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PLANIRANJE POSLOVANJA - BIZNIS PLAN

Izrada biznis plana predstavlja jednu fazu razvoja i implementacije projekta. Na slici
(univerzalni algoritam procesa upraviljanja projektima) je prikazano Sta prethodi izradi
biznis plana, kada se pristupa njegovoj izradi i kako teCe proces odlucivanja.
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Opsti principi ocene biznis ideje:
« Biznis ideja mora imati realnu zasnovanost i prepoznatljivu trziSnu vrednost
* Mora postojati trziSte i jasna koncepcija nastupa na trzistu

« Kompetetivhe prednosti proizvoda (ili usluge) koje ga izdvajaju od
konkurencije

 Planiranje mora da se zasniva na realnim, prakti€éno ostvarljivim ciljevima,
podacima i pretpostavkama

 Mora postojati dobar menadzerski (upravljaéki) tim kao i organizaciona
struktura koja moze da iznese Citav projekat

Biznis plan, dakle treba da se radi tek onda kada je jasno i precizno definisana
biznis ideja, kada su jasno i precizno definisani resursi (pre svega, koliko
kapitala-novca postoji i koliko kapitala nedostaje) i kada je, Sto je viSe moguce,
definisan vremenski okvir u kome bi ova ideja-projekat mogla da se razvije.

Sama izrada biznis plana bice znatno olakSana, ako se u prvom koraku “skiciraju”
osnovne karakteristike teku¢eg poslovanja firme, kao i neki opSsti razvojni ciljevi.



POSLOVNI (BIZNIS) PLAN

Definisanje poslovnoqg =biznis plana

1. Poslovni plan se smatra osnovnim orudem preduzetnika, Cija je osnovna svrha
da pomogne preduzecu 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 pocetne faze u kojoj se kreira biznis ideja 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 klju¢na funkcionalna podrucja kao $to su: marketing,
proizvodnja, nabavka, istrazivanje i razvoj, finansije, kadrovi i drugo.

|zrada poslovnog (preduzetnickog) plana mora biti nuzno utemeljena na predvidanju
okruzenja, analizi mogucé¢nosti samog preduzetnika i njegove organizacije, kao
| proceni oCekivane meduzavisnosti i uzajamnog dejstva kljucnih 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 moguéih
gresaka mnogo nepovoljniji i iskazani mnogo vecom cenom koju treba platiti,

» Poslovni plan omogucava da se precizno definisu objektivne mogucénosti 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.



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,

»Drzavnim i drugim organima (revizori, sindikati, nadzorni odbori i dr.) koji valorizuju
preduzetnicku ideju, ocenjuju legitimnost i realizaciju konkurentnog poslov poduhvata

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

Drugi_nazivi_za biznis _plan - Naziv dokumenta za ispitivanje poslovne ideja nije
definisan zakonom, pa se pored ovog naziva koristi: investicioni program, investiciona
studija, fizbiliti studija, studija izvodljivosti, studija mogucnosti, elaborat, poslovni plan..

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 (najcesée kredita) — najcesce kod nas
»Donosenje menadzerskih odluka

»Kontrola poslovanja

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 ce ga plasirati,
nailazi na "uzdrzan" prijem kod potencijalnih finansijera,

»Ukaze 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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(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.

NajCesSce 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).
Najcesca pitanja su gde potencijalni kupci zive i kupuju, kakvi su im
prihodi, kako kupuju, po kojim cenama, kada kupuju, itd.

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

(5) Projekcija prihoda od prodaje

Pravilna procena prihoda od prodaje omogucuje planiranje raznih vrsta
troSkova i izdataka (kupovina proizvodne opreme, izgradnja objekta, itd.)

(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 ftrziStu, 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 uCestalosti pojavljivanja odredenih okolnosti). Osnovne 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 produktivhost, predvidi
promenu trendova, kao | 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 konstriusanju, ispitivanju,
pracenju tekucih radnih operacija, upraviljanju procesom proizvodnje, kontroli radnih
operacija i kvaliteta gotovih proizvoda i

»Zaposlenima koji treba da obezbede tacne 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
raspolozZiva sredstva, njihove izvore, kao i njihovu strukturu.

»Projekcija bilansa uspeha — ovde se vrsi predvidanje obima prodaje i dinamike
odgovarajucih 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 novc€ani 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 novcéanih
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.



Marketing plan - Model marketing plana

Marketing plan predstavlja upravljacki pristup dizajniranju 1 realizaciji
marketing aktivnosti. Tri osnovna cilja marketing plana su:

» Preduzetnik i clanovi tima moraju biti sigurni da postoji jasan odnos izmedu
seta poslovnih ciljeva i specificnih ciljeva za njihovu realizaciju

»Individualni napori moraju biti usmereni na ove aktivnosti i

» Ove aktivnosti se mogu meriti odrzati i unaprediti
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Model marketing plana



Model marketing plana Cine tri osnovna dela:

»Finansijski model
»>Analiza trzista i
»Program akcije

Finansijski model
Trodimenzionalan i obuhvata tri dela:

a) Prvi deo: Odnos izmedu

poslovnog rezultata koji se Zeli et g I
posti¢i (zeljenog profita) i veli€ine

ulaganja

b) Drugi deo se odnosi na cil| /OBIMPROIZVODNJE
ulaganja, odnosno namenu ULAGANJE

ulozenih sredstava \ PROIZVODNI
(obim proizvodnje koji inicira e e
proizvodne troSkove)

c) Treci deo se odnosi na rezultate koji OBIM PROIZY ODNIE
se ostvaruju - Prihod PRILODI " TRZISTU
(Prihod=0obim x cena po jedinici proizvoda)

CENA PO JEDINICI




Analiza trziSta

Sustina ove analize je da sagleda:
-koliko ¢e potrosaca na ciljnom trzistu,
-po kakvoj dinamici (frekventnosti),

-u kom obimu i

-po kojim cenama

kupovati konkretni proizvod/uslugu.

Program akcije

CILJNO TRZISTE

Y

KUPCI-POTROSACI

v

KUPOVINE - OBIM
CENE, FREKVENCIJA

Y

PRIHODI OD PRODAIJE

Odgovor na pitanje “Sta treba raditi”
dolazi na temelju pravilne procene dva

vazna faktora:
A) CILINOG TRZISTA (Potrosaca) i

B) KONKURENCIJE

CILJNO TRZISTE

CILJ PLANA AKCIJE je definisanje
RAZLOGA KUPOVINE

4

POTREBE

Marketing mix obuhvata:
-Proizvode

-Cene

-Promocije i reklame
-Kanale distribucije

KONKURENCIJA

A

MARKETING MIKS

\/

MARKETING MIKS
PREDUZETNICKE

ORGANIZACIJE

!

DIFERENTNA PREDNOST




Objasnjenje pojedinih delova modela marketing plana
(1) Rezime za organe upravljanja

Prvi deo marketing plana koji se radi na kraju i obuhvata sustinu marketing
plana (zakljuCke) - rezime ciljeva i preporuka.

(2) Analiza tekuée marketing situacije

Cine je &etiri subsekcije: a) bazne (,background) informacije, b) prognoza
poslovnih performansi, c) identifikovanje Sansi i opasnosti, odnosno d) jakih i
slabih strana organizacije.

Bazne informacije ukazuju na najvaznije trendove u izabranom poslovnom
podruCju tokom nekoliko proteklih godina, kao Sto su: promene potrosackih
preferencija, tehnologije, konkurencije, itd.

Prognoza (vrednosti) kljuénih performansi preduzeca se radi u sluCaju da
ne dode do znacCajnijih promena u trziSnom okruzenju ili u marketing
strateqiji.

ldentifikovanje trziSnih sansi | opasnosti (pretnje) predstavlja jednostavan
| nepristrasan nacéin da se dode do temeljne analize kvantitativhe |
kvalitativhe strukture ftrzista na kojem mala preduzetniCka organizacija
posluje | ukaze na tekuce trzisSne trendove.

Analiza jakih 1 slabih strana preduzetniCke organizacije u odnosu na
konkurenciju implicira proces formulisanja razvojne strategije (jake strane-
prednosti), kao I njihove korekcije (slabe strane-slabosti).

SWOT ANALIZA:PREDNOST, SLABOST, SANSE, PRETNJE (OPASNOSTI)



TrziSne Sanse | opasnosti

1.

Kvantitativna analiza trzista

Koliko ljudi/organizacija (tip organizacije) kojima je potreban na$ proizvod/usluga ima na
(nasem) trzistu?

Koje proizvode/usluge trenutno koriste?

Koliko ovih proizvoda/usluga oni koriste — na primer, potroSnja na godisnjem nivou?
Koliko Cesto koriste ovaj proizvod/uslugu (mesecno, kvartalno, godisnje...)?

Kakve proizvode/usluge ne koriste?

Na koji naCin postojeci potencijalni potroSaci dobijaju informacije o proizvodima/uslugama
kao Sto su nasi (licha preporuka, direktorijumi i sl.)

. Kvalitativna struktura trzista

Zasto postojeci i potencijalni potrosaci kupuju / ne kupuju?

Njihovo misljenje o proizvodima/uslugama koje kupuju (zadovoljavajuci kvalitet, dobar
servis, visoka cena)?

Kakvo je njihovo misljenje o proizvodacu?

. Konkurentska struktura trzista

Ko su nasi direktni konkurenti?

Ko su nasi indirektni konkurenti (tzv.“preklapajuce” kompanije)?

Koje su njihove najznacajnije jake i slabe strane (veli€ina, imidz, kadrovske sposobnosti,
organizacija, marketing sposobnosti, geografsko pokrivanje i sl.)?

. Najvazniji kvantitativni i kvalitativni trendovi

Velicina trziSnog segmenta,
Zahtevi trziSnog segmenta,
Struktura trzisSnog segmenta,
Lokacija trziSnog segmenta i
Konkurencija.



Jake i slabe strane preduzetnicke organizacije

5. Baza potrosaca

*Kakva je naSa baza potroSaca (po veliCini, lokaciji)?

*Koliko se naSa dispozicija potroSaca (potrosacki mix) poredi sa marketing mix-om?
*Da li su na8i potroSaci u rastu¢em trziSnom sektoru?

*Koliko smo zavisni od najvecih potroSaca / klijenata?

6. Rang proizvoda / usluga
*Kako se nasi proizvodi /usluge rangiraju prema potrebama trzista?
*Kako se nasi proizvodi / usluge rangiraju prema konkurentima?
*Da li je vecina naSih proizvoda / usluga u rastu ili opadanju?
*Da li su na8i proizvodi / usluge suvise ,uski“ da zadovolje trziste?

7. Struktura cena

«Sta je temelj strukture nasih cena?

*Da Ii nasi direktni ili indirektni konkurenti strukturiraju cene na isti nacin?

*Da li su naSe cene konkurentne?

*Da li na8i potrosaci / klijenti veruju da je cena adekvatna (,vrednost za novac®)?

8. Prodajna i promotivna aktivnost

*Sa kakvim potroSacima/klijentima komuniciramo?

«Sta oni znaju o nasoj firmi?

*Da li komuniciramo sa dovoljno ,pravih ljudi“?

*Kakva sredstva komunikacije koristimo?

*Kakav je stav preduzeca prema aktivnosti promocije i prodaje?

*Da li svaka osoba koja je zaduZena za kontakt sa potrosacima/klijentima poseduje potrebna
znanja i prodajne sposobnosti?



Jake i slabe strane preduzetnicke organizacije

9. Planiranje marketing aktivnosti

Da li imamo individualne i planove na nivou preduzeca?
Da li planovi preciziraju aktivnosti kao Sto je to sluc¢aj sa ciljevima i budzetima?

10. Organizacija i marketing

Kako je marketing aktivnost preduzeca organizovana i koordinirana?
Da li je autoritet i odgovornost svake osobe jasno definisan?
Da li su naSi zaposleni marketing orijentisani?

. Kontrola i merenje marketing aktivnhosti

Da li smo i kako definisali ,poslovni uspeh“?

Da li smo postavili sopstvene kriterijume i standarde za merenje uspeha?
Da li ovi standardi sluze svrsi tako dobro kao i profesionalni standardi?

Da li na temelju ovakvog merenja i kontrole preduzimamo korektivhe akcije?



(3) Ciljevi

Predstavlja ZELJENI REZULTAT NA TRZISTU.
Neki marketing ciljevi su:

Povecanje trziSnog ucesca,

Ekspanzija postojeceq(ih) trzista,

Razvoj novih proizvoda/usluga za postojece trziste,
Razvoj novih trzista za postojece proizvode/usluge,
Razvoj novih proizvoda/usluga za nova trzista i
Unapredenje profitabilnosti postojece poslovne aktivnosti.

VVVVYY



(4) Marketing strateqije

Predstavlja PLAN AKCIJE ZA OSTVARENJE MARKETING CILJEVA.
Treba da se zasniva na odlukama vezanim za CILINA TRZISTA,
POZICIONIRANJE, STRATEGIJSKI | TAKTICKI MARKETING MIKS | VISINU
MARKETING TROSKOVA.

MARKETING CILJEVI MOGUCE STRATEGIJSKE OPCIJE

Marketing segmentacija i koncentracija resursa na
Povecati ucesce na postojecem triistu odabrane segmente
Razviti aplikacije proizvoda / usluge

Uvecati kupovnu frekvenciju
Prosiriti upotrebne vrednosti proizvoda/usluge
(ostale aplikacije)

Otvoriti nove poslovne ogranke

Ekspanzija na postojeéim trzistima

Razviti nova trzista za postojece proizvode -

Ekspanzija na nove triisSne sesmente
usluge panzy &

Diversifikacija / takeover (preuzimanje)
Razviti nove proizvode — usluge na nova trzista TehnoloSka ekspanzija;
Eksploatacija resursa organizacije

Unapredenje postojeceg ,,paketa“ proizvoda —
Povecati profitabilnost postojeceg biznisa usluga
Marketing kontrola i analiza produktivnosti




(5) Program akcije

Program akcije sastavlja se obicno u obliku tabelarnog prikaza sa specificnim
razliCitim marketing aktivnostima ,pokrivenim® jednogodisnjim periodom (52
nedelje). Konkretni datumi unose se nakon sto su razliCite aktivnosti |
troSkovnici kompletirani. Individualne odgovornosti za preduzimanje |
realizaciju konkretnih aktivnosti takode su predmet ovog programa. Odredene
korekcije programa mogu se vrsSiti tokom godine u zavisnosti od pojave
nepredvidenih dogadaja.

(6) Organizacija marketing aktivnosti i definisanje odgovornosti

Slabost bilo koje organizacije postaje vidljiva u trenutku kada se testira
veza izmedu planiranja i implementacije. Kod vecCine malih preduzetnickih
organizacija, uspeh planiranja marketinga zavisi od spremnosti za
medusobnu komunikaciju zaposlenih i njene ucCestalosti unutar organizacije.

UspesSna organizacija i sprovodenje marketing aktivnosti temelji se na dva
momenta.

Prvo, odgovornost mora biti koncentrisana, a ne razudena, I,

Drugo, aktivhosti moraju biti jasno definisane, kvantifikovane |
vremenski omedene.



(7) Budzet

Budzet predstavlja raCunovodstveno-finansijski aspekt plana.

Marketing budzet na strani prihoda daje prognozirani broj sati rada i
ocCekivanu cenu za taj rad.

Na strani rashoda, predvideni su troskovi marketing 1 svih ostalih
aktivnosti.

(8) Marketing kontrola

Osnovni cilj marketing kontrole je da maksimizira verovatnocu da ¢e malo
preduzece realizovati svoje kratkoroCne, odnosno dugorocne ciljeve.

Primer Marketing plana - MOTINS



Finansijski plan

Finansijski plan ukazuje da li je biznis ekonomski i finansijski opravdan?
(Da li donosi dobit/profit?).

Vecina finansijskih planova obuhvata:

»Stanje sredstava koje organizacija predvida za naredni poslovni period
»Nacin obezbedenja sredstava/novca
»Oc¢ekivani nivo prodaje, froSkova i profita

Proces finansijskog planiranja u osnovi obuhvata:
» Utvrdivanje potreba za finansijskim sredstvima,
»Istrazivanje raspolozivih finansijskih izvora
»Programiranje pribavljanja finansija, i
»Projektovanje uslova za njihovo koriséenje

Finansijski plan obuhvata analizu sledecih delova biznisa:

»Projekcija bilansa stanja
»Projekcija bilansa uspeha
»Novcani tok, odnosno tok sredstava

Ocena biznis plana se vrsi (najviSe finansijskog dela):

» Statickom ocenom,
»Dinamickom ocenom, |
»Senzitivhom ocenom.



Finansijske poteskoce tokom zivotnog ciklusa malog preduzeca

RAZVOJNA FAZA

IZVORI FINANSIRANJA

POTENCIJALNI
PROBLEMI

I Pocetna faza

Sredstva vlasnika/rodbina,
prijatelji

Nedovoljna kapitalizacija,
likvidnost

Il Inicijalni rast

Sredstva vlasnika, bankarski
krediti, krediti dobavljaca i
razvojnih fondova, investitorti,
lizing

Likvidnost, prekomerna
proizvodnja

111 Intenzivni rast

Prethodni izvori; dugorocno
finansiranje od strane
specijalizovanih institucija

Likvidnost, prekomerna
proizvodnja, ograniceno
dugorocno finansiranje

IV Stabilan rast

Prethodni izvori, emisija deonica

Gubitak kontrole

V Zrelost

Prethodni izvori

Odrzanje profitabilnosti

VI Opadanje

Nema zahteva za dodajnim
izvorima

Opadanije profitabilnosti




Finansijski zivotni ciklus preduzetniCke organizacije (7 faza)

»Faza tzv. ,semenskog kapitala® (seed capital) koji je u funkciji nastanka,
razvoja | proucavanje preduzetniCke ideje ili preduzetnickog projekta; proizvod
ili usluga ovde, po pravilu, joS nisu razvijeni ni do probne faze,

»Faza pocetnog kapitala, neophodnog za razvoj proizvoda, kada se on vec
nalazi u probnoj proizvodnji i na pragu prodaje,

»Faza ranog kapitala odnosi se na finansiranje treceg investicionog stepena koji
omogucava razvoj proizvoda i organizovanje normalnog proizvodnog ciklusa.
Ovo je ujedno i prva faza razvoja (,prva runda®) i svojevrsnog ,ozivljavanja‘
organizacije,

»Faza ,druge runde” predstavlja Cetvrti investicioni stepen i kapital iz ove faze
namenjen je postizanju optimalnog obima proizvodnje,

»U petom investicionom stepenu, u preduzetni¢ku organizaciju stupa kapital za
prosirenje Koji, u stvari, predstavlja kapital za finansiranje rasta organizacije.
Ovim finansijskim sredstvima preduzetnik podrzava sve oblike rasta
organizacije,

> Sesti investicioni stepen povezan je sa kapitalom za otkup preduzeca Koji bi
trebao da omoguci preduzetniku ili dotadasnjem vlasniku kupovinu udela u
preduzecu, ali i mogucnost da istupi iz preduzetniCkog posla i da ostvarenu
kapitalnu dobit usmeri u druga poslovna podrucja i

»Dodatni kapital namenjen realizaciji strategija preduzetnickog preokreta u
turbulentnim trzisnim uslovima privredivanja je vezan za sedmu fazu.
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Vrste poslova i zahtevi za finansijskim sredstvima

KratkoroCna finansijska sredstva su

» Kratkorocni bankarski krediti,
»Zaduzivanje kod dobavijaca,
»Avansiranje proizvodnje,

» Trgovacki krediti i

»Uvozni i izvozni krediti.

Dugorocna finansijska sredstva su

»Dugorocni bankarski krediti,

» Trajni kapital,

» Rizi¢ni (venture) capital i

» Koriscenje lizinga, javnih sredstava i sl.



KratkoroCna finansijska sredstva preduzetniku su potrebna kada:

»Nabavlja, odnosno finansira nabavku sirovina, reprodukcionog materijala,
rezervnih delova, inventara i drugih stavki koje pripadaju obrtnom kapitalu,

» Kratkoro¢no finansira svoje kupce,

»Isplacuje poverioce,

»PremoScava sezonske ,ispade” likvidnih sredstava i

»Priprema proizvodnju za izvoz.

DugorocCna finansijska sredstva preduzetniku su potrebna kada:

»Razvija novi proizvod,

» Nabavlja novu proizvodnu opremu (uvodi nova tehnoloska resenja),
»Gradi poslovne objekte,

» Kupuje drugo preduzece,

» Pripaja preduzeca ili se spaja sa drugim preduzecima,

»Kupuje fransizu ili licencu i

» Finansira tehnolosku inovaciju.



Bilans stanja

Bilans stanja pokazuje imovinu prema obliku i poreklu.
Aktiva-predstavlja imovinu prema obliku u kome se nalazi.
Pasiva-predstavlja imovinu prema njenom poreklu.

Bilans ravnoteze AKTIVA=PASIVA

AKTIVA=A)STALNA IMOVINA + B)OBRTNA IMOVINA
A)Stalna imovina (prava ili osnovna sredstva koja ¢e duze vreme biti na raspolaganju
preduzedu i Ciji se efekat oCekuje u periodu duzem od 1 god.):

»Nematerijalna imovina — sredstva bez fiziCke supstitucije (koncesije, patenti,

licence, itd.)
»Dugoroéni finansijski plasman (kupovina akcija, dugoro¢nih obveznica, itd.)
»0snovna sredstva

-zemljiste, sume, vocnjaci, vinogradi, osnovno stado, itd

-gradevinski objekti, transportna sredstva, saobracajnice

-oprema, masine, alat, inventar

B)Obrtna imovina (gotovina i sredstva koja se mogu pretvoriti u gotovinu u roku od 1
god.):
»Gotovina — na rac¢unu ili licna sredstva

» Kratkorocna potrazivanja (kupac treba da plati za isporu¢enu robu)
»Zalihe (roba na prodaju, sirovina i ambalaza, proizvoda u toku proizvodnje)

» Kratkorocna ulaganja (plasmani)



PASIVA=A)SOPSTVENI IZVORI + B)POZAJMLJENI IZVORI
A)Sopstveni izvori:

> Solo (pojedinacéni) kapital
»Partnerski ulozi
»Akcionarski kapital

B)Pozajmljeni izvori (Dugoro¢ne obaveze + Kratkoro¢ne obaveze):

»Dugoroéne obaveze (duze od 1 godine)
- DugorocCni krediti
- Obaveze po dugoro¢nim hartijama od vrednosti
» Kratkoroéne obaveze (koje treba izmiri u roku od 1 godine)
- Dugovanja prema dobavijacima
- KratkorocCni krediti
- Primljeni avansi od kupaca

Bilans stanja nam pokazuje:

»Strukturu poslovne imovine (odnos stalnih i obrtnih sredstava)
»Strukturu kapitala (odnos sopstvenih i pozajmljenih sredstava)
» Stepen pokri¢a osnovnih sredstava preduzeca sopstvenim kapitalom



Bilans uspeha

Bilans uspeha pokazuje dali je preduzeée uspelo da ostvari DOBIT.
BRUTO DOBIT=A) PRIHOD - B) RASHOD

NETO DOBIT=BRUTO DOBIT-POREZ NA DOBIT

A) PRIHODI:

» Prihod redovnog poslovanja (PRODAJA na domaéem trziStu i u inostranstvu)
»Prihodi od finansiranja
»Vanredni prihodi

B) RASHODI:
» Materijalni troskovi
-sirovina, ambalaza,
-potrebni energenti (struja, gas, gorivo, voda, itd.)
-materijal za investiciono odrzavanje
-usluge transporta
-ostali materijalni troSkovi (maziva, sanitarni i kancelarijski mater., itd.)
» Nematerijalni troskovi
-sluzbena putovanja, javni prevoz, ishrana zaposlenih, reprezentacija, I dr.
-troSkovi neproizvodnih usluga (PTT, advokatske usluge, zdravstvene, itd.)
-usluge knjigovodstva, i druge usluge
-porezi nezavisni od rezultata (PIO, zdravstveno osiguranja, itd.)
-ostali troskovi
»Amortizacija
»>Plate
»Kamate




Breakeven analiza -Prag rentabilnosti (Prelomna tacka rentabilnosti)

Breakeven analiza, ukazuje na onaj obim proizvodnje na kojem se
izjednaCava realizovana vrednost proizvodnje (ukupni prinodi od prodaje) sa
ukupnim troSkovima. Prema tome, to je onaj stepen koriS¢enja proizvodnih
kapaciteta na kojem preduzetniCka organizacija (malo preduzece) pocCinje da
ostvaruje profit.

i C
Troskovi
Prihod
U
U,
Breai(even Obim
tacke proizvodnje
*BEP - breakeven point (prelomna tacka rentabiliteta),
U Uf - fiksni trodkovi,
BEP=——

PC _V *PC - prodajna cena,
*\V/q - varijabilni troskovi,
*C - ukupan prihod,

*U - ukupni troSkovi..



FIKSNI | VARIJABILNI TROSKOVI
A B CcC D E  FCE  GBD

Fiksni troskovi- Fiksni troskovi Varijabilni Varijabilni troskovi Ukupni Ukupni troskovi
ukupni po jedinici troSkovi-ukupni po jedinici troSkovi po
proizvoda proizvoda proizvodu
3000 300 400 40 340 3400
3000 30 4000 40 70 7000
3000 15 8000 40 55 11000
3000 6 20000 40 46 23000

3000 3 40000 40 43 43000




Biznis plan treba da sadrzi:

1. Podatke o investitoru:

- Istorijat

- organizacionu i kadrovsku strukturu

- Imovinu kojom investitor raspolaze

- predmet poslovanja

- geografsko trziste na kome je prisutan

- hajvaznije kupce i dobavljace

- glavne konkurente i poziciju firme u odnosu na njih
- finansijsku analizu dosadasnjeg poslovanja

2. Podatke o biznis planu:

- opis predmeta novog biznisa | poredenja sa istim konkurentskim firmama
- plan trziSta prodaje

- plan trzista nabavke sirovina

- tehnicko-tehnolosku koncepciju i veliCinu ulaganja

- lokaciju novog biznisa

- analizu uticaja biznisa na Covekovu okolinu

- dinamiku realizacije investicije

- organizacione aspekte

- finansijsku analizu (bilans stanja, bilans uspeha, statiCku i dinamiCku
ocenu biznis plana...)



OSNOVNO STO PREDUZETNIK SAZNAJE I1Z BIZNIS PLANA JE
DA LI TREBA REALIZOVATI IDEJU | UCI U BIZNIS ILI NE.

Ako je rezultat pozitivan i biznis plan korektno uraden saznace se:
- DA LI JE TRZISTE NABAVKE | PRODAJE DOKAZANO
« KOLIKI JE MOGUCI PROFIT U NORMALNIM USLOVIMA,

« GDE SU DONJE GRANICE NORMALNOG POSLOVANJA
(kako podnosi smanjenje obima proizvodnje, povecanje troSkova
poslovanja-sirovina, energenata, plata, pad prodajnih cena proizvoda,
porast vrednosti investicije, pad stepena iskoris€enja resursa).....



DRZAVA | INSTITUCIONALNA PODRSKA RAZVOJU PREDUZETNISTVA

Novi obrazac drzave

Oblici podrske preduzetnickoj delatnosi i MSP sektoru:

»Drzava (svojim institucijama | organizacijama)

»Regionalne i lokalne viasti

»Neprofitabilne organizacije

» Servis provajderi (komercijalni ponudaci odredenih poslovnih usluga)

Savremenu_ ekonomiju determiniSu, odnosno menjaju dve sile:
TEHNOLOSKI RAZVOJ i GLOBALNA EKONOMIJA

NOVI OBRAZAC DRZAVE, prema kome drzava treba da deluje u pravcu

»Kreiranja ekonomskog rasta
»Socijalne kohezije
»Novom pristupu lokalnom/regionalnom razvoju



Kreiranje ekonomskoq rasta

Faktori koji najviSe danas utiCu na privredni rast su znanje (know-how),
tehnologija, kretanje novih organizacija. Pa su zadaci drzave:

»Podsticaj sintezi znanja (koje prvenstveno nastaje na univerzitetima i u
naucnoistrazivackim organizacijama) i preduzetnistva,

» Podrska tehnoloskom razvoju koji postaje kljucni nosilac ekonomskog razvoja i
vitalni faktor konkurentnosti |

» Promena privredne strukture, odnosno svojevrsna sinergetska uloga drzave i
trzista.

Socijalne kohezije

Socijalni programi (blagostanja) nisu bili uspesni u prethodnom periodu jer su
samo znacili distribuciju dohotka, a ne moguénosti.
Novi socijalni programi zahtevaju aktivhost samih socijalnin kategorija, pri
cemu im je potrebna: edukacija, struéno osposobljavanje, zajednicko
(aktivno) trazenje zaposlenja i sl. Otuda, u ovoj oblasti drzava treba da:
» Redefinise klasi¢ne socijalne programe s ciliem podsticanja onih kategorija koje
primaju socijalnu pomoc¢ na sopstvenu (preduzetni¢ku) aktivnost,
» Investira u osposobljavanje specificnih socijalnih grupa i njihovo prevodenje na
,kolosek” aktivnog delovanja i
» Podstakne razvojni proces i u privredno nedovoljno razvijenim (siromasnim)
Sredinama Koji bi izostao po iskljucivoj trzisSnoj logici.



Novi pristup lokalnom/regionalnom razvoju

Sustina savremenog regionalizma lezi u tome da sredisnja vlast definise
strategiju razvoja 1 kreira opste razvojne uslove, a da je odgovornost
regionalnih 1 lokalnih vilasti da racionalno koriste, organizuju | kombinuju
raspolozive sopstvene resurse.

Drzava mora paznju i aktivnost da usmeri na.:

»Intelektualnu infrastrukturu, odnosno razvoj kvalitetnih univerziteta i
naucnoistrazivackih institucija (istrazivacko-razvojne delatnosti) i
komercijalizaciju novih tehnologija kroz: preduzetniCke inkubatore,
tehnoloSke parkove, centre ,izvrsnosti® (,centers of excellence” - zajedniCke
istrazivaCke konzorcijume univerziteta i preduzeca), fondove rizicnog
kapitala, modele uspesnih ulaganja, kao i programe drzavnog
sufinansiranja istrazivanja i istrazivackih projekata,

» Modernizaciju industrije kroz uvodenje novih tehnologija, posebno u
malim preduzecima gde je uloga drzave izuzetno vazna obzirom na
nedostatak strucnih znanja u pogledu organizacije i tehnologije. Drzava
moze razvijati programe modernizacije pojedinih grana delatnosti, sto je od
posebnog znacaja kao podsticaj razvoju pojedinih regiona,



»Ljudski kapital. Tehnologiju je moguce kupiti, otkupiti ili kopirati, finansijski
resursi (kapital) su mobilni, dok se znanje, osposobljenost i stvaralastvo ne
mogqu zameniti, niti zanemariti. U tom smislu, nuzno je da drzava,
posebnim programima, podrzava: a) ulaganja preduzetni¢kih firmi u
edukaciju i stru¢no obrazovanje zaposlenih, i b) one koji su bez posla
(nezaposleni, oni koji postaju nezaposleni - otpusteni s posla, siromasni,
raseljena lica i dr),

»Fondovi rizicnog kapitala. Finansiranje inovativnih preduzetnickih
poduhvata zahteva razliCite vrste i izvore kapitala - semenski kapital, rizicni
kapital, pozajmice za nova mala preduzeca, dugorocne oblike zaduzivanja
za rastuca preduzeca i sl., Sto, po pravilu, ne osiguravaju velike finansijske
Institucije,

» Preduzetnicka okolina podrazumeva izgradenost institucionalne
infrastrukture za finansijsku i nefinansijsku podrsku laksem osnivanju i
poslovanju preduzetni¢kih firmi. Preko drzavnih institucija ostvaruje se
pomoc preduzetnicima i malim preduzecima u vezi sa poteskocama na
koje nailaze u svim fazama Zzivotnog ciklusa i

> Privlacan kvalitet zivota. Za razvoj preduzetniStva i priviacenje
preduzetnickih inicijativa sa strane, poseban znacaj ima kvalitet zivota u
sredini, ocuvano istorijsko i kulturno naslede, specificnost prirodnih resursa
I sl. Otuda, projekti u cilju zastite zivotne sredine su od velike vaznosti za
fiziohomiiu preduzetnicke sredine.



Trougao podrske preduzetniStvu

Drzavna politika moze uticati na razvoj preduzetnistva i jaCanje sektora malih
| srednjih preduzeca:

»Makroekonomskom politikom, koja podrazumeva stabilan privredni
ambijent koji je, kao takav, kao takav pogodan za sve ekonomske subjekte
u jednoj privrednoj strukturi, ukljucujuci i preduzetnike i mala preduzeca,

»Zakonodavstvom koje respektuje razlicitu velicinu i poziciju preduzeca u
privrednoj strukturi,

» Ukljucivanjem preduzetnika i malih preduzeca u industrijsku politiku
posebnim programima i oblicima podrske koji su usmereni ka reSavanju
problema MSP |

»Promocijom preduzetnistva u okruzenju razvijanjem ,preduzetnicke
kulture® kao stvaralaCke delatnosti.

PreduzetniCka praksa je pokazala da se odnos drzave prema preduzetnicima
najjasnije ogleda u sprezi tri elementa;

» (1) odredenoj strategiji i politici razvoja ovog sektora,

»(2) razvoju institucija koje preuzimaju realizaciju (implementaciju) strategije
| njenih razvojnih planova, i

»(3) programima podrske, odnosno podsticajnih usluga za MSP.



Institucionalna infrastruktura za podsticaj preduzetnickog razvoja

Nacionalna vlada
(resorsna ministarstva
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