doneti Zeljeni uspeh.

/O navedenom procditajte detaljnije u odeljku broj 11.4.1. "Miks aso-
rtimana" u odrednici broj (505) i pododeljku broj 4.2.2.3. "Atributi trgovacke
robe", u knjizi "Trgovaéko preduzetnistvo"/ : ‘

J) Analiza vrednosti

Kakvi su rezultati analize vrednosti koju ste izvrsili za vag ponudbeni
proizvod odnosno ponudbeni asortiman? Da li se svi napori i troskovi koje
ulazete u va$ ponudbeni projekat adekvatno tr¥isno valorizuju? Kao trzino
opredeljen preduzetnik, analizu vrednosti treba daizvrsite prilikom ulaska u novi
posao, a takode povremeno u toku njegovog odvijanja, da bi po toj osnovi
utvrdili da li su svi trogkovi odvijanja projekta opravdani. Analiza treba da vam
pokaze da li neku trogkovnu komponentu vage ponude treba smanijiiti (ukoliko
kupci ne cene posebno vrednosti koju ti trogkovi stvaraju), ili povecdati (ukoliko
kupci posebno visoko vrednuju vrednost do koje dolazi zahvaljujuéi odredenim
troskovnim ulaganjima). Cilj analize vrednost jedase-u realizaciji odredene
proizvodnije i/ili prometa, dode do najboljeg odnosa izmedu finalne troskovne
vrednosti datih proizvoda i/ili usluga, i zahteva kupaca.

U verziji biznis plana koji vi radite, ukoliko ste pocetnik u biznisu, napravite
primerenu analizu vrednosti proizvoda i/ili usluga iz vase ponude - u uporedenju
sa proizvodima j uslugama neposrednih konkurenata, koji nude iste i/ili sliéne
proizvode i/ili usluge. Utvrdite pritom, da Ii treba neku trogkovnu komponentu
vase ponude da poveéate ili smanjite, da biste dosli do najboljeg odnosa
troskova i efekata koje treba da ostvarite. PoZeljno je da u tom smislu uradite i
cost-benefit analizu iz koje ce se videti struktura troskova i efekata koje
ostvarujete, odnosno planirate da ostvarite na opredeljenom projektu. Svakako
ukoliko Zelite da budete vrhunski U svojoj ponudi. kreirajte osmisljeno "lanac
vrednosti" odnosno "miks vrednosti* svoje ponude, koji ée u sebi sadrZati set
pojedinaénih privlaénih atributa, koje kupci ponaosob cene, a koje ¢e u zbirnom
sadrzaju ceniti jos i vise. :
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/O analizi vrednosti proéitajte ‘u pododeljku broj 10.3.1.3. "Analiza
vrednosti" u odrednicama od broja (468) do broja (470)/

k) Konkurencija - , _ '

"Uspeh vaseg biznisa opredeli¢e vasi konkurenti!", glasi jedna drevna
trgovadka izreka. Ve¢ smo vam u prethodnom tekstu ukazali na éinjenicu da vasi
konkurenti nisu samo oni preduzetnici koji nude iste proizvode i/ili usluge
kupcima kojima se i vi obraéate sa vasom ponudom, veé i -oni koji nude
proizvode supstitute, koji su po tehnologiji izrade i sadrzaju razliciti, ali koji
zadovoljavaju iste potrebe potrosaca kao i vasi proizvodi. Slozicete se na primer
da su bioskop i poslastiéarnica potpuno razlicite poslovne organizacije, ali u
odredenom smislu su ipak konkurenti, ukoliko pretenduju na paZnju, vreme i
novac istih kupaca. Y

U svakom slucaju pre nego §to udete sa svojom ponudom na odredenu
tr#idnu arenu, proverite pazljivo prethodno: Ko su vasi konkurenti? Nabrojte ih
$to vige, izbegavajudéi pritom da ishitreno ne zauzmete stav, da ste, ili da cete
biti, jedini ponudaé na odredenom trzistu. Koje su prednosti, a koje slabosti
njihove ponude u odnosu na vasu? Sagledajte pritom i ocenite sve tipove
prednosti i slabosti konkurencije: cenovne, kvalitativne, asortimanske, modne,
usluzne, finansijske (davanje robe na odloZeno placanje), lokacijske i druge.
Utvrdite takode i da li konkurencija jada ili slabi. Da li je neko od konkurenata
prestao sa radom? Pokusajte da saznate koji su to razlozi, jer to za vas moZe biti
veoma pouéno. Utvrdite svakako koliko je - odnosno koliko ¢e biti, vase ucesée,
a koliko u&e&ée konkurenata u zadovoljavanju potreba kupaca (potrosaca,
publike) na odredenom trzi$tu. Na osnovu ¢ega planirate da zadrZite, odnosno
da osvojite svoj "komad" trzista? N

Napravite studioznu analizu direktnih konkurenata. Ako je potrebno, da
biste ih bolje upoznali, kupite njihove proizvode i/ili usluge i detaljno ih proucite.
Uporedite dobijenu vrednost sa cenom koju su konkurenti odredili za svoje
artikle odnosno uslufne vrednosti i uporedite to-sve sa svojom ponudom.

Napigite svoje mislienje o svakom od glavnih konkurenata, njihovim .

proizvodima i/ili uslugama, ponudbenim kapacitetima, lokaciji, marketinskim
karakteristikama i trzi&nim orijentacijama. Utvrdite da li su primarno orijentisani
na cenu (visoku ili nisku), na kvalitet, na ekskluzivitet ili masovnost, na dodatne
usluge - finansijske, transportne, servisne ili neke druge, da biste po toj osnovi
mogli da kreirate konkurentnu "strategiju diferencijacije" u odnosu na njihovu
ponudu. .

/O konkurenciji i metodama za postizanje konkurentske prednosti
protitajte detaljnije u glavi broj 5.8. "Metodi za postizanje konkurentske
prednosti" u odrednicama od broja (320) do broja (332) i u odeljku broj 8.1.5.
"Informacije o konkurenciji i konkurentima" u odrednici broj (421)/

e) Komparativne prednosti : .

U startu morate znati: koje su komparativne (uporedne) prednosti vaseg
biznisa u odnosu na neposredne konkurente. Da biste ostvarili poZelinu
konkurentsku prednost, bar kod nekog segmenta vasih cilinih kupaca, u
ne¢emu morate biti prvil Navedite sadrzinske, kvalitativhe, modne, cenovne,
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lokacijske, usluzne ili neke druge prednosti sa kojima éete se superiorno
pozicionirati u konkurentskom nadmetanju sa drugim uéesnicima na vagem
cilinom trZigtu. Ocenite te prednosti, objektivno ih vrednujte i opisite!

/O strategijama za postizanje konkurentske prednosti proéitajte u
odeijku broj 5.8.1. “Strategije za postizanje konkurentske prednosti" u
odrednicama od broja (323) do broja (332) '

lj) Karike robnog prometa

Svakako veé znate da od pozicije preduzetnika i njegovog biznisa u kanalj-
Ma prometa veoma zavisi i uspesnost njegovog biznisa. Nisu sve pozicije u
kanalima prometa podjednako povoljne. Primarna raspodela (preraspodela
novostvorene vrednosti koja se obavlja na trzi$tu kroz razmenu), vise je naklo-

ra jednim preduzetnicima - zavisno od njihove tr¥igne pozicije, nego drugim. U
sastavljanju svoga biznis plana morate odgovoriti i na pitanje: "Koje karike
robnog prometa Gete povezivati? Hodete li se baviti samo proizvodnjom, ili éete
obavljati grosisti¢ki, detaljisti¢ki, angrodetaljisticki, posrednicki i/ili neki drugi
promet. Kakva je pozicija vase opredeljene proizvodnje odnosno prometa
(proizvoda i/ili usluga) u primarnoj raspodeli na datom trzistu? Da li se tu u pro-
seku dobro zaraduje ili ne? Da li bi neko vase pomeranje na gore (prema prima-
rnoj proizvodnji, uvozu ilj grosistickom prometu) ili na dole (prema finalnoj
proizvodniji, izvozu ili detaljistickom prometu) popravilo vasu trzignu poziciju?
/O karikama robnog prometa mosete procitati u knijizi istog autora
‘Trgovaéko preduzetnistvo" u poglavlju broj 19. "Kanali prometa” od odre-
dnica broj (484) do broja (565)/ kao i u odrednicama: (474)-(476) ove knjige/

m) Opseg trzisnog pokrivanja ‘
Za sigurnost vaseg biznisa na opredeljenom trzigtu veoma Je vazno da
znate koliki deo toga trzigta Cete pokrivati sa vagim proizvodima i/ili uslugama,

ovog tipa, potrebno je da prethodno takode prugite odgovor na sledeéa pitanja:
Koliko je, odnosno koliko ¢e biti vase apsolutno i relativno {(procentualno)
ucesce na opslugivanom trzistu? Koliki deo nezadovoljenog trzigta éete y startu
"pokriti", a koliki deo Gete morati da "otmete" od drugih, konkurenata?

n) Izvori snabdevanja
Ukoliko se opredeljujete za proizvodnju prezentujte neophodne podatke o

Ve u

robe, da biste po tom vec na poéetku utvrdili da li vag biznis ima ekonomskog
smisla. Pristupite analizi nabavnog trzista, i rezultate analize precizno
obrazloZite! - ' :
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/O izvorima snabdevanija i o dobavljagéima proéitajte u odeljku broj 8.1.2.
"Informacije o dobavlja¢ima" u odrednicama broj (416) i (417)/

nj) Plan nabavke .

Da biste u startu krenuli na pravi nagin, morate imati dobar plan nabavke
materijalnih inputa sa kojima ulazite u biznis. Na ulasku u novi biznis potreban
vam je takode plan nabavke zemlji§ta, prostora, -opreme i uredaja, koji
predstavljaju fiksne fondove odnosno osnovna sredstva opredelienog biznisa.
U tekuéoj realizaciji biznisa, potreban vam je plan nabavke sirovina,
-polufabrikata, sitnog inventara i drugih materijalnih komponenti ukoliko se
opredeljujete za proizvodnju. Ukoliko se opredeljujete za klasiénu trgovinu ili
drugi robni promet, potreban vam je sadrZajan i solidan plan nabavke trgovacke
robe, koju éete poéto je nabavite prodavati svojim kupcima. Plan nabavke treba
opredeliti sa dva bazitna aspekta. Sa aspekta opredeljenog / nabavnog
asortimana i sa aspekta opredeljenih dobavljaéa. Da biste napravili dobar plan
nabavke pokugajte da precizno odgovorite na sledeca pitanja: Kakav je vas plan
nabavke? Sta sve sadrzi i za koji vremenski period se odnosi? Sta ¢ete u poéetku
nabavljati - navedite asortiman nabavke? Pod kojima uslovima (cenovnim,
saobraéajnim i/ili drugim) ¢ete nabavljati potrebna materijalna dobra, i od koga?
Kreirajte "miks dobavljaa" koji -¢e  vam obezbediti rentabilno i stabilno
snabdevanje na duZi rok! Objasnite zbog ¢ega ste se opredelili za navedene
dobavljage. Opisite takode i na&in uspostavljanja i vodenja vase komunikacije sa
opredeljenim ciljnim dobavljaéima. Opisite modelski sadrzaj vase nabavne
komunikacije! :

/O nabavci i o planu nabavke moZete procitati u knjizi istog autora
"Trgovatko preduzetnistvo" u poglaviju broj 10. "Nabavka" u odrednicama od
broja (221) do broja (246)/ '

o) Plan logistike

Nabavljena dobra treba dopremiti, otpremiti, uskladistiti i na odgovarajuci |
nadin kondicionirati i zastititi, kako bi sauvala svoju fizicku i trziSnu vrednost.
Sve navedeno spada u oblast marketing logistike, §to predpostavlja da i za ovaj:
domen vaseg preduzetni¢kog poslovanja morate napraviti odgovarajuci plan -
plan logistike. Da biste napravili dobar plan logistike potrebno je da
kvalifikovano i precizno odgovorite na sledeca pitanja: Kako Cete i pod kojim
uslovima obavljati transport adgovarajué¢ih materijalnih (a mozda i ljudskih)
resursa? Gde éete skladititi i na koji nadin éete skladistiti materijalne vrednosti
sa kojima éete raspolagati i poslovati u svom biznisu? Objasnite, a ako mozete i
vizuelno (kartografski; grafi¢ki) predstavite Semu logistickih tokova izmedu
korespodentnih punktova u koje ée roba dolaziti ‘i iz kojih ¢e roba odlaziti radi
realizacije vadeg biznisa. Reé jé o: dobavljadima - vaSem magacinu - pogonu
(prodavnici) - kupcima, i/ili drugim punktovima. o '

/O logistici moZete proéitati u knjizi istog autora "Trgovacko
preduzetnistvo" u poglaviju broj 11. "Marketing logistika" od odrednice broj
(247) do broja {268)/ ‘ : ‘
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p) Plan komuniciranja

Navedite ukratko kakav je vas plan uspostavljanja i vodenja komunikacija sa
dobavljacima, kupcima i drugim ciljnim komitentima. Posebno istaknite model
komuniciranja koji ste opredelili za velike profesionalne kupce, kojima éete
prodavati vase proizvode i/ili usluge. Razdvojeno predstavite opredeljene
modele:

/1/ interpersonalne (direktne; liéne) komunikacije koju éete obavljati
verbalno (govorno), pisano (kerespodencijom), preko Interneta i/ili na druge
nadine, kao i '

/2/ masovne (medijski posredovane) komunikacije koju éete obavljati
preko mas-medija: - $tampanih, elektronskih, racunarskih, medija u prostoru i
drugih. ‘

U predstavljanju navedenih modela kreativno izrazite vag komunikacijski
talent, u éemu imate punu slobodu izraZzavanja! Kreirajte "miks komunikacija"
koji ¢e vam doneti zadovoljavajuéi uspeh!

/O komuniciranju mozete proéitati u glavi broj 5.7. "Umetnost
komuniciranja" od odrednice broj (302) do broja (319), a takode i u knjizi istog
autora "Trgovacko preduzetnistvo” poglavlje broj 9. "Komunikacije u trgovini"
od odrednice broj (206) do broja {220)/ '

r) Plan promocije (miks promocije)

Kada je promocija (predstavijanje) u pitanju, treba prevashodno da imate
na umu profil klijenata kojima se obradate sa svojom ponudom, i motive njihove
kupovine (ako je re¢ o kupcima) odnosno motive njihove prodaje (ako je re¢ o
dobavljac¢ima). Naime, svrha promotivnih aktivnosti je utome da se potencijalni
klijenti informi$u, ubede ili podsete na vasu .ponudu odnosno ponudu vage
firme. Profil klijenata (kupaca, dobavljada, publike ili drugih je znadajan sa
stanovista izbora medija (medija plan) i sredstava promocije. Da biste uticali na
opredeljeno ciljno trziste vi morate znati ta ono gleda, slusa, ¢ita, gde, kada i
koliko €esto. Kakav je tip poruka, odnosno koje su poruke koje dolaze do svesti i
podsvesti ciljnih klijenata (108 Str. 34) / Da biste napravili dobar plan promocije
morate pruZiti zadovoljavajuéi odgovor na sledecéa pitanja: Kakav je plan
predstavljanja vaseg biznisa i vase ponude? Kako se promociono pozicionirate
odnosno kako éete se promociono pozicionirati u svesti, vremenu i budzetu
vasih kupaca i/ili drugih klijenata? Kako éete miksirati (kombinovati) medije -
medija plan, i sredstva propagande? Kako éete izgradivati povoljne odnose sa
cilinom javno$éu (Public relations)? Sta je, odnosno $ta ée biti, osnov vaseg
pozitivhog imidZa i poZeljnog publiciteta u cilinoj javnosti? Koje prodajne i/ili
druge usluge éete pruZati vasim kupcima i/ili drugim komitentima u cilju
obezbedenja njihove lojalnosti i pospesivanja vaseg biznisa? Koje umesgne
metode li¢ne prodaje Cete koristiti u cilju ostvarivanja maksimizacije pozitivnih
prodajnih efekata na vasem ciljnom tr3itu? Ako mozZete, kreirajte i prezentujte
primeren vizuelni displej (izloZak), neke vase propagandne ili druge promocione
poruke! : '

/O promociji mozete proéitati u odeljku broj 11.4.4. "Miks promocije"
odrednica broj (508), u odeljku broj 11.4.5. "Nivoi (faze) miksiranja" u odre-

:
i
i
!



BIZNIS PLAN 473"

dnicama (509) i (510), a takode i u knjizi istog autora "Trgovacko preduzet-
niétvo" u poglavlju broj 13. "Uredenje prodajnog i izlozbenog prostora" i
poglavlju broj 14. "Promocija" od odrednica broj (319) do broja (410)/

s) Plan cena ‘

Cena je pored: proizvoda (ponudbenog asortimana), distribucije {kanala,
mesta i vremena plasmana) i promocije, ¢etvrti instrumenat marketinga. Pored
profitnog, cena ima i snazno promociono odredenje, Sto ukazuje da planu cena
morate pokloniti punu paznju.

Kakav je va$ plan u pogledu cena i uslova prodaje? Pre nego §to ovo
opredelite morate utvrditi kakvi su vasi proizvodi odnosno usluge u odnosu na
konkurentske. Ako vada ponuda prednja¢i u odnosu na. konkurente, u tom
pogledu mozete postiéi-veéu cenu. Ukoliko se pak radi samo o ukljucwanju jos
jednog istog ponudaca tipa "i ja", u tom slucaju ¢ete verovatno morati i¢i sa
nizom cenom i povoljnijim uslovima prodaje, da biste tako ve¢ opredeljene
kupce privukli na svoju stranu. Ako okolnosti dozvole, tek kasnije cete moZda
moéi da podignete cene svojih artikala i da se cenovno izjednacite sa drugim
ponudadima istih proizvoda i/ili usluga. U ovom drugom slu¢aju, ako startujete
po modelu "i ja", ceo poduhvat nosi znatne rizike, jer cenovni rat nikog nije
usrecio, narodito ne manje biznismene. '

Primarni ginilac u odredivanju cena proizvoda i/ili usluga koje ¢ete plasirati
na trzistu je vrednost koju ti proizvodi odnosno usluge imaju u oéima kupaca.
Ukoliko ste sigurni u jedinstvenost, ekskluzivnost, kvalitet, povoljnost ili druge
prednosti koje va$ proizvod/usluga ima u odnosu na konkurente, u tom sluéaju
mozete idi sa vecom cenom. Ako niste kvalifikovano uvereni u navedeno, dobro
promislite prilikom odredivanja vasih prodajnih cena. Morate biti svesni da je
strategija "visokih cena” veoma rizi¢na i da se moZe primenjivati samo u onim
slu¢ajevima kada je ponuda preduzetnika - po nekim bitnim odredenjima
apsolutno superiorna u odnosu na konkurente. U svakom slucaju, jedno je
sigurno: konadan sud o vrednosti vaseg proizvoda i/ili usluge daje trZiste.
Ukoliko imate i najmanje sumnje u superiornost svoje ponude izvrsite
poredenje u odnosu na ponude neposrednih konkurenata. Da biste cenovno bili
konkurentni, razmislite o cenovnim bonifikacijama (popustima), cenovnim
povoljnostima {odloZeno pla¢anje na primer) i drugim specijalnim uslovima
prodaje koje éete ponuditi vasim klijentima. (108 Str. 34)

Prilikom odredivanja vasih cena, morate takode voditi raduna i o
pristupaénosti vadih proizvoda cilinim kupcima, -odnosno o izboru
najpovoljnijeg nadina i lokacije prodaje. Posto sve podrobno izvagate, napravite
vagu cenovnu ponudu, izloZite je analizi i sve to korektno obrazlozite!

/O cenama.moZete proéitati u poglavlju broj 12. "Cena" od odrednice broj

(532) do broja (545), kao i u knijizi istog autora "Trgovacko preduzetnistvo" u

poglavlju broj 15. "Cena" od odrednice broj (411) do broja (422)

1) Plan prodaje

Plan prodaje je plan kanala i na€ina plasmana robe |/|l| usluga na trzistu.
Plan prodaje je ne samo operativni, nego je i strategijski dokumenat koji treba
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da pomogne preduzetniku da uspesno finalizuje svoje marketingke aktivnosti.
Plan prodaje treba da se zasniva na korektno izvedenoj analizi trzista, koja treba
da pokaZe da li na datom ciljnom trZi§tu ima dovoljno motivisanih kupaca, na
koje se sa izvesnom sigurno$éu moze raéunati da ée biti klijenti preduzetnicke
firme. Ukoliko na datom (rasploZivom) trzi§tu nema dovoljno motivisanih i
plateZzno sposobnih kupaca za proizvode/usluge preduzetniéke firme, sve druge
analize su uzaludne i bespredmetne. .

Prilikom sastavljanja plana prodaje neophodno je da planirate prodaju
najmanije za tri godine unapred. Nemojte ulagati kapital, vreme i napore da biste
kreirali prodaju koja ée kratko trajati, i koja vam neée omoguciti da izvudete
natrag svoj uloZeni kapital, i da pritom jo$ nesto pristojno zaradite.

Pre nego Sto kreirate svoj plan prodaje, potrebno je takode da odgovorite
na neka bitna pitanja, koja se mogu sistematizovati na sledeéi na&in: Prvo - da li
ve¢ imate nekog iskustva u prodaji istih ili sli¢nih proizvoda? Da li dete
opredeljenu prodaju realizovati li¢no, ili imate kvalifikovanu prodajnu sluzbu
odnosno kvalifikovane saradnike za obavljanje navedenih poslova? Mozda Cete
angaZovati zainteresovane pojedince ili prodajne timove, kojima éete ponuditi
da u vase ili njihovo ime, za va$ ili njthov racun, plasiraju vase proizvode? Da i
ste opredelili podrucje - lokalno, regionalno, zemaljsko, medunarodno, na kome
planirate plasman svojih proizvoda i/ili usluga? Koji model prodaje éete
primenjivati za pojedina diferencirana i specifi¢na tryista? Koje su karakteristike
tih prodajnih modela?

Opisite detaljno kako éete prodavati svoju robu i/ili svoje usluge. Koje
kanale plasmana ¢ete koristiti: direktnu prodaju; prodaju preko poste; prodaju
preko Interneta; prodaju na veliko i/ili prodaju na malo; prodaju u svojoj
prodavnici ili u stani§tu kupca; prodaju preko distributera; fransizinga,
komisiona, nerobnog posredni§tva, ili nesto drugo? U kojim prodajnim
metodama i tehnikama ée vasa prodaja biti superiornija u odnosu na prodaju
vasih neposrednih konkurenata? IzloZite pismeno plan vase prodaje -
metodoloski i kvantitativno i taj plan obrazlo¥ite? Da bi plan bio zasnovan na
realnim pokazateljima analizirajte druge prodaje slicnog karaktera. Koristite
podatke trgovatke komore, udruZenja preduzetnika, uprave za prihode ili drugih
kvalifikovanih institucija, koje prate odredene prodaje na odredenim
podruéjima. . , :

/0 metodama i nacinima prodaje mozete proéitati u odeljku broj 11.4.3.
"Miks distribucije" u odrednici broj (507), kao i u knjizi istog autora "Trgovacko
preduzetnistvo" u poglaviju broj 12. "Prodaja" od odrednice broj (269) do broja
(318)/

i) Strategije marketinga

U teoriji je obradeno, a u praksi se primenjuje vise razli¢itih strategija
marketinga. Mnoge od tih strategija se medusobno dopunjuju. lzaberite i
opredelite nekoliko odgovarajuéih marketing strategija i kreirajte odgovarajudi
"miks strategija" sa kojim Cete ostvariti uspeh. Obrazlozite vage opredeljenje!
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/O strategijama marketinga mozete proditati u pododé'liku broj 10.3.2.2.
"Marketing strategije” od odrednice broj (477) do broja (485)/

v) Tip marketinga

Postoje individualni i kolektivni marketlng, a postoje takode i horizontalni
i vertikalni marketing. Procenite koji od navedenih marketinga vama najvise
~ odgovara i izvrsite odgovarajuce opredeljenje. '
. ObrazloZite to opredeljenje!
/O vrstama marketinga mozete procltatl u glavi broj 11.6. "Vrste
marketinga" u odrednicama od broja (529) do broja (531)/

14.71.4. Finansijski plan

(560) JASNO, NAJKRITICNIJI DEO VASEG BIZNIS PLANA JE FINANSI-
JSKI! Formuliudi uspesno ovaj deo planskog dokumenta, opredeli¢ete vitaine
programe svog finansijskog delovanja, koji ¢e vam biti vodi¢ za Cuvanje
“finansijskog zdrav!ja” vaseg biznisa, dok se budete kretali kroz burne vode prve
godine rada, a i kasnije. (49 Str.b5) :

"Opredelite i finansifsku strategiju svog biznisa!"

Vag biznis ste verovatno dobro zamislili - treba da obavljate posao koji
volite i da pritom &inite usluge drugima, donoseéi im tako potrebne koristi i
zadovoljstva. Medutim, ukoliko u svom poslu ne ostvarujete dobit, propascete -
osim ako nemate pristupe neogranicenoj koli¢ini para.

“Ako ne znate Sta se finansijski desava u vasem biznisu, niste u dobroj
poziciji da ostvarite potreban uspeh na dugi rok!”

Pre nego &to vam detaljnije prikazemo kako se sastavlja finansijski plan,.
vazno je da znate da je za rentabilno vodenje biznisa neophodno. osnovno
poznavanje racunovodstva.

- Veéina sitnih preduzetnika koristi “gotovinski” metod racunovodstva uz
sistem evidentiranja, koje je mozda nesto vise od briZljivo vodene cekovne
knjiZice u koju se unose sva primanija i svi izdaci. Ukoliko je vas$ biznis vec¢ sada
(ili kasnije postane), nesto vise od manje dopune porodiénog prihoda, trebace
vam ne$to drugo. Trebace vam odgovarajuce racunovodstvo prilagodeno
potrebama vaseg biznisa.

“Upoznajte racunovodstvene pojmove i naucite da citate finansijske
izvestaje!” ,

U knjizarama moZete naci raunovodstvene obrasce za mala preduzeca,
zajedno sa jednostavnim dnevnim i glavnim knjigama (karticama), uz koje su
date razumljivo napisane instrukcije. Ukoliko ste svesni da je vade poznavanje
raéunovodstva u toj meri rudimentarno - a posao koji Zelite da obavljate zahteva
solidan finansijski pristup, u tom sluéaju obavezno potrazite pomo¢ iskusnog
knjigovode. Novac koji éete mu dati za njegovu uslugu, sigurno ée biti manji od
koristi koju cete ostvariti urednim vodenjem i umesnim koris¢enjem svog
racunovodstva.
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- "Vodite jasne finansijske evidencije!”

- {561) UTVRDITE PRECIZAN FINANSIJSKI PLAN SVOG BIZNISA! Tako
Cete sebe kasnije postedeti mnogih neprijatnosti.
" Veliki broj preduzetnickih firmi propadne svake godine iz razligitih razloga.

\Jedan od glavnih razloga za to je i nedostatak sredstava u nekoj od faza
\poslovne reprodukcije, zato &to preduzetnik nije vodio dovoljno raduna o
inansijskom aspektu svoga posla. -
‘Da biste izbegli ovu opasnost, morate jo$ pre ulaska u operativni biznis
analizirati tri pitanja:
(1) Koliko novca i druge imovine imate (raspolozivi potencijali)?
{2) Koliko novca ée vam trebati da zapocnete opredeljeni biznis (osnivaéka

ulaganja)?
\g (3) Koliko novca ée vam trebati da ostanete u biznisu (tekuéi operativni
oskovi)?

Na prvo pitanje ¢ete odgovoriti tacno, ukoliko precizno utvrdite svoju novdéa-
nuidrugu vrednu pokretnu i nepokretnu imovinu (potrazivanja i druga aktiva), a
takode i obaveze koje imate prema treéim licima (dugovanja i ostala pasiva).

Odgovor na drugo pitanje uslovljava da na osnovu investicionog
(razvojnog) plana obradunate precizno sva inicijalna ulaganja i po&etne tro&kove
vezane za pokretanje opredeljenog biznisa. Potrebno je znadi, da utvrdite
vrednost prostora, objekta, opreme, uredaja, robe, licenci, dozvola, osiguranja,
reklame i drugih izvesnih, ili neizvesnih vrednosti i izdataka, koje treba
angaZzovati, odnosno potrositi pre pocetka opredeljenog posla.

Trece pitanje (koliko novca vam je potrebno da ostanete u biznisu), regicete
na taj nacin, §to ¢ete sve projektovane trogkove podeliti na dva dela: neodlozne
pocetne troskove i buduée operativne trogkove.

Neodlozni podetni su oni tro$kovi koji ¢e nastati i koje ¢ete morati pokriti
pre nego sto biznis “krene”, odnosno pre nego sto poénete da ostvarujete bilo
kakve i bilo kolike prihode od svog biznisa. U ove troskove uradunajte sve
izdatke osnivackih ulaganja (obezbedenje i uredenje poslovnog prostora;
nabavka i ugradnja opreme; placanje komunalnih prikljuéaka; pla¢anje raznih
osnivackih taksi; finansiranje reklame povodom osnivanja firme i drugo). U ove
troskove uracunajte svakako i tekuée izdatke za pocetak i odvijanje posla, u
poletnoj fazi rada, pre nego §to odredeni prihodi poénu da pristizu. Tekuéi
operativni izdaci su, kao $to znate: nabavka robe; plate zaposlenih radnika:
zakup prostora; porezi; tekuca reklama; tekuéi komunalni troskovi - voda,
struja, grejanje, telefon, osiguranje, transportni trogkovi i drugo.

Od momenta kada krenete sa operativnim biznisom, odredeni prihodi ¢e
svakako poceti da pristizu. Medutim, na njih ne moZete da racunate priltkom
planiranja operativnih trogkova. Moracete unapred raspolagati sa odredenim
novcanim kapitalom’ i tekuée operativne troskove morate sa njim izmirivati,
barem nekoliko dana ili nedelja, a mozda i meseci unapred, dok prvi prihodi ne
pocnu znatnije da pristizu. :

Posto po navedenim osnovama utvrdite koliko vam je novca potrebno da
otpocnete (ili prosirite) svoj biznis, tada moZete da donesete odluku da lj éete iéi
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dalje ili ne. Ukoliko vam racunica pokaZze da su troskovi veéi od prihoda koje
biznis moZe da ostvari, treba obavezno da proverite dve stvari:

-dalivam taj biznis uopste treba i

- da li je vasa racunica dobra. ~

Ukoliko vam radunica pokaze da je planirani biznis apsolutno isplativ, ali da
u izvesnom periodu zahteva znatnija ulaganja, koja vi sami ne mozZete finansijski
da pokrijete, u tom sluc¢aju razmisljajte o mogucim izvorima sredstava iz kojih
¢ete pokriti nedostajuéi manjak kapitala.

“Budno motrite na svoje finansije!”

(662) FINANSIJSKI PLAN SE RADI U ODABRANGJ VARIJANTI PO
ODGOVARAJUCOJ TEHNOLOGIJI. Odaberite odgovarajucu varijantu, a
postujte propisanu tehnologiju izrade plana. Finansijski planovi nisu rigidni
dokumenti formalistickog karaktera, veé su jasni putokazi i snazna podréka
biznismenima u preduzetni¢kom odluéivanju.

Finansijski planovi se u praksi rade u razli¢itim izraZzajnim varijantama i
~ tehni¢kim oblicima, zavisno od velid¢ine i karaktera poslovanja preduzetnicke
firme, a takode i zavisno od ambicija i finansijskog znanja preduzetnika.

Navodimo jedan model finansijskog plana iz americke literature, apsolutno
pogodan i1 za uslove ﬁnansuskog posiovanja u nasem preduzetnickom
ambijentu. (49 Str.55-156).

Prema ovom modelu delovnimansuskog,plaﬂarpaceéuzemLLe firme su:

- pretpostavke finansijskog plana,
- studija alternativa finansiranja,
- analiza i ocena isplativosti pojedinih (opcionih) poslovnih poduhvata,
- plan izvora sredstava,
i - probni bilans stanja,
Y - probni bilans uspeha,
[ - projekcija toka gotovine (cash flow) i
\_- revizija fmansuskog plana, ukoliko je potrebno sprovoditi reviziju.

Ukratko ¢emo vas upoznati sa svakim od navedenih segmenata
finansijskog plana, sa naznakom - da $to se tice pojedinih rubrika (pozicija
plana), svaki biznis ima svoje karakteristike i specificnosti, pa se prema tome,
prilikom izrade vaseg plana i vi prilagodite tome, i uradite finansijski plan koji ¢e
odraZavati karakteristike i specificnosti vaseg opredeljenog blzmsa ‘

14 1.4.1. Pretpostavke finansijskog plana

{(563) SVAKI FINANSIJSKI PLAN SE ZASNIVA NA ODREDENIM PRETPO-
STAVKAMA KOJE TREBA UTVRDITI | PRECIZNO DEFINISATI! Pretpostavke
finansijskog plana su kratke konstatacije o uslovnma pod kojima planirate da
radite. One treba da odraze:

- karakteristike vaseg biznisa,
- trziSnu situaciju u k0101 se nalaznte ‘odnosno u kOjO] ¢ete obavljati vas
biznis, ,
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- kapitalne moguénosti sa kojima raspolaZete, odnosno sa kojima éete
raspolagati prilikom ulaska u posao,

- potrebe za poslovnim prostorom, opremom, namestajem, instalacijama i
drugim fiksnim fondovima, ’ '

- potrebe za trajnim obrtnim sredstvima (cirkuliraju¢im kapitalom) sa kojim

- Cete obavljati opredeljeni posao, ‘

- potrebe za finansijskim sredstvima sa kojima Cete izmirivati plate
zaposlenih - u periodu pripremnih aktivnostiiu periodu kasnijeg tekuceg
poslovanja, ' ‘

- potrebe za finansijskim i/ili materijalnim sredstvima koja ¢e sluziti za
pokriée ostalih pripremnih (investicionih) i tekuéih (operativnih) aktivhosti,

- datum planiranog ulaska u investiconi projekat, vreme njegove realizacije,
kao i finansijske poslove i aktivnosti koje treba obaviti u pripremnom
periodu, da se investicija zavrsi i biznis pripremi i osposobi za redovnu
eksploataciju, ‘

- datum planiranog ulaska u redovno ekspoataciono (tekuée) poslovanje,
kao i finansijske poslove i aktivhosti koje, u teku¢em procesu rada, treba
obavliati,

- prosecan planirani promet i/ili planirano povecanje prometa - dnevne,
nedeljne, meseé&ne, tromeseéne i/ili godisnje prodaje,

- planirane materijalne trogkove tekuceg poslovanija,

- plate zaposlenih i ostale kljuéne izdatke, koji ¢e imati uticaja na ostvarenje
finansijskog plana,

- bruto razliku u ceni (marzu, rabat),

- bruto i neto dobit (profit) i druge relevantne finansijske pokazatelje.

"Opredelite pretpostavke na kojima ée se zasnivati vas finansijski plan!"

Pretpostavke finansijskog plana, koje ¢ete opredeliti, treba da se zasnivaju
na prethodno uradenim planovima pozicioniranja, menad?menta i marketinga.
Na osnovu navedenih planova treba da izvrsite situacionu analizu (postojece
stanje) i projektnu analizu (buducée prognozirano-projektno stanje) relevantnih
finansijskih &inilaca, okolnosti i procesa, da biste na osnovu toga uradili
korektan finansijski plan, koji ée zadovoljiti vase potrebe.

Radite kako vam izlaZemo i nedete pogresiti. Nesumnjiva je korist od
navedenih analiza i projekcija. Njihova izrada, nameée vam potom obavezu da
kontinuirano pratite rezultate svojih poslovnih aktivnosti.

"Vase analize i projekcije treba da budu eksplicitne i jasne!"

Moguée dubioze i otvorena finansijska pitanja morate regiti pre nego S$to
krenete u konkretne aktivnosti. Sva nametnuta ili moguca finansijska neslaganija
morate razresiti - ili makar razmotriti i razumeti. ‘

"Finansijsko planiranje je mozda opterecenje, ali je to jedan od bitnih
kljuceva za uspesno otvaranje vrata preduzetni¢kog biznisa!"
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14.1.4.2. Studija alternativa finansiranja

(564) UTVRDITE MOGUCE [ZVORE KAPITALA 1Z KOJIH MOZETE
FINANSIRATI SVOJ BIZNIS! Brojni su izvori sredstava koje preduzimijivi
biznismeni mogu koristiti u finansiranju poslovnih poduhvata za koje se
opredele. Svi raspoloZivi izvori kapitala nisu podjednako povoljni i izdasni, sto
preduzetniku koji planira ulazak u odredeni posao, namecée obavezu da izvrsi
studijsko -analiziranje pojedinih izvora, kako bi dos8ao do saznanja, u kom
strategijskom i operativnom smeru treba da usmeri svoje finansijske aktivnosti.

"Situacija na finansijskim trZistima stalno se menja, sto znaci da ukoliko
strategijski razmisljate, morate kontinuirano pratltl uslove dobijanja i cenu
kapitala, za koji ste zainteresovani!"

Studija alternativa finansiranja treba da vam ukaZe na moguce alternative
{varijante) finansiranja vaseg biznisa - sopstveni ili tudi izvori, kao i da vam
omoguéi da odaberete onu alternativu, koja je u datim uslovima najpovoljnija. U
svakom sluéaju, navedenom studijom treba da uporedite uloZzena sredstva -
sopstvena, a i ukupna (sopstvena + tuda) i svakako ocekivani nivo dobiti, sa
planiranim trogkovima i finansijskim izdacima (isplatama) u raznim kombinacija-
ma, dok ne dodete do najbolje varijante koja ce iCi u prilog odabrane investicije.
Studije, odnosno analize koje iz njih proisti¢u, treba da pripremate kvartalno, a
takode i na nivou poslovne godine, tako da se sa njima mogu predvideti
finansijske konsekvence eventualnih promena, koje cete vréiti u strategiji vase
preduzetni¢ke firme. Dobro uradena studija finansiranja omogucice vam izradu
planova zaduZenja (po projektima/poslovima, po vremenu i po poveriocima),
planova plasmana (upotrebe) raspolozivog nerasporedenog kapitala i planova
investicija koje moZzete realizovati u posmatranoj buducnosti.

Utvrdite i izloZite moguée modele finansiranja vaseg biznisa i dajte ocenu
povoljnosti i izdasnosti pojedinih izvora. :

/0 finansiranju biznisa procitajte detaljnije u poglavlju broj 9. "Finansira-
nje biznisa", u odrednicama od broja (441) do broja (456)/

14.1.4.3. Analiza i ocena isplativosti finansijskog poduhvata

(565) 1ZVRSITE ANALIZU | OCENU NEKOLIKO RAZLICITIH POSLOVNIH
PODUHVATA, KAKO BISTE OPREDELILI ONAJ KOJI VAM FINANSIJSKI
NAJVISE ODGOVARA! Analize i ocene ovog tipa rade se za svrhe planiranja
poduhvata i kljuénih finansijskih aktivnosti do 5 godina unapred.

"Analiza planiranih investicija ‘treba da vam pbkaz'e stopu oplodnje i
povradaja uloZenog kapitala na investiciju za odredeni poduhvat (proizvod
i/ili uslugu), za odredeno vreme, na odredenom trzistul™

Analiza | ocena finansijske isplativosti pojedinih (opcionih) posiovnih
poduhvata, treba da vam omoguéi da izvr§ite izbor optimalnog poslovnog cilja
{izbor optimalnog posla), a takode i izbor optimalne predmetne (menadZzment i
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marketing) i finansijske strategije, u moru moguéih poslovnih i finansijskih
alternativa, koje se pred vama postavljaju.

Pored drugih kriterija, koje treba koristiti prilikom vrednovanja odredenih
poslova, odnosno projekata, finansijske kriterije morate posebno uvazavati, jer
ni jedan preduzetnigki biznis ne moZe biti dovoljno uspesan, ukoliko nije i
finasijski uspesan. Analiza finansijske uspegnosti razmatranog posla odnosno
projekta, izvodi se na taj nacin $to se uradi racun rentabiliteta (cost benefit
analiza), koji treba da pokaze da li je posao/projekat, koji se ukazuje kao
poslovna moguénost, i finansijski isplativ. U okviru racuna rentabiliteta posebno
treba da izradunate mrtvu tagky rentabiliteta, koja pokazuje koliko prometa
(ukupnog prihoda) morate da ostvarite, pri raspoloZivim uslovima finansiranja,

poduhvat donosi dobit, ispod koga nivoa se ne sme ici, kako se ne bi
produkovao gubitak.

[zraCunavanje mrtve tagke rentabiliteta pretpostavlja utvrdivanje prometa
odnosno ukupnog prihoda koji se moze ostvariti na raznim nivoima
iskori$éenosti kapaciteta, odnosno na raznim nivoima poslovne zaposlenosti.
Pretpostavlja takode i poznavanje troskova, koji ée nastati, da bi se doglo do
odgovarajuéeg nivoa prihoda. Troskovi se pritom moraju diferencirati na fiksne
(stalne, nepromenljive) i varjabilne {(promenljive).

Fiksni troskovi, kao &to znate predstavljaju trogkove ¢iji se obim ne menja
sa povecanjem obima proizvodnije i/ili prometa. U ovu grupu troskova spadaju
na primer: trogkovi zakupnine poslovnog prostora, trogkovi amortizacije
obracunati po vremenskom metodu, plate zaposlenih radnika ukoliko se
navedeni radnici ne placaju po uéinku, veé po vremenu provedenom na posiu i
drugi troskovi slicnog karaktera.

Varjabilni troskovi predstavijaju troskove ¢iji se obim (velicina) menja u
zavisnosti od obima proizvodnie ifili prometa koji se ostvaruju u datom tekucem
poslovanju. U ove troskove spadaju: nabavna vrednost sirovina, reproma-

troskovi.

Mrtva tacka rentabiliteta, kao $to smo veé istakli, pokazuje koliko prometa

odnosno ukupnog prihoda treba da ostvarite, pod datim uslovima poslovanja

- (cenovnim, trogkovnim i drugim), da biste sa tim prometom tj. prihodom mogli

“da pokrijete samo trogkove - bez dobiti i gubitka, na datom projektu. Mrtva tacka

rentabiliteta dobija se pomocu slededeg matematickog obra¢una: (108 Str. 42)

UFT
MIR=—"r7

" oup

. Gdesu:
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“MTR = mrtva tatka rentabiliteta
UFT = ukupni fiksni troskovi
UVT = ukupni varjabilni troskovi

- Povedite ra¢una da analiza planiranih investicija treba da vam pokaze i koju
finansijsku strategiju treba primeniti da bi se dobili najbolji rezultati.

"Testirajte razlicite varifante ulaganja rada i sredstava, da biste dosli do
najbolje kombinacije!"

/0 finansijsskim strategijama koje mozete koristiti u svom poslovanju
procitaajte u pododeljku broj 10.3. 2.3. "Finansijske strategue u odrednicama
od broja (486) do broja (489)/

14.1.4.4. Plan izvora sredstava

{(566) IZABERITE NAJBOLJE 1ZVORE FINANSIRANJA VASEG BIZNISA!
Plan izvora sredstava, koji treba da uradite, predstavlja vasu projekciju
obezbedenja odnosno nabavke fizickih i novéanih sredstava, koja su vam
potrebna za pocetak rada i tekuée obavljanje vaseg biznisa, a takode i projekciju
izvora sredstava (novdéano izrazenih) iz kojih ¢ete obezbediti potreban novcani
kapital za nabavku tih sredstava. ~

Tek posto utvrdite koliko vam je kapitala (materijalnog i novéanog)
potrebno da pocnete ili prosirite svoj biznis, tada moZzete doneti odluku da i cete
uéiu razmatrani projekat ili ne. Imajte pritom u vidu da mnogi projekti ne donose
dobit odmah, veé kasnije tek nakon druge ili treée godine poslovanja. Ukoliko je
to slucaj i sa vasim projektom, u tom sluc¢aju morate imati i plan finansijskih
rezervi, kako biste sto bezbolnije prosli kroz taj kriticni period pripreme i
uhodavanja biznisa, u kome nema prihoda ili su troskov1 veci od prihoda. (108
Str. 39)

Inade, kao &to smo vam veé napomenuli, u finansijskom planu koji kreirate,

treba da razdvojite i posebno prikaZete: (a) finansijska i materijalna sredstva kao
i izvore tih sredstava u fazi osnivanja firme i njenog otpocinjanja sa radom od
(b) finansijskih i materijalnih sredstava odnosno izvora sredstava u fazi tekuéeg
(uhodanog; razradenog) vodenja biznisa. Sasvim je izvesno da ¢e baziéniizvori
sredstava u pripremnoj fazi investicionih aktivnosti, biti drugadiji od izvora
sredstava u fazi redovnog tekuéeg poslovanja. :

Akcenat u va$oj studiji alternativa fmanswanja o kojoj smo ve¢ izlagali u
prethodnom tekstu, stavite na prvu (investicionu) fazu vasih finansijskih
aktivnosti. Tek posto uspesno predete tu fazu vaéeg preduzetniékog
angaZovanja, mozete se direktnije ukljuciti na resavanje finansijskih i drugih
problema druge (tekuce) faze.

U izradi plana izvora sredstava, treba jos jednom pazljivo da razmotrite
moguce opcije finansiranja i da pritom napravite opredeljenje - koja od
raspoloZivih opcija najvise odgovara konkretnlm uslovima otpocmjanja i
vodenja odabranog biznisa.
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"MoZda je kombinovano investiciono finansiranje - iz nekoliko razlicitih
izvora, najbolje resenje za vas biznis!"

Da bismo vam olaksali posao u kreaciji plana izvora investicionih sredstava
sa kojima cete krenuti u posao, navodimo vam uproscen primer jednog modela,
koji ¢e vam, kada ga upoznate, pomoéi da i vi napravite pristojan plan izvora
sredstava za va$ biznis. (49 str. 56)

AKTIVA (SREDSTVA) ‘ CENA PASIVA {IZVORI SREDSTAVA)
Gotovina 15 000 Li¢na Stednja

Potrazivanja 16.000 1z profita

Zalihe robe : 24.000 Kredit od prodavca

Kamionet za dostavu ' ' é0.000 Veé u posedu

Masina za pakovanje 80.000 Kupovina na rate

{(fer;zzlarijski sto i stolice 25.000 . Veé u posedu

Racunska masina 5.000 Kupovina na rate

Pisaca masina 25.000 Veé u posedu

Vaga 10.000 Kupovina na rate

Da biste napravili dobar plan izvora investicionih sredstava, potrebno je da
popiSete sva sredstva koja nameravate da koristite u svom biznisu. Da utvrdite
‘znacdi, koliko je investicija potrebno za poslovni poduhvat koji planirate da
izvedete, a takode i iz kojih izvora-mozete da obezbedite sredstva za navedene
namene. :

I'ako vi moZda planirate da neka sredstva nabavijate u fazama tokom
godine, za svrhe izrade probnog bilansa stanja - koji takode treba da uradite,
pretpostavite da cete ih sve obezbediti na pocetku. Nije loge da ih uvek imate
pred o¢ima, kako biste unapred znali ta u perspektivnom periodu treba da
nabavite.

Sto se tice tekuceg finansiranja vaseg redovnog poslovanja, situacija je tu
znatno jednostavnija, a i reSenja su izvesnija. U finansijski zdravim
preduzetni¢kim firmama, trajna obrtna sredstva (tzv. cirkulirajuéi ili opticajni
kapital), kao i druga sredstva potrebna za tekuée finansijsko poslovanje,
obezbeduju se najveéim delom iz ukupnog prihoda koji se ostvaruje redovnim
poslovanjem. Ako su uslovi poslovanja izuzetno povoljni, deo sredstava za ove
namene se moZze obezbediti i iz robnih kredita dobavljaéa, odnosno iz novcanih
kredita banaka i/ili drugih ovlagéenih kreditora, koji su zainteresovani da
pozajmljuju novac uz kamatu.

"Ako procenite da je profitna stopa koju moZete da ostvarite u nekom
poslu znatno veéa od kamatne stope na pozajmijeni kapital, koji moZete da
dobijete od banke i/ili drugog kreditora, u tom slucaju ima puno ekonomskog
osnova, da u dati posao udete i sa tudim sredstvimal"
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I

14.1.4.5. Probni bilans stanja v_ w ‘
(567) PROBNI BILANS STANJA SLUZI DA SE NA OSNOVU NJEGA
PROJEKTUJE POLAZN S

LJENI BIZNIS! Ovaj dokumenat se u praksi takode naziva i "Proforma
bitansastanja” il "Proforma aktive, pasive i uskladivanja kapitala". Probni bilans
stanja se radi unapred pre nego $to su “sve kockice sloZene” da bi se unapred
prikazala potrebna aktiva (sredstva) i pasiva (izvori sredstava) koje je nuzno
formirati i uklopiti da bi se odabrani_biznis mogao uspesno odvijati. Probni

[t o e

bilans stanja treba da vam pokaZe koliko investicija zahteva va$ biznis i u kojoj
vrednosnoj i tehnologkoj strukturi; Odnosno; kofiki deo uloZenog kapitala treba
da se nalazi u fiksnom obliku, posebno u obliku trajnih obrtnih sredstava, u
obliku sirovina i repromaterijala tj. u trgovackoj robi, u novcu za kupovinu
sirovina, repromaterijala odnosno trgovacke robe kao i u potrazivanjima za
isporuéenu robu kupcima i drugim duZnicima. ‘

Sadrzaj probnog, a i stvarnog bilansa stanja, zavisi od velicine i sloZenosti
konkretnog biznisa i u pojedinim delovima razlikuje se od jedne do druge firme.

U daljem tekstu navodimo osnovnu konstrukciju bilansa stanja po
osnovnim pozicijama, sa jasnom naznakom da se te pozicije mogu dalje
rasélanjavati, zavisno od sadrzajnosti biznisa i strukture pojedinih bilansnih
pozicija. (49 Str.61-63)

BILANS STANJA

Naziv organizacije (preduzeca, radnje):

Stanje na dan:

| | AKTIVA

1. Obrtna sredstva

GOTOVIIIA +orveieeeseee e e e e s et et teaevesea v aeesanananenanssaraassstereanbasernrassarasrasstiannars

PotraZivanja UKUDPNA «ocooiereiiniistiiies s seeeiannn et sasi st

PotraZivanja umanjena za sporna | SUMNjiva .....cccoeeeeiiiiennnineeneenn,

Neto realizovana VIEANOST ..o eteee e eeereeecnnaes e snsasssinssranseranaes
Y1112 O PO PO PP P PP PP PP

Kratkoro€na ulagan]a ...coccvereeniiiieiiiiiieisi e et iraseeneas

Unapred placeni izdac ......cocoveiieiieieiinnenisinienseie s e

Ukupno obrtna sredstva ereeeeseeeseseeresseeseeassecsenees et et brasaseamereseEsenes

2. Dugoroéna ulaganja (detaljan popis)




484 BIZNIS PLAN

Ukupno dugoroéna ulaganja

osnovna sredstva

i ] - habavna vrednost
!

- otpisani (amortizovani) deo vrednosti- ispravka vrednosti

i
; | - sadasnja knjigovodstvena vrednost
5 ; -

f - habavna vrednost

- otpisani (amortizovani) deo vrednosti- ispravka vrednosti

- sadasnja knjigovodstvena vrednost
Namestaj/instalaciie:- nabavna vrednost

- otpisani (amortizovani) deo vrednosti- is ravka vrednosti

- sadasnja kniig ovodstvena vrednost

Automobili/kamioneti:-nabavna vrednost

- otpisani (amortizovani) deo vrednostj- ispravka vrednosti

- sadasnja knjigovodstvena vrednost

Ukupna sadasnja (neto) vrednost fiksnog kapitala

4. Ostala aktiva {detaljan popis)

Ukupne kratkorogne obaveze
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6. Dugoroéne obaveze

DOSPEIE MEBNMICE. ..ttt ettt eee e et e se e e e e eee s [

Ukupno dugorocéne obaveze ..............cccccoeeveveeeeeecnnann, — eeeieiieeeeees

UKUPNE ODAVEZE ...ttt eve e e e ee e ees s

7. Kapital

Ukupan kapital vlasnika (inikosna firma) ili .........cooooocecinicciiicicn i,

Kapital (N8 iMe) .ovicveriieeee vttty s eeeeens etrereeeaesierin

Kapital (Na ime) cooeeeeceeceeee et vaeaa e, e rtreeeer e ——————

(Ortacka firma) ........co.oo...... ettt ereeeeeeeer e s e e e eeeee et aes

Ukupno ortacki kapital ili .....coeoveiiiiiniiieiciieeeceee e eeeees e o

Uplaceni kapital preko normalne viednNoSti c.......ooceeeicoieieeeeeseeeeeaaea

Nerasporedena dobit oo ETPYPOR

Ukupan akcionarski kapital ...............ccocoeeveeciiisiieiieei et e cr v araaanns

Ukupno obavezeikapital ....................ccoovevieeereeeiciiee e, T

L [l USKLADIVANJE KAPITALA

Stanje na dan (tekuéi datum) ......................

Kapital na podetku perioda.........oicvciveeeoeeeieeeeeeeeeeesa, ettt

Plus: neto prihod (ili minus: neto gubitak) ,
POSIE POFZA ..eiueiieeieiiiiiii ittt ettt e e e e e e eaeeseea

Plus: Dodatni uloZeni kapital (ulog vlasniké, R
ili otkup akcija od strane akcionNara) .............c.ocoveeeeeeeeeisiieoeeeeenon,

Minus: ukupni odbici {povuéeno od strane ' ‘
] vlasnika, ili dividende akcionarima) .........c.ooovvveevneeniii e

Ukupno uskiadivanje: .............. ettt ettt ettt b et vea e e tvrr e r——raraeertaenaens v ierreenn,

OBJASNJENJE POJEDINIH POZICIJA PROBNOG BILANSA STANJA (49
Str. 62-63): S

Naziv organizacije: Zakonski naziv preduzetnicke firme, vrsta bilansa, dan
mesec i godina. To se mora istaci na vrhu izvestaja. :

I Aktiva: obuhvata sve $to. ima vrednost i §to preduzetnitka firma
poseduje, ili zakonski potraZuje. Ukupna aktiva obuhvata neto realizovanu i neto
knjigovodstvenu (neto sada$nju) vrednost. Neto realizovana i neto knjigovo-

r
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buduéih usluga (kao &to je, na primer, premija osiguranja na Smanjenu
amortizovanu vrednost osnovnih sredstava tokom trajanja polise osiguranja)
/@d abavne cene aktive. ' .

“(1/Obrtna sredstva (cirkulirajugi kapital): obuhvataju gotoviny I sredstva
koja'se mogu pretvoriti u gotovinu u roky od 12 meseci od datuma utvrdivanja
bilansa stanja (ili za vreme jednog ustanovljienog ciklusa reprodukcije). Osim
gotovine u blagajnj i depozita po videnju u banci (npr. &ekovnj racuni i redovni
racuni stednje), y obrtna sredstva takode spadaju:

Potraiivanja: iznosi koje kupci treba da plate za isporucenuy robu, jli
izvr§ene usluge.

Zalihe: obuhvataju zalihe sirovina i repromaterijala, kao i trgovaéku roby
Namenjenu prodaji koja se nalazj y zalihama.

Kratkoroéna ulaganja: obuhvataju neke vrednosne papire, ilj druge
vrednosti sa kojima preduzetnik raspolaze, a od kojih se ubira kamata il

Unapred plaéeni izdaci: obuhvataju robu, beneficije, ilj usluge koje je
preduzetni¢ka firma Unapred platila a jos ih nije preuzela ili pocela da koristi. T
na primer, spada: unapred plaéena roba, kancelarijski materijal, zastita kroz
osiguranje, zakupljeni prostor j dr.

2. Dugoroéna ulaganija ili dugoroéna aktiva. Ovde spadaju posedi ili drugi
materijalni i novgani resursi, koje preduzetni¢ka firma Namerava da zadr3i

Zastarela oprema koja bi se mogla prodati kao otpad i nematerijalna sredstva
kao $to je zastitni Znak. .

Il Obaveze: se odnose na sve novéane obaveze preduzetnigke organizaci-

je inasva potraZivanja poverilaca na njenu aktivy.
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Dugovanja prema dobavlja¢ima: obuhvataju iznose koje treba isplatiti
isporuciocima robe i usluga kupljenih u vezi poslovanja preduzetnitke firme.

Kratkoro€ne menice: obuhvataju saldo-glavnice izdatih menica koji treba
platiti na ime kratkoro¢nih dugovanja po osnovu pozajmljenih sredstava.

Dospele obaveze po dugoroénim menicama: odnose se na tekuda
dospeca od ukupnog salda po izdatim menicama sa rokom duzim od 12 meseci.

Dospela kamata: obuhvata sve dospele provizije kreditora (banaka,
dobavlja¢a), po osnovu koriséenja kratkorocno i dugoroéno pozajmljenih
kapitala i kredita odobrenih preduzetni¢koj organizaciji.

Dospeli porezi: troskovi poreza drZavi koji su prema predradunu
racunovode nastali tokom datog knjigovodstvenog perioda.

Dospele obaveze za plate: obuhvataju lznose plata radnicima koje su
dospele za isplatu.

6.Dugorocne obaveze: obuhvataju izdate menice, plaéanje po ugovorima i
hipotekama, koje treba platiti tokom perioda kOjl je duzi od 12 meseci i od
jednog obrtnog ciklusa. Navode se u visini ukupno obradunatog salda,
umanjenog za tekuca dospeca.

7. Kapital: naziva se joS i neto vrednost. Obuhvata potrazivanja vlasnika na

- aktivu preduzeca (firme, radnje). U inokosnom ili ortackom preduzecu, kapital je

prvobitni ulog svakog vlasnika, plus eventualni prihodi ostali u firmi nakon
isplate profita vlasnicima. U akcionarskom preduzeéu vlasnici su akcionari. U
ovom preduzecu kapital je zbir svih uloga akcionara uveéan za zadrzani,
nerasporedeni prihod nakon isplate dividendi.

Ukupne obaveze i kapital: obuhvataju zbir ova dva iznosa i taj zbir mora
uvek da odgovara zbiru ukupne aktive.

Il Uskladivanje kapitala: primenjuje se kod inokosnih i ortackih firmi.
Ovim izveStajem se uskladUJe raniji sa sadas$njim kapltalom iskazanim u
tekucem bilansu stanja. U njemu je dat kapital na podetku obradunskog -perioda
i detaljno prikazane sve dopune ili umanjenja ovog iznosa do kojih je dosio
tokom tog perioda. Dopune, odnosno izdvajanja, u principu predstavljaju neto
prihod ili gubitak, t;. doprinos, odnosno odbltak(povlacenje trosenje) od strane

-vlasnika.

Kod korporacija (akcionarskih preduzeéa), ova vrsta izvestaja naziva se
“lzvestaj o nerasporedenoj dobiti”. U njemu su navedena povedéanija ili smanje-
nja akumuliranog a nerasporedenog neto prihoda od pocetka tekuceg perioda.

14.1.4.6. Probni bilans uspeha

PR

Probni bilans uspeha u praksi se jo$ naziva i: "Operativni finansijski plan” ili
"Projekcija prihoda i tro$kova'. Sastavni delovi probnog bilansa uspeha su
analiza i ocena isplativosti poslovnog poduhvata, iz kojih moze takode lake da

se sagleda finansijska osnovanost planiranog i ostvarenog biznisa.

"Usvojite I koristite vaZece knjigovodstvene obrasce za iskaz:van[e finan-
sifskih rezultata biznisa, sto ¢e vam veoma olaksati organizovanje i vodenje
vasih finanasijskih posloval"

(568) PROBNI BILANS USPEHA S JEGAIZLOZ]
_/QJEKﬁH#HNANSHSKJH—EEEKAIAfREZULIAIALELA]mBANQG_B}ZAHSAi
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Probni bilans uspeha radi se tabelarno, da bi se na taj nadin u preglednoj
formi mogli iskazati i pratiti svi prihodi i rashodi preduzetnicke firme, i da bi se
takode, na osnovu toga izracunali dobici (profit), po mesecima i na nivou cele
godine. U nagem finansijskom zakonodavstvy usvojen je propisan model
bilansa uspeha, koji knjigovode koriste prilikom izrade periodiénih obraduna i
zavrsnih raéuna poslovnih firmi.

U daljem tekstu navodimo pogodan model bilansa uspeha posebno
primenljiv za trgovacke firme. U ovom modelu izdvojeni su trogkovi prodaje
(redni broj 2.), koji u trgovini uglavnom obuhvataju fakturnu cenu robe placenu
dobavijadima plus zavisne troskove nabavke trgovatke robe. Pored toga u
prezentiranom modelu je navedena i bruto razlika u ceni 1j. trgovacka marza ilj
rabat (red. br. 3) koja se dobija tako, $to se od ukupnog prihoda, - koji se u

(niZim) cenama, kao i trogkovi Cuvanja robe. Kao §to ste mogli da zakljugite
razlika u ceni (marza; rabat) po jedinici proizvoda (komadu, metru, litru)
obracunava se u trgovini na taj nadin, $to se od prodajne (vece) cene datog
artikla oduzme nabavna (manja) cena; tj. cena po kojoj je dati trgovagki proizvod
nabavljen. .
Bilans uspeha u proizvodnim ili usluznim preduzetni¢kim firmama je jo$
jednostavniji. U njima se dobit (profit) dobija tako $to se od ukupnog prihoda

dobijenog prodajom ‘proizvoda  ifili usluga, oduzmu nastali troskovi i
pripadajuce takse i porezi,

MODEL BILANSA USPEHA TRGOVACKOG PREDUZECA

Ovaj model se radi tabelarno da bise u preglednoj formi mogli iskazati i
pratiti svi prihodi i rashodi preduzetnicke firme: da bi se izracunali dobici {profit)
PO mesecima i na nivou cele godine.

Pogodan model ovoga plana je sledeéi:

OPIS Index| 1 mesec 2 mesec... 12 mesec UKUPNO
% Proc. | Ostv. | Proc. | Ostv. Proc. | Ostv. | Proc. | Ostv.
1 2 3 4 5 6... 25 26 27 28
Prihodi (prodaja) i to:
(kolidina x cena) =

1. Ukupan prihod (prodaja)
Troskovi nabavke i to:

2. Ukupno troskovi nabavke

3.Bruto razlika u ceni-marza
rabat (1-2)
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Rashodi perioda | to:

- Plate osoblja

- Izdaci osoblja

- Spoljne usluge

- Nabavke - (kancelarijske i
operativne)

- Popravke i odrzavanje

- Reklama

- Kola, dostava i putovanje

- Raéunovodstveni i drugi
poslovi

- Zakup

- Telefon

- Komunalije

- Osiguranje

- Porezi

- Kamata

- Amortizacija

- Ostali rashodi (specificirati)

- Razno (ne specificirati)

4. Ukupni rashodi

5. Neto dobit (Bruto razlika
u ceni manje ukupni
rashodi) (3-4)

Veé smo istakli da je navedeni model operativhog finansijskog plana
primenljiv za trgovinu. Za odredenu proizvodnju odnosno za finansijske,
servisne ili druge usluge moZe se napraviti drugi model ovog dokumenta.
Navedeni pregled prihoda i rashoda modelskog je karaktera. U pojedinacnoj
praksi mogu se pojaviti razni prihodi i rashodi koje treba poznavati i projecirati u
sopstveni finansijski plan. Prema specificnostima vaseg biznisa moZete dodati
ili izbrisati konkretne vrste prihoda i izdataka koje odgovaraju vasem biznis
planu. Vodite raduna da ne objedinite suviSe vrsta prihoda i/ili izdataka pod
jednom stavkom (karticom, radunom) da ne biste izgubili kontrolu nad
pojedinaénim komponentama. Istovremeno, nemojte ih ni razlagati do te mere
da vam racdunovodstvo postane dosadna obaveza, a ne sredstvo za kreativho
upravljanje.

U projekciji troskova bitno je takode da razdvollte fiksne od varjabilnih
troskova. Fiksni troskovi (zakupnine, plate osoblja po vremenu, amortizacija,
troskovi grejanja i drugo), oki¢no se znaju i procenjuju na godi$njoj osnoviidele
na dvanaest jednakih mesecnih vrednosti. Stavke kao $to su nabavna vrednost
robe, troskovi prodaje i sli¢ni, varjabilni su troskovi i planiraju se za period
{mesec) u kome ¢e nastati.

OBJASNJENJE POJEDINIH POZICIJA PROBNOG BILANSA USPEHA

v(DATOG MODELA ZA TRGOVINU):

. Prihodi (prodaja): U odeljak (kolone i redove) prihoda unesite sve
prihode koje planirate da ostvarite po raznim osnovama svoga biznisa. U
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kolonu “procena” unesite procenjene iznose prihoda od prodaje po raznim
organizacionim delovima (ako imate sloZenu firmu), odnosno po kljuénim

W

proizvodima koje planirate za plasman na svom cilinom trzistu. Ukljugite i

iz stavke “prihoda” iskljucite sve prihode koji nisu striktno vezani za
konkretan biznis (firmu) za koji pravite predracun.

2. Troskovi nabavke: TroSkove nabavke, kao i prihode, treba takode da
planirate po mestima nastanka (organizacionim jedinicama) - ukoliko vam je
firma sloZeno strukturirana i PO nosiocima (glavnim proizvodima ili linijama
proizvoda). . _

Ova stavka obuhvata ne samo procenjene i ostvarene trogkove nabavke
robe (fakturna cena placena dobavlja¢ima plus zavisni troskovi nabavke robe),
koja je planirana za prodaju (procena), odnosno koja je u posmatranom periodu
prodata (ostvarenje), veé i vrednost pocetnih zaliha ranije nabavljene robe, koja
je planirana za prodaju {procena), odnosno koja je prodata (ostvarenje). Znadi,
obuhvata vrednost sve robe koja je planirana za prodaju, odnosno koja je
prodata u posmatranom periodu, bez obzira kada Je nabavljena. “Ostvarene”
troskove takode aZurno unosite Za svaki mesec, &im vam ti podaci budu poznati.
Navedeno ée vam omoguciti.-da blagovremeno uoéite i reagujete, ukoliko na
nekoj stavci (mestu ili nosiocu troskova) dode do neplaniranog proboja
troskova, koji mogu da ugroze rentabilitet vaseg poslovanja.

3. Bruto razlika u cenij (marza, rabat): Podatak o planiranoj, odnosno
ostvarenoj razlici u ceni dobicete na taj nacin $to éete od ukupnog prihoda oduze-
ti ukupne troskove nabavke.

4. Rashodi:

- Plate osoblja - obuhvataju: osnovicu plate, plus prekovremeni rad, plus
stimulacije za izuzetne radne rezultate.

- lzdaci za zaposlene - obuhvataju plaéene godisnje odmore, bolovanja,
penzijsko-invalidsko osiguranje, zdravstveno osiguranje i druge izdatke
koji se obradunavaju na rad zaposlenog osobilja.

- Spoljne usluge - ukljutuju razne usluge fizickih i pravnih lica, do kojih je
doslo zbog neplaniranog poveéanja obima posla, zbog kvarova nekih
masina i uredaja ili drugih razloga.

- Nabavke - obuhvataju troskove nabavki kancelarijskog i drugog
potrosnog materijala i druge troskove tekuéih nabavki, iskljuéujuéi
troskove nabavki trgovacke robe, koja stavka je ukljucena u prethodnu
poziciju “Troskovi prodaje”. : _

- Popravka i odrzavanje - obuhvataju izdatke na redovnom odrzavanju
objekta, opreme irobe, ukljuCujuéii povremene veée izdatke kao sto su
farbanje ili stavljanje tapeta. .

- Reklama - ukijuduje trogkove neophodne za promociju (predstavijanje)
firme i ponudbenog asortimana radi postizanja Zeljenog obima prometa.
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+»  "Planovima gotovine treba predvideti fluktaCI/e (osc:lac:le} u nivou
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- Kola, dostava i putovanje - obuhvataju troskove koriscenja privatnog
automobila za obavljanje posla, ukljuéujuéi troskove amortizacije i

- popravke, zatim troskove parkinga, putarine, odlaska na sluzbeni put, itd.

- Raéunovodstveni i drugi poslovi - obuhvataju troskove knjigovode,
advokata i drugih strucnjaka sa strane.

- Zakup - odnosi se na troSkove placanja zakupa trecnm licima, vlasnicima
koris¢enih prostora i objekata.

- Telefon - obuhvata troskove telefona.

- Komunalije - voda, grejanje, struja, itd.

- Osiguranje - osiguranje objekta ili proizvoda od poZara ili druge Stete,
osiguranje od nesrece na radu i druga osiguranja

- Porezi -porez na dobit, porez na imovinu, porez na promet i dr.

- Kamata - kamate plaé¢ene poveriocima (banci, dobavljadima).

- Amortizacija - amortizacija osnovnih sredstava (fiksnog kapitala).

- Ostali rashodi (spemflcnratl) - razni, npr. najam opreme, najam
prodajnog mesta i drugo.

- Razno (bez preciziranja) - sitni izdaci bez posebnlh racuna.

5. Neto dobit (neto profit). Da biste utvrdili Cistu doblt ,od bruto raziike u
ceni oduzmite ukupne rashode.

"Dobit (profit)se moZe definisati i kao razlika lzmed‘u ukupnog prihoda 5
(UP) i ukupnih rashoda (UR)!"

Dobit/profit = UP - UR

10.1.4.7. Projekcija toka gotovine (cash flow) - ' ;

(569} MNOGE USPESNE FIRME, KOJE SU PROFITABILNO POSLOVALE,
BANKROTIRALE SU ZBOG NELIKVIDNOSTI! Projekciju toka gotovine tj. plan
gotovine, treba precizno raditi jednom mesecno, a prOJektovatl globalno za
jednu godinu.

gotovine u pojednim poslovnim poduhvatima, odnosno po pojedinim ' |
periodima u kojima se ti poduhvati ostvaruju!l" - !

Da biste projekciju.toka gotovme mogli kvalitetno da uradite potrebno je da
poznajete i da vremenski pratite i analizirate sve prihode i sve trogkove koji !
nastaju, i koji mogu da nastanu, u vasem biznisu. Na osnovu kvalitetnih analiza i i
projekcija priliva i odliva gotovine, pravicete i kvalitetne planove kratkoroénog : ,
zaduZivanja i investiranja, koje strategijsko i tekuce vodenje vaseg biznisa ' i
uslovljava. !

"AZurne analize i korektne projekcije tokova gotovine abezbéd‘uje vam o

Imajte u vidu da izdaci u preduzetni¢kom biznisu nastaju na razli¢ite nadine
po razli¢itim osnovama i da se takode mogu pojaviti i u razli¢ito - planirano i/ili
neplanirano vreme. Nekada se ¢ak pojavljuju u neprijatnim "rojevima", u kojim
sluéajevima treba imati i jake Zivce i rasploZivu finansijsku snagu da se pokriju.
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- »Finansijski je zdray onaj biznis u kome su raspoloZiva gotovina i pri-
spele naplate uvek, y zbiru, veée od dospelih izdataka!”

Mesecni i godisnji plan gotovine koji pravite treba da sadri ocekivane napla- ‘
tive prihode, prilive gotovine po drugim osnovama, kao i isplatu materijalnih trog-
kova, troskova radne snage, rezijskih troskova i druge gotovinske isplate za dati
nastupajuci mesec i zg planiranu poslovnu godinu.

Glavni izvor priliva novea u vasem biznisu formirace se od prodaje artikala
vasim kupcima. Moze se formirati i po nekim drugim osnovama, zavisno od karak-
tera vadeg biznisa i vage domisljatosti da pronadete posten na&in na koji se jos
moZe zaraditi i naplatiti novac.

Kada je re¢ o naplativim prihodima koje ¢ete ostvarivati od prodaje, jasno je

P

»Upamtite da nijedan posao nije zavrsen Sve dok ¢ek ne prode kroz

banku!” X
Globalno posmatrano, raéunicu toka gotovine mozete izvesti po sledecoj
Semi: .
Red. OPIS Meseci

broj Jan. | Feb. | Mart Apr. | Maj | Jun

3 4 5 6 7 8 9

RASPOLOZIV NOVAC
a) Stanje na Ziro raguny
b) Gotovina u blagajni ili u
dzepu :
2. |PREDVIDENE NAPLATE
NOVCA PO RAZNIM
OSNOVAMA ' ‘
3. |UKUPNA GOTOVINA | PRILIV
GOTOVINE (1 +2)
4. [MESECNE ISPLATE (IZDACI)
a) ...
b) ...
C) ...
5. |STANJE GOTOVINE NA
L KRAJU MESECA (3-4) ‘j

Ako je stanje procenjene gotovine (red.br. 5) na kraju svakog meseca
pozitivno, mozete Smatrati da sa aspekta novdéane likvidnosti, vas biznis ima
Smisla i da treba raditi na njegovom odrzavanju j unapredenju. Ako je redni broj
4. veéi od rednog broja 2, a narogito od rednog broja 3., i ukoliko navedeno
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tendira da i dalje ostane u tim relacijama, to je dovoljan razlog da se ozbiljno
preragunate, da biste utvrdili sta je u pitanju: opravdana tekuca nelikvidnost ili
problematican posao7

da je re¢ o vasim finansijama, budite nemllasrdno realni!”({Braun)

({4.22: zvoc
(570) PROVERITE IZVODLJIVOST SVOG BIZNIS PLANA! Da li vas plan

moze da funkcioni$e? Da li je realan? Da li je dovoljno obecavajuci da bi se

maksimalno angaZzovali na njegovom ostvarivanju? /

Posto ste plan napravili, vratite se i detaljno ga ponovo pregledajte po svim
relevantnim elementima. Odvojite onoliko vremena koliko je potrebno da plan
jos jednom detaljno proverite, pre nego $to se finansijski, materijalno i radno
angaZujete na njegovom ostvarivanju. Ako plan nije izvodljiv, bolje je da to
utvrdite odmah pre podetka posla, nego da posle godinu dana shvatite da
“sipate” snagu i novac u promaseni poduhvat. Ukoliko utvrdite da je potrebno
izvrgiti neke izmene u planu pre nego $to udete u posao, izvrsite ih! Vratite se na
projektovani bilans stanja i bilans uspeha i ponovo paZljivo odvagajte sve
planirane iznose. Vratite se i na tok gotovine i ako je potrebno, takode korigujte
brojke. Posebno pazljivo pogledajte brojke koje se odnose na planirane
troskove, jer se obi¢no kod tro$kova u planu naprave najvece greske. Ljudi su
skioni da potcene neke trodkove, a druge uopste da ne predvide. lli da
sagledaju samo urgentne troskove, a da one koji ¢e nastati kasnije jednostavno
previde. v

Proverite cene svih mputa (ulaznih veli¢ina) i outputa (izlaznih veli¢ina) i
ponovo se detaljno presaberite. Ukoliko naknadnim istraZivanjem utvrdite da je
neka stavka vaseg plana previsoka ili preniska, promenite je! Promene mozete
da upigete ispod ili iznad prvobitno unesenih podataka u tabeli. Posto sve
proverite i uradite eventualne korekcije, imaéete revidiranu projekciju plana o
prometu i troSkovima za 12 meseci.

Izra¢unajte mrtvu tacku rentabiliteta na osnovu reVIdlranlh brojki. To je
kao $to znate tac¢ka na kojoj se spajaju nastali troskovi i ostvareni promet. Pre te
tacke troskovi su zbog povedéanih pocetnih ulaganja veci, a promet manji. Posle
te tacke promet, po pravilu, brZe raste od rasta troSkova. Bez obzira da li vam se
mrtva tacka rentabiliteta ¢ini prihvatljivom ili ne, obavezno je objektivho
izvagajte. Dobro je da pritom svoj biznis plan pokaZete nekom upuéenom
struénjaku, koji ¢e paZijivo pregledati planirane brojke i ukazati vam na

“eventualne propuste koje ste moZda napravili u njegovom koncipiranju.
Savetnik treba da vam ukaZe ne samo na troskove i opasnosti koji su izvesni,
veé i na neke vase prednosti sa kojima raspolaZete, a koje vi mozda niste
dovoljno sagledali u opredeljivanju i planiranju svog biznisa (49 Str.117)

"Pre ulaska u poslovni poduhvat jos jednom prelsplta/te sebe, da li ste i
liéno spremni za njegovu realizaciju!"

Veé smo vam u uvodnim poglavljima knjige ukazali na éinjenicu da ulazak u
samostalni biznis zahteva i odredene licne performanse preduzetnika. U




