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Definisanje poslovnoqg plana

1. Poslovni plan se smatra osnovnim orudem preduzetnika, Cija je osnovna svrha
da pomogne preduzeéu da definisane ciljeve poslovanja konvertuje u stvarnost
uz Sto manje potresa, iznenadenja i neplaniranih aktivnosti.

2. Poslovni plan je svojevrsna "putna mapa” koja omogucava da se Sto uspesnije
prede put od pocCetne faze u kojoj se kreira biznis idefa do njene konacne realizacije.

3. Poslovni plan je predmetno, prostorno i vremenski usaglasen set ciljeva,
strategija i zadataka koji, kao takav, predstavlja osnovni instrument upravljanja
poslovanjem u planskom periodu.

4. Poslovni (preduzetnicki) plan je skup ciljeva, politika strategija i seta
pojedinacnih programa aktivnosti za implementaciju izabrane koncepcije
biznisa. Radi se, dakle, o svojevrsnom konceptualnom okviru za osmisljavanje i
adekvatno povezivanje poslovnih ciljeva, principa i kriterjjuma, odnosno politike
pravaca, metoda i tempa poslovnog ponasanja (strategije), kao i, na temelju toga,
programiranje aktivnosti za kljuCna funkcionalna podrucja kao Sto su: marketing,
proizvodnja, nabavka, istrazivanje i razvoj, finansije, kadrovi i drugo.

|zrada poslovnog (preduzetnickog) plana mora biti nuzno utemeljena na predvidanju
okruzenja, analizi mogucénosti samog preduzetnika i njegove organizacije, kao
i proceni oCekivane meduzavisnosti i uzajamnog dejstva klju¢nih stejkholdera (kupci
(potroSaci), dobavljaCi, konkurencija, bankari, kreditori, vlada i dr. interesne grupe).

SVEST O POTREBI IZRADE BIZNIS PLANA | PLANIRANJU



|lzradom poslovnog plana mogu se predvideti sledeci vazni momenti

» Sistemski pristup u kreiranju poslovnog plana omogucava buducem preduzetniku da
"izoStrava” poslovnu ideju na papiru, a ne na trzistu. Na taj nacin, provera
opravdanost ulaska u konkretni biznis se na odvija na trziStu gde su efekti mogudih
gresaka mnogo nepovoljniji i iskazani mnogo vecom cenom Koju treba platiti,

» Poslovni plan omogucava da se precizno definiSu objektivne moguénosti za
realizaciju projektovanog poslovnog poduhvata,

» Biznis plan pokazuje koliko je novca potrebno za ulazak u novi ili ekspanziju
postojeéeg posla. Istovremeno, on treba da pokaze u kojim vremenskim
intervalima, kojom dinamikom i kako ¢e se kanalisati taj novac.

Studiozan pristup izradi poslovnog plana omogucava eksperimentisanje sa
alternativnim strategijama i koncentraciju na opcije koje Ce osigurati adekvatnu i
ekonomski opravdanu finansijsku konstrukciju,

» Kao celovit idejni projekat, poslovni plan predstavlja svrsishodan instrument
pristupa svim relevantnim faktorima iz poslovnog okruzenja (bankari,
potencijalni investitori i partneri, savetodavne agencije) i

» Priprema biznisa plana zadire u poslovno planiranje kao proces, sto je narocito
vazno za vitalnost i dugorocnu stabilnost projektovanog biznisa. S obzirom da
preduzece posluje u vrlo dinamicnom, konkurentskom okruzenju, ne moze se sa
sigurnoscu ocekivati da ce se sve ono Ssto je predvideno u poslovnom planu realno i
ostvariti. Sustina poslovnog planiranja je upravo u pripremanju biznisa na
promene sa kojima se potencijalno moze suociti, kao i za njegovo brzo
reagovanje i prilagodavanje novonastalim okolnostima.

SVEST O POTREBI IZRADE BIZNIS PLANA | PLANIRANJU



Kome je namenjen poslovni plan

» Preduzetnickoj organizaciji (malom preduzecu), u smislu da preduzetnik i svi
zaposleni sagledaju viziju i strategiju poslovanja,

»Preduzetnickom timu za kontrolu, odnosno ocenu uspesnosti (preduzetnickog
menadzmenta) na pojedinim segmentima aktivnosti,

»Spoljnim akterima (bankari, kreditori, dobavljaCi, akcionari) u smislu sagledavanja
atraktivnosti i pouzdanosti, odnosno plasmana kapitala i drugih oblika saradnje,

»DrZzavnim i drugim organima (revizori, sindikati, nadzorni odbori i dr.) koji valorizuju
preduzetniCku ideju, ocenjuju legitimnost i realizaciju konkurentnog poslovnog
poduhvata

»Porodici, u smislu podrske za ulazak u konkretan biznis.

Kada se radi biznis plan

Biznis plan se radi uvek kada se proverava neka poslovna ideja, pa kada ona |
ne zahteva finansijska sredstva, kao sto su:

»Pokretanje (startovanje) biznisa

» Prosirenje biznisa

»Razvoj novih proizvoda

> Obezbedenje finansijskih sredstava (najéesée kredita) — najéesée kod nas
»Donosenje menadzerskih odluka

»Kontrola poslovanja

Zakljucak — Biznis plan je potreban svim preduzetnicimai uvek

Cilj izrade biznis plana je da se OCENE svi_relevantni aspekti poslovanja,
PROCENI opravdanost njegove realizacije | UTICE na smanjenje rizika ulaganja.




Sta potencijalni finansijer oéekuje da sazna iz poslovnog plana

»Pruzi dokaze o trZiSnoj orijentaciji projekta - Buduci preduzetnik mora
neizostavno potencirati spoznaju o potrebama potencijalnin kupaca.

Poslovni plan koji stavilja akcenat na opis proizvoda i objasnjenja tehniCko-
tehnoloSkih uslova umesto na to kome je proizvod namenjen i kako ¢e ga plasirati,
nailazi na "uzdrzan" prijem kod potencijalnih finansijera,

»UkazZe na dokaze o prihvatanju konkretnog programa od strane kupaca - Osim
Sto mora da pruzi jasne dokaze o tome ko ¢e kupovati njegov proizvod, odnosno
koristiti njegove usluge, preduzetnik treba da ukaze i na njihovu plateZznu sposobnost,

» Precizno definise vlasnicke odnose unutar preduzeca - Pored jasnog
opredeljenja za odredenu legalnu formu poslovanja, postojanje ekskluzivnih prava na
proizvode kroz patente, autorska prava, frgovacku marku ili licencu, znatno ¢e ojacati
pregovaracku poziciju preduzetnika,

> Sto preciznije ukaze na finansijske performanse projekta - Poslovni uspeh
preduzetniCke organizacije i njegov rast za banke i druge moguce izvore finansiranja
projekta je od interesa u onoj meri u kojoj je nuzan da bi omogucio placanje kamate i
povrat glavnice. U razvijenim privrednim strukturama, uz organizacije koje pruzaju
Svu stru¢nu pomoc oko ispitivanja valjanosti projekta, postoje i specijalizovane
institucije za finansiranje poslovnih poduhvata koje raspolazu tzv. rizicnim kapitalom i

»Svoje prognoze bazira na realnim pretpostavkama - projekcije rasta i razvoja
treba podrzati Sto ¢vrs¢im argumentima gde god je to moguce. Ako poslovni plan
novog preduzeca sadrzi takve projekcije koje su vec za pojedine delatnosti od strane
potencijalnih investitora (a na temelju njihovih ranijih iskustava) ocenjene kao
prihvatljive, Sanse za dobijanje potrebnih sredstava su utoliko vece.




Modeliranje poslovnog plana

U metodoloskom smislu poslovni plan mora biti jasno pisan, realan, poslovno
logi€an, dovoljno detaljan, kao i kvalitativno i kvantitativno obraden.
UobicCajeno je da se biznis planovi, rade na godiSnjem principu. Medutim, pozeljno
je CeScCe proveravati vitalne poslovne indikatore kao Sto su: kretanje dobiti,
novCanog toka, kretanje proizvodnje, prodaje, cena, kvaliteta, itd.
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Dijagram primenljiv za:

- Novi biznis — sve faze
- Za kupovinu biznisa
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Dijagram modgeliranja
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1. DonoSenje odluke da se ude u biznis

. I1zbor proizvoda/usluge
. IstraZivanje trzista

. 1zbor lokacije
. Proizvodni plan
. Marketing plan
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. Analiza sopstvenih mogucnosti

. Projekcija prihoda od prodaje

151 (bez 3, 8i9 faze)

- Tekuce poslovanje (bez
1,2,3 10 faze)

- PodnosSenje kreditnog
zahteva (bez 1,6 i 10 faze)

9. Organizacioni plan

10. Pravna regulativa

11. Racunovodstveni plan

12. Plan osiguranja

13. Plan racunarske podrske

14. Finansijski plan

15. Rezime-obracanje
kreditorima/investitorima



(1) Donosenje odluke da se ude u biznis

Potrebno razmotriti mnoge parametre kako bi se donela prava odluka da se
ude u biznis (potpuno novi biznis ili preuzimanje postojeceg biznisa?). Ova
odluka podrazumeva posedovanje potrebnog znanja, poslovnog iskustva
| obrazovanja kako bi se moguci rizik sveo na najmanju meru.

(2) Analiza sopstvenih moguénosti

Ocena sopstvenih mogucnosti se temelji na analizi jakih i slabih strana,
determinisana je spremnosc¢u preduzetnika da prihvati poslovne izazove,
odnosno poslovnom praksom utvrdene | prihvacene motive ponasanja:

»Motiv prestiza (identifikacija sa organizaciojom, Zelja za priznanjem za rad, veliCina
proizvodnje, veliCina stope rasta, veliCina investicije),

»Motiv moci (jaCanje trzisne pozicije, konsolidacija finansiranja, dominacija)

»Motiv sigurnosti (likvidnost, odrzavanje polja delovanja, potencijal dobiti i rasta,
imidz),

»Ostali motivi (nezavisan stvaralacCki rad, opsednutost savrsenim rezultatima, itd.)

(3) Izbor proizvodal/usluge

PogreSan izbor smanjuje Sanse za uspeh, a ucenje na greskama je skupo.
Najveca greska izbor proizvoda/usluge o kojima malo znamo.

NajCeSce preduzetnik zapocinje sa poslom proizvodom/uslugom kojom se |
ranije bavio.



(4) Istrazivanje trzista

“‘Umetnost poznavanja Sta je s one strane brda” Vojvoda Velington
Istrazivanje trziSta predstavlja proces prikupljanja, registrovanja,
klasifikovanja (sistematizacije) i analiziranja svih podataka vezanih za
potrosace, konkurenciju, kao i sve sto je veza izmedu kupca i prodavca.
Veoma je bitno prvo utvrditi trziSni segment posmatranja (veliCina trzista).
NajCesScCa pitanja su gde potencijalni kupci zive | kupuju, kakvi su im prihodi,
kako kupuju, po kojim cenama, kada kupuju, itd.

Procena trziSnog potencija—procena sopstvenog trziSnog ucesc¢a-mora
biti realna (uzimajuci u obzir glavne konkurente (broj i trziSni potencijal) i
vreme realizacije poslovnih ciljeva).

(5) Projekcija prihoda od prodaje

Pravilna procena prihoda od prodaje omogucuje planiranje raznih vrsta
troSkova 1 izdataka (kupovina proizvodne opreme, izgradnja objekta, itd.).
Procena sopstvenog trzisnog udela, konkurencije...

(6) Izbor lokacije

Sta utie na izbor lokacije: priroda delatnosti, polozaj dobavljaéa,
potrosaca i finansijera.

Uza i Sira lokacija. Pravilan izbor lokacija kljuCan kod trgovina na malo.

Dva klju¢na faktora u izboru lokacije (zahtevaju kompleksnu analizu):
-Definisanje trzista, poslovne oblasti preduzeca

-Izbor mesta u toj sredini



(7) Proizvodni plan (Modeliranje plana proizvodnje)

Proizvodni plan tehni€ko-tehnoloSku analizu proizvodnog resenja:

»Opis proizvoda,

»>Prikaz | opis odabranog proizvodnog resenja (generalna tehnoloSka shema-
tehnoloSki proces, idejno tehnoloSko resenje rasporeda proizvodne opreme, i dr.),

> Specifikacije, vrednost i tehnicke karakteristike novoprojektovane opreme,

» Gradevinski objekti,

» Tehnoloski kapacitet, projektovani obim proizvodnje i strukturu planiranog
proizvodnog programa (ukoliko je planirana proizvodnje viSe razliCitih proizvoda),

»Materijalni inputi proizvodnje-sirovine i repromaterijal (vrste, kolicina, cena) i

»Ljudski resursi - broj i kvalifikaciona struktura angazovanih radnika

Vrlo je bitno pratiti proizvodni proces i kontrolu kvaliteta.

(8) Marketing plan

Marketing plan ima zadatak da opise kako ¢e se odabrani proizvod/usluga
plasirati na trziStu, kojima kanalima, sa kolikom cenom i kakvim
promotivnim aktivhostima.

Ukazuje na PROFITABILNOST projekta.

Potencijalni investitori ga vide kao “kriticni” element za uspeh biznisa.



(9) Organizacioni plan

Organizacioni plan (organizacija preduzeca) predstavlja plansku i strategijsku
komponentu funkcionisanja preduzeca.
Pored oblika organizacije, potrebno je jasno definisati sledeca pitanja:

»Podela rada i obaveza izmedu zaposlenih
» Specijalizaciju pojedinaca ili grupa za obavljanje odredenih specificnih poslova

Kvalitet organizacione strukture testira se kroz zadovoljenje zahteva
osposobljavanja preduzeca da:

»Brzo reaguje na sanse i pretnje iz okruzenja

»Uspesno koordinira svoje aktivnosti kako bi poslovalo efektivno, odnosno ostvarili
svoju misiju i definisane ciljeve

»Ostvari optimalan odnos izmedu input-a i output-a, odnosno da posluje efikasno
(ima prihode)

(10) Pravna regulativa
Pod pravnom regulativom se podrazumeva definisanje:

» Vrste vlasnistva i legalne forme poslovanja - licno viasnistvo, partnerstvo (o.d. ili
k.d), privredno drustvo (a.d., ili d.o.o)

» Uslova privredivanja (ugovor o partnerstvu za ovaj oblik, za a.d. - imena akcionara,
Strukturu vlasnistva, CV akcionara)

»Organizacionu semu koja ukazuje na liniju odluc¢ivanja i upravljanja, kao i
pojedinacne odgovornosti



(11) Raéunovodstveni plan

Vodenje knjigovodstva obezbeduje bitne elemente vodenja poslovne politike
preduzeca. Pre svega se misli na podatke o:

» Stanju | kretanju sredstava i obaveza prema izvorima sredstava ( podaci za
Bilans stanja)
»Ostvarenom prihodu i rashodu (podaci za Bilans uspeha)

(12) Plan osiguranja

Plan osiguranja je vezan za rizik od nekog dogadaja (verovatnoca
dogadaja na bazi ucCestalosti pojavijivanja odredenih okolnosti). Osnhovne
komponente rizika su:

>Igloienost nastanku stete ili gubitka (u zavisnosti od akcije koja se preduzima),
»Sansa za nastanak stete ili gubitka (u zavisnosti od o¢ekivanja) i
> Veli¢ina Stete ili gubitka (u zavisnosti od buducih okolnosti)

Planom osiguranja se predupreduje moguci gubitak ili Steta putem osiguranja
(najCesSce osiguravajuca drustva).
Planom osiguranja se naj¢eSc¢e predvidaju:

»Moguce vrste poslovnih rizika (proizvodne opreme, zalihe, poZara, krade,
nesretnog slucaja, itd.)

»Karakter rizika (osiguriv ili neosiguriv)

»>lzvori finansiranja



(13) Plan racunarske podrske

Poslovni informacioni sistem predstavlja vrlo efikasno orude preduzetnika u
nastojanju da: poboljsa nivo kvaliteta proizvoda/usluga, simulira efekte
pri promeni planova proizvodnje, poveéa produktivhnost, predvidi
promenu trendova, kao i troskove uvodenja novog proizvoda/usluge.

Kome je namenjem i Sta omogucava:

»Preduzetniku (vlasniku) i élanovima njegovog tima za svakodnevno povezivanje
planova i tekucih aktivnosti u funkcionalnim oblastima, za odgovor na promene
koje se ticu kvaliteta proizvoda/usluga i za pracenje izvrsavanja poslovnih aktivnosti,

»Proizvodnim radnicima, neposredno u projektovanju i konstruisanju, ispitivanju,
pracenju tekucih radnih operacija, upravljanju procesom proizvodnje, kontroli radnih
operacija i kvaliteta gotovih proizvoda i

»Zaposlenima koji treba da obezbede ta¢ne informacije za donosenje valjanih
poslovnih odluka kako bi se ostvarili postavljeni poslovni ciljevi organizacije.

Koje su prednosti ovog sistema:

» Olaksava upravljanje proizvodnim procesom, nabavkom, prodajom i finansijama, kao
| planiranje poslovne aktivnosti,

» Obezbeduje podrske inzenjeringu, proizvodnji, kontroli kvaliteta, finansijama i
marketingu,

» Omogucava sveobuhvatan, tacan i kompjuterizovan model poslovanja preduzeca i

» Omogucava simulaciju razlicitih ,Sta-ako“ situacija za proizvodnju i automatsku
kontrolu zaliha i drugih resursa.



(14) Finansijski plan

Finansijski plan ukazuje da li je biznis ekonomski i finasijski opravdan?
(Da li donosi dobit/profit?).
Finansijski plan obihvata analizu sledecih delova biznisa:

»Projekcija bilansa stanja ukazuje na finansijsko stanje biznisa u odredenom
vremenskom preseku (trenutku). Ovaj finansijski dokument prikazuje sve
raspoloZiva sredstva, njihove izvore, kao i njihovu strukturu.

»Projekcija bilansa uspeha — ovde se vrsi predvidanje obima prodaje i dinamike
odgovarajuéih troskova, ima za cilj da se utvrdi veli¢ina dobiti/gubitka

»Novéani tok, odnosno tok sredstava. Imajuéi u vidu da svaka prodaja nije
istovremeno i novcani priliv, niti da je svaki placeni racun istovremeno i novcani
odliv, pozeljno je formirati mesecne, polugodisnje i godisnje projekcije novcanog
toka. Tom prilikom je moguce konstatovati neto priliv ili neto odliv novc¢anih
sredstava, Sto je signal ili za mogucnosti kratkorocnih plasmana ili za potrebu
kratkorocnog zaduzivanja.

Studiozno uraden finansijski plan treba da doprinese obezbedenju
finansijske podrSke potencijalnih investitora | da realno proceni
mogucnosti preduzec¢a da pribavljena sredstva racionalno koristi.

(15) Rezime-obraéanje kreditorimal/investitorima

Rezime predstavlja prikaz osnovnih projekcija biznis plana i radi se na kraju
izrade istog, ali se nalazi na samom pocetku u sadzaiju.



