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SMERNICE ZA RAZVOJ POSLOVNOG PLANA

= ALAT ZA PRIPREMU PROJEKTA KOD KONKURISANJA ZA IPARD SREDSTVA -

Brosura,,Smernice za razvoj poslovnog plana* nastala je u partnerstvu
Regionalne razvojne agencije Backa i Razvojne agencije Srbije
sa ciljem efikasnijeg pristupa IPARD finansijskim sredstvima za pomo¢ ruralnom razvoju.
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Smernice za razvoj poslovnog plana

Uvod

BroSura “Smernice za razvoj poslovnog plana” izradena je u okviru projekta “IPARD program za
odrzivi lokalni i regionalni razvoj - Meduinstitucionalna saradnja kao kljuc razvoja ruralnih sredina
u regionu Backa - Faza 2”, koji u partnerstvu realizuju Regionalna razvojna agencija Backa, opstina
Srbobran, opStina Temerin i Razvojna agencija Srbije, a u okviru Programa za unapredenje saradnje

i podizanje kapaciteta nalokalnom i regionalnom nivou.

Projekat ukupne vrednosti 1.455.720,00 dinara, sufinansiran je od strane Razvojne agencije Srbije i
sprovodi se na teritoriji regiona Backe sa osnovnim ciljem unapredenja kapaciteta stejkholdera na

lokalnom nivou za apsorpciju sredstava iz IPARD programa.

Prva grupa korisnika projektnih aktivnosti su predstavnici lokalnih samouprava (LER, LRA, LAG).
Navedeni korisnici ¢e kroz projekat biti osnaZzeni da promovisu IPARD program, da prepoznaju
potencijalne korisnike iz svoje sredine i usmere ih na koris¢enje potencijala koje pruza program.
Takode, bice informisani o moguc¢nostima LEADER programa kao podrske ruralnom razvoju kroz

revitalizaciju ruralnog prostoraikreiranja potencijala za nova radna mesta na lokalnom nivou.

Druga grupa korisnika su poljoprivredni proizvodadi i pruzaoci turistickih usluga u ruralnim
sredinama, koji ¢e se kroz projekat upoznati sa mogucénostima programa kao i sa nacinom

pripremeiunapredenja sopstvenih potencijala za apsorpciju EU sredstava kroz IPARD program.

Iz tog razloga brosSura “Smernice za razvoj poslovnog plana” je obuhvatila sve vazne segmente
za pripremu predloga projekta kao dela dokumentacije neophodne za apliciranje na pozive
raspisane u okviru IPARD programa.

Cilj brosure je da pruZi osnovne smernice poljoprivrednim proizvodacima kod pripreme predloga projekta

za konkurse raspisane u okviru IPARD programa.
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Poslovniplan - pojam

»Poslovni plan predstavlja dokument o planiranim aktivhostima i Poslovni plan je
finansijskim efektima tih aktivnosti. To je dokument u kojem je preciziran  razveini dokument na
nacin realizacije definisanih ciljeva.”* e [T 2

preduzetnik i/ili

. . . . . . ljoprivrednik
Poslovni plan je neminovnost u poslovanju kao vodi¢ za preduzetnika i/ili e

poljoprivrednika kroz svakodnevne izazove, nove poslovne poduhvate,
kontrolu sopstvenog poslovanja i kao alat za pristupanje razli¢itim izvorima
finansiranja.

opredeljuje u
organizovanju i

vodenju poslovanja.

Razvijeni poslovni plan je planski dokument kojim se precizira pravac
buducih poslovnih aktivnosti preduzetnika i/ili poljoprivrednika i analizira
odrzivost plana razvoja ili poslovne ideje u slucaju novog poduhvata. To je
set odluka koje se odnose na svaku pojedinacnu funkciju u procesu
poslovanja od nabavke sirovina, preko proizvodnje i marketinga do izbora
kanala prodaje, a u skladu sa strateSkim ciljevima koji ¢e obezbediti
konkurentnost na ciljanom trzistu.

,Poslovni plan se smatra osnovnim orudem preduzetnika. On je ogledalo

pretenzije, poslovne filozofije i vesStine konkretnog preduzetnika da

upravlja svojim poslovanjem. Osnovna svrha mu je da pomogne On je osnovni alat za

preduzetniku da definisane ciljeve poslovanja konvertuje u stvarnost uz §to racionalno upravljanje

manje potresa, iznenadenjaineplaniranih aktivnosti.“? promenanja u radu
ponasanju.

Uspeh u poslu zahteva razumevanje promena i njihovim upravljanjem.

Planiranjem se preduzetnik sprema na adekvatnu i pravovremenu reakciju

na promene u okruZenjuina taj nacin umanjuje rizik u poslovanju.

Kada se poslovni plan ne realizuje u celosti ili u nekim svojim segmentima

neophodna je fleksibilnost i prilagodljivost promenama kako bi se nastavilo

sposlovanjem.

IKaravidi¢ S., Ivkovié D., (2012) — Preduzetnistvo, Visoka skola za poslovnu ekonomiju i preduzetnistvo, Beograd

Zpaunovi¢ B., Zipovski D., (2011)- POSLOVNI PLAN vodic za izradu, CID Ekonomskog fakulteta u Beogradu
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Znacaj poslovnog
plana je u definisanju
neophodnih planiranih

aktivnosti, njihovoj

realizaciji kao i u
obezbedenju potrebnih
finansijskih sredstava.

Poslovni plan kao
dokument koristi se u
interne i eksterne

svrhe.

Svrha poslovnog plana

Poslovni plan je dokument koji ima primenu kako u fazi pocetnog
preduzetnickog poduhvata tako i u fazama rasta i razvoja. Svrha izrade
poslovnog plana je predvidanje budu¢ih dogadaja, smanjenje rizika kao i

prilagodavanje poslovanja trenutniminternim i eksternim uslovima.

Razlozi za pisanje poslovnog plana:

1) iz ugla preduzetnika: da stekne bolji uvid u poslovanje; da unese
promene u projekat pre njegovog otpocinjanja; da izbegne ulaganje
vremena i novca u neprofitabilan projekat; da omogudi pristup eksternim
izvorima finansiranja.

2)iz ugla potencijalnoginvestitora: da razume prirodu ulaganja; da proceni
izvodljivost i ekonomsku prihvatljivost projekta; da stekne pravi utisak o

rukovodeéem timu.

U zavisnosti od svrhe poslovnog plana, razlikovace se i sadrzaj, odnosno
elementi poslovnog plana kaoiugao posmatranja poslovnog poduhvata.

Interna svrha poslovnog plana ogledase uslede¢em:

1) utice na poboljsanje performansiidentifikovanjem snagaislabostiu

poslovanju preduzetnikaipotencijalnihili trenutnih problema;

2) jasno se predocavaju upravljackom timu i ostalim kadrovima ocekivanjau

pogledu Zeljenih performansi preduzetnika;

3) kod preduzetnika sa veéim brojem jedinica menadzerske odgovornost,
poslovnim planom moze se obezbediti efektivna koordinacija i konzistentnost

u planovimaioperacijama razli¢itih organizacionih delova;

4) predstavlja osnovu za merenje efikasnosti preduzetnika u celini, alii za

merenje efikasnosti organizacionih delova;
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5) obrazuje okvir za donosenje klju¢nih odluka u kontinuiranom procesu
upravljanja;

6) predstavlja sredstvo edukacije, harmonizacije i motivacije preduzetnika,
vlasnikaizaposlenih;
7) obezbeduje osnovu za brzo reagovanje na promenljive uslove poslovanja.

Eksterna svrha poslovnog plana ogleda se uslede¢em:

1) moZze se koristiti kao dobra osnova za upoznavanje spoljnih korisnika o
ciljevima, strukturi, delatnostiispecificnostima poslovnog procesa;

2) efektivan poslovni plan, koji realno prikazuje poslovanje preduzetnika i
plan razvoja, se moZze koristiti kao osnova za pristup razli¢itim izvorima
sredstava finansiranja.

Razvoj poslovnog plana omogucava da se unapred razmislja o rizicima,
procene alternative sa najve¢im potencijalom i proceni njihova odrzivost.

Samaideja, kaoi nacin realizacije objedinjeni su u obliku poslovnog plana.

Pristup izvorima sredstava finansiranja omogudava preduzetnicima da Sire
svoje poslovanje i pristupe novim tehnologijama i razvijaju inovacije ¢ime
kreiraju konkurentne prednosti. Kao jedan od osnovnih problema javlja se
nedostatak raspoloZivih sredstava za nabavku nove opreme i postrojenja, a
time i hvatanje priklju¢ka sa savremenim tehnologijama, sto predstavlja
neophodan uslov za podizanje konkurentnosti kako na lokalnom tako i na

globalnom trZistu.

Sektor malih i srednjih preduzeéa (MSP) sve vise postaje deo globalnih
logistickih lanaca. Samim tim, da bi bili u stanju da se pozicioniraju u okviru
globalnih logisti¢kih lanaca, moraju da poboljSaju planiranje ili po¢nu da
planiraju svoj razvoj u skladu sa moguénostima na trzistu, da usklade
funkcionalne strategije sa ciljevima konkurentne strategije i prosire

mogucnosti pristupa sredstvima finansiranja.’

3 Vukadinovi¢ M., Viduka B., (2012) - Priprema biznis plana i saradnja sa bankama, priru¢nik

za Ministarstvo regionalnog razvoja u Vladi Republike Srbije, Beograd

Jednom napisani biznis
plan mora da se aZurira
u skladu sa
promenama u
poslovanju i
promenama u

okruzenju.

Poslovni plan se
prilagodava svrsi za
koju se priprema, u

slucaju eksternih

potreba.
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Poslovni plan se
najcesce izraduje za
period od 3 do 5
godina, mada moZe da
bude i kraci i duzi

period prikaza.

Najcesce preduzetnik
nije u mogucnosti da
sam napise poslovni
plan te tada ukljucuje

razne vrste pomoci.

Izgled poslovnog plana

Pisanje poslovnog plana je u osnovi jednostavan proces. Po pravilu, poslovni
plan se ne pise samo jednom tokom poslovnog veka. Poslovni plan je zapravo
dokument koji ¢e proci kroz mnoge promene kako poslovanje bude raslo i
razvijalo se.

Poslovniplantreba dabude:
=  kompletan,
= precizan,
= sazet,
= dobro prezentovan.

Plan treba da pruZi odgovore na sledec¢a pitanja: Sta ¢e preduzetnik raditi,
zasto ce raditi, za koga ¢e raditi, gde ¢e raditi, kojim sredstvima i gde ce se ta
sredstva nabaviti, da li su mu potrebni radnici i koliko njih, kako ¢e se plasirati
proizvod ili usluga, po kojim cenama ¢e se prodavati proizvod, ko su glavni
konkurenti, koje su konkurentske prednosti preduzetnika, kakav se profit
ocekuje od prodaje, kakve promene se oCekuju u bliskoj buduénosti, kakvi

problemise ocekuju, kako ¢e se resavati problemi...

Vazino je da poslovni plan bude Ccitljiv, napisan razumljivim jezikom i bez
koris¢enja strucnih Zargona. Prosecna duZina poslovnog plana je 15 do 20
stranica, Sto zavisi od svrhe za koji se piSe i propisanih obrazaca ukoliko se

pristupa izvorima finasiranja.

Vazino je napomenuti da izrada poslovnog plana zahteva odredeno vreme.

Posebno deo koji se odnosi naistraZivanje, prikupljanje informacijaianalize.

Analize su potvrdile da dobar poslovni plan zahteva 150 do 180 sati rada, a od
toga: prikupljanje informacija 25%, analiza informacija 25%, pisanje plana

15%, sredivanje plana 15%, dopunjavanje plana 20%.

Odizuzetne vaznosti je da preduzetnik u€estvuje uizradi poslovnog plana, kao
i da ¢lanovi njegovog tima budu ukljuceni i informisani o svakom koraku u

izradi.
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Poslovni plan kao deo konkursnog zahteva u okviru
IPARD programa

Sredstva u okviru programa IPARD Il —instrument za pretpristupnu pomoé u
oblasti ruralnog razvoja na raspolaganju su korisnicima od kraja 2017.
godine kroz pozive koji se objavljuju u skladu sa planom za mere koje su
akreditovane.

Korisnici koje Zele da apliciraju i ostvare pravo na odobrenje projekta moraju
dokazati ekonomsku opravdanost i odrzivost projekta na kraju investicionog

. . , U okviru IPARD-a dve
perioda. To dokazuju pomocu poslovnog plana.

forme poslovnog plana:

Poslovni plan je obavezni deo dokumentacije korisnika za sve zahteve. jednostavan i slozeni.

Za potrebe implementacije programa razvijene su dve forme poslovnog

plana:
1) Jednostavan poslovni plan za investicije vrednosti do 50.000,00 EUR

2) Slozeni poslovniplan za investicije vredosti ve¢e od 50.000,00 EUR

Obe forme poslovnog plana se sastoje iz narativnog dela u vidu Word

dokumentaifinansijskog dela u vidu Excel dokumenta.

Struktura jednostavnog i sloZzenog poslovnog plana se razlikuje u slede¢im

segmentima:
- Ekonomsko finansijska analiza — jednostavni poslovni plan ne sadrzi U samim formama
projekciju bilansa stanja dok sloZeni poslovni plan sadrzi, binznis plana unete su
kratke instrukcije za
- Ekonomska ocena projekta — jednostavni poslovni plan sadrzi samo popunjavanje
staticku ocenu efikasnosti, dok sloZeni poslovni plan sadrzi i  ©dredenih segmenata.

dinamicku ocenu projekta (ekonomski tok, neto sadasnju vrednost i

internu stopu rentabilnosti).

Korisnici sredstava u okviru programa IPARD Il su fizi¢ka lica (poljoprivredna
gazdinstva i preduzetnici) i pravna lica (zemljoradnickim zadrugama i
privrednim drustvima) koji zadovoljavaju uslove u skladu sa pozivima za

akreditovane mere.

Najcescée korisnicima pri izradi projekta i pripremi dokumentacije uslugu

pruzaju konsultanti.
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Klju¢ne komponente poslovnog plana

Poslovni plan sadrZi slede¢e obavezne komponente: profil preduzetnika;
traznja natrzistu; poslovanjeifinansijskirezultati.

Profil preduzetnika

Komponenta se sastoji od uvodnih i informativnih podataka:

Marketing je proces
koji ukljucuje ocenu
povoljnih trzisnih sansi
i resursa, odredivanje
ciljeva marketinga,
strategija i taktika i
nacin provere i

kontrole.

Svrha analize trzista i
analize sadasnjeg
poslovanja moze da
bude izbor strategije
razvoja/rasta

poslovanja.

o Naslovna strana

Sadrzi osnovne informacije o preduzetniku i samom poslovnom planu.
Treba da sadrZi slede¢a osnovna obeleZja: preduzetnik - naziv, sediste,
adresa, mati¢ni broj, poreski broj, Sifra delatnosti, ime odgovornog lica,
kontakt podaci, godina osnivanja; naznaka da se radi o poslovnom planu;
naslov poslovnog plana kojim se blize odreduje njegov predmet; period na

koji se odnosi; ime/na autora poslovnog plana; sadrzaj.

Pregled svih delova poslovnog plana sa navedenim stranicama na kojima se
nabrojani sadrZaj nalazi, omogucava uvid u strukturu plana i lakse
snalaZenje Citaoca. Vaino je da se iz sadrZaja vidi odnos izmedu delova i
poddelova plana. ObeleZavanje delova poslovnog plana se pokazuje u

sadrzaju.
O Rezime

Rezime predstavlja uvodni deo poslovnog plana. Pored osnovnih
kontakt informacija o podnosiocu, rezime poslovnog plana oslikava
osnovni koncept koji preduzetnik pokuSava da razvije. Mnogi
investitori/donatori smatraju ovaj uvodni deo posebno vaznim zato Sto na
samom pocetku vide ideju biznisa, ocekivane efekte i iznos potrebnih

sredstava.
To je poslovni plan u najkra¢éem moguéem obliku.

Rezime mora da sadrZi sledece bitne informacije: rezime strategije
preduzetnika; kratak opis trzista, uz navodenje faktora konkurentnosti koji
preduzetniku daju prednost u odnosu na konkurente; kratak opis
proizvoda/usluge; kratak opis kvaliteta upravljackog tima zasluznog za
implementaciju poslovnog poduhvata; rezime klju¢nih finansijskih

podataka; procenu iznosa potrebnih sredstava, uz navodenje kako ce

novac biti upotrebljen.



Smernice za razvoj poslovnog plana

Kada se zavrsi pisanje ostalih delova poslovnog plana, rezime se dopunjavai

preraduje i tek tada dobija finalnu formu koja se prezentira finansijerima.
Dobro napisan rezime moZze doprineti na dva nacina: da olaksa
upoznavanje sa planom i zastiti preduzetnika i da zainteresuje za plan.

O Profil preduzetnika

Opis treba da jasno identifikuje kratkoro¢ne i dugorocne ciljeve. Kada
se opisuje poslovanje, uopsteno treba da se objasni: pravni status;
licence ili dozvole koje ¢e biti potrebne; vrsta poslovanja: proizvodnja il
usluge; $ta je/su proizvod ili usluga; zasto ¢ée poslovni poduhvat biti

profitabilan; koje su moguénosti za rast.
Zatim, neophodno je navesti viziju, misiju i strategiju preduzetnika.

Vizija - kako ¢e biznis da izgleda za npr. 5 do 10 godina. Vizija definiSe gde

Zelida bude preduzetnik posle deset ili dvadeset godina.

Misija - definiSe svrhu postojanja preduzetnika. Misija govori o tome $ta
radite, za koga radite i kako radite. Misija ima ulogu da iskaze svrhu
postojanja preduzetnika koja je esencijalna za implementaciju kvaliteta.
Misija predstavlja polaznu tacku za aktivnosti vezane za menadZment

procesimaistratesko planiranje.

Ciljevi- Koji su dugorocniciljevi biznisa?

TraZnja na trZistu (marketing plan)

Druga komponenta obuhvata najvazniji deo poslovnog plana jer prikazuje
trziSnu opravdanost poslovnog poduhvata iz koje proizilaze informacije za
kreiranje nastavka poslovnog plana.

Komponenta se sastoji od 4 osnovna dela: traznja i trzisni trendovi,
konkurencija, prodaja i marketing, i procena prometa. Ovaj deo plana mora
da prikaze dovoljno informacija koje ¢e podrzati i argumentovati izbor
segmenata koje preduzetnik opsluzuje, kao i nacin pozicioniranja u okviru
segmenata sa najveéim potencijalom. Isto tako, ova komponenta mora da
uveri korisnike da su prognoze u pogledu generisanja prihoda bazirane na

analizi trzista.
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Sprovodenje formalnog
i neformalnog
istraZivanja trZista se
mora organizovati
kontinuirano, ali u
skladu sa raspolozivim

budzetom

Potrebne su pouzdane i

aZurirane informacije.

Marketing plan je plan svih marketing aktivnosti u procesu stvaranja i
isporuke potroSacima Zeljenih proizvoda i usluga. U tom smislu marketing
planom se analiziraju i planiraju sve aktivnosti pridobijanja novih i
zadrZavanja postojecih kupaca ili klijenata. Marketing plan u poslovhom
planu treba da ostvari sledece ciljeve:

» utvrdipotreba potrosaca, Sto se postiZe istrazivanjem trzista,
» odrediciljnatrzista na kojima ¢e preduzetnik da posluje,

» utvrdi konkurentske prednosti preduzetnika i na tim prednostima definise
trziSnu (marketing) strategiju,

* pomogne u izboru optimalne kombinacije karakteristika proizvoda, cena,
kanala distrubucije i promocije (marketing mix) kako bi preduzetnik
odgovorio potrebamaizeljama kupaca.

UspeSno marketing planiranje u uslovima savremenog trziSta pretpostavlja
postojanje jasno definisane vizije i misije firme, politike, strateskih ciljeva i
taktika.

Osnovnidelovi marketing plana su:

-situaciona analiza (gde se preduzetnik nalazisada),
-ciljevi (gde Zelida bude),

- strategija i taktika (kako ostvariti ciljeve na najbolji nacin),
- kontrola.

Zajednicka osnova marketing planova je: rezime plana, analiza situacije u
okruzenju, analiza trziSne situacije, analiza povoljnih Sansi i pretnji, opis snaga

i slabosti organizacije.

Analiza situacije je skup podataka koji su pridoneli stvaranju sadasnje
marketinske situacije. Informacije se dobijaju iz spoljnih i unutrasnjih izvora.
Zavisno od svrhe i situacije, mogu biti ukljuéenii detalji o sastavu ciljnih trzista,
o ciljevima marketinga, o tekuéim marketing strategijama, o tendencijama na
trzistu, o nivou ostvarene prodaje i profitabinosti pojedinih linija proizvoda,
broju prisutnih konkurenata, broju distributera itd.
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Za analizu situacije (eksterne i interne) koristi se SWOT analiza.

SWOT analiza oslanja se na utvrdivanje snaga (Strength) i slabosti
(Weaknesses) samog preduzetnika kao i Sansi (Opportunities) i pretnji
(Threats) okoline na poziciju preduzetnika na trzistu.

O Opis proizvoda/usluge

U ovom delu poslovnog plana je potrebno opisati: Sta se prodaje u Neophodno je voditi
smislu karateristika proizvoda/usluga; na koji naéin proizvod ili usluga racuna o dizajnu i
pakovaniju, jer kod

koristi kupcu (jedinstvena ponuda); koji proizvodi ili usluge su trazeni; po nekih proizvoda to

¢emu seizdvajaju proizvodiili usluge koje se nude. mo#e biti presudno.
Posebno treba analizirati elemente konkurentnosti proizvoda i troSkove
poboljsanja kvaliteta proizvoda ako je to uslov povecanja prodaje. Zatim,
sagledati razli¢ite mogucnosti unapredenja proizvodnje uvek imajuci na

umu ¢injenicu da konkurent vec radi natome.
OAnaliza trZista

Najvazniji deo svakog poslovnog plana je analiza trZista. Analiza se

sastojiizdvadela:
1) Analiza trzista nabavkei
2) Analiza trzista prodaje i konkurencije.

Ocena trZisSne pozicije, obuhvata makro i mikro trZiSnu analizu
preduzetnika, vezanu za dosadasnji razvoj. Makro trZiSna pozicija
podrazumeva viSedimenzionalno sagledavanje aktuelnog trZziSnog U samim formama
poloZaja preduzetnika u domacem i inostranom poslovnom ambijentu. binznis plana unete su
To znaci razmatranje i identifikovanje najznacajnijih performansi razvoja kratke instrukcije za

vred I . i koioi priad duzetnik. Mik popunjavanje
privrede zemlje, grane i grupacije kojoj pripada preduzetnik. Mikro odredenih segmenata.
analiza aktuelne trZisne pozicije preduzetnika podrazumeva: utvrdivanje
veli¢ine i strukture prodaje, identifikovanje najvaznijih kupaca,
najznacajnijih trziSnih podrucja, najvaznijih dobavlja¢a, najvaznijih
konkurenata, mogudih barijera ulaska na trziste.

Analiza trziStaikonkurencije obuhvata sledede:

- Koje trzisne potrebe zadovoljava preduzetnik?
- Kako ce se pozicionirati na trzistu?
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Kako planirati razvoj
zavisi pre svega od
okruzenja,
konkurencije i
konkurentnih

prednosti.

Prikupljanje podataka
sa terena je
najautenticnije i u
skladu sa
moguénostima

preduzetnika.

- Ko su kupci (navesti barem 5 potencijalnih kupca)?
- Da li preduzetnik poseduje razvijenu prodajnu sluzbu ili ¢ée te
poslove obavljati neko drugi?

- Na kojem podrudju e se plasirati proizvodi/usluge — na nacionalnom,
regionalnom, lokalnom? Da li je preduzetnik ve¢ prisutan na medunarodnom
trzistu, ili ce tek biti?

- Kvalitet proizvoda, konkurentne cene, brza isporuka, jedinstven dizajn,

uspeSnareklamaiisl.
- Dali ¢e cene biti konkurentne sa obzirom na kvalitet i vrednost?
- Ko su glavni konkurenti?
- Kako se boriti sa konkurencijom?
- Koje su prednosti preduzetnika u odnosu na konkurenciju?
- Dalise pojavljuju sli¢ni proizvodaci na trzistu—da li ja¢a konkurencija?
- Uporedite cene sa cenama konkurencije.
-UcesSée preduzetnika na trzistu?
- Koliko je u¢esée konkurenata?
Nakon toga neophodno jeizvrsitiistrazivanjeianalizu trziSta nabavke:

- Na osnovu predvidenog obima proizvodnje napraviti plan nabavke
robe kako bi utvrdili koliko je zaliha repromaterijala neophodno za normalan
tok proizvodnje?

- Da li postoje pouzdani dobavljaci? Navesti ih. Sa koliko njih su
napravljeni predugovorio saradnji?

- Uporedite cene, kvaliteti prodajne uslove koje nude.
- Birajte isporucioca kvalitetne opreme sa garantnim rokom;
- Postoje li carinske barijere za uvoz opreme/repromaterijala?;

- Da li moZete napraviti kooperantske odnose sa isporuciocima

opreme?.

Kod ovog dela poslovnog plana treba sakupiti informacije na trzistu. Danas su
informacije daleko dostupnije zahvaljujuéi Internetu.
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Poslovanje

Komponenta poslovnog plana koja se odnosi na poslovanje, sastoji se
od dva osnovna dela: proces proizvodnje i poslovanja i analiza ljudskih
resursa i sluzbi podrske. Ovaj deo mora da prikaZze nacin na koji ée se
proizvesti krajnji proizvod ili pruziti usluga. Specificnost tehnoloskog resenja
je znacdajno naglasiti pogotovo u sluéaju uvodenja novih tehnologija koje
nisu zastupljene u okruZenju/regionu. Isto tako, treba priloZiti detaljno
objasnjenje o neophodnim resursima koji su potrebni preduzetniku.

U ovom delu plana treba da se opiSe nacin proizvodnje/pruzanje usluge,
imajuéi u vidu posebno sledeca pitanja: koliko je potrebno proizvodnog
prostora; koja se oprema koristi; da li neki segment proizvodnog procesa jos
nije razvijen; da li postoje delovi i materijali do kojih je tesko doci; da li se
neki delovi mogu nabaviti samo u inostranstvu; da |i postoje delovi ili
materijali koji se mogu dobiti samo od jednog isporucioca; koji su rezervni
kanalisnabdevanja za ove delove.

U nastavku treba dati podatke o tome koliki su planirani troskovi Za ovaj deo je potrebno

proizvodnje. Finansijere treba upoznati sa proizvodnim tro3kovima pri da preduzetnik dobro

Sy, L . . . v . v poznaje strukturu
razli¢itim nivoima proizvodnje, kao i sa planom kako da se troskovi zadrze o
svojih troskova.

pod kontrolomieventualno smanje.

Kontrola kvaliteta i servisiranje - u ovom delu treba da se izloZi plan u
pogledu kontrole kvaliteta proizvoda i usluge. Dalje, preduzetnik mora da
navede Sta planira da ucini sa neispravnim proizvodima (neusaglasenim

uslugama) i kakav servis nudi kupcima svojih proizvoda.

Definisati koliCine proizvoda iz asortimana i njihove cene. Bilo bi dobro

predstavitiistrukturu cene kostanja proizvoda.

oZaposleni

Ovaj deo poslovnog plana treba da odgovori na sledeéa pitanja:
koliko radnika ¢e biti uposleno poslovnim planom i zbog Cega; koju
stru¢nu spremu ¢e imati zaposleni radnici; da li ¢e i koliko radnika biti
primljeno za stalno, a koliko ¢e se uposljavati na odredeno vreme; da li
¢e raditi u jednoj, dve ili tri smene; njihova zastita na radu,beneficije i
sl.; reference i iskustvo menadzera/preduzetnika, dopunska znanja;
koliko ¢e biti plaéeniradnici.
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Potrebno je izabrati
lokaciju koja ce sa
svoje strane doprineti
najekonomicnijem i
najprofitabilnijem

poslovanju

o Lokacija i ekoloski aspekti

Prilikom izbora lokacije morate imati u vidu osnovnu delatnost i blizinu
trziSta nabavke i prodajnog trziSta. Za maloprodajni objekat to moze biti

klju¢na odluka koja ¢e uticati na celokupan njegov poslovni Zivot.

Na ovom mestu neophodno je definisati: adresu, povrsinu, tehnic¢ku
opremljenost, infrastrukturu, vlasnistvo (da li je lokacija u vlasnistvu ili je

iznajmljena), sve ostale informacije o lokaciji koje se smatraju relevantnim.

Ekoloski problemi, vezani za ocuvanje i zaStitu ¢ovekove okoline, od
izuzetnog su znacaja kod izrade poslovnog plana i realizacije biznis ideja. U
okviru ove analize utvrdite i analizirajte eventualne zagadivacde, nacine i
mesta zagadivanja i procenite eventualni intezitet Stetnog uticaja. Nakon
toga detaljno analizirajte i definiSite odgovaraju¢e mere i nacine zastite

covekove okoline od navedenih Stetnih uticaja.

Finansijski rezultati (finansijski plan)

Komponenta biznis plana koja se odnosi na finansijske rezultate
poslovanja se sastoji od tri osnovna dela: analize finansijskih izvestaja,
zahtevima u pogledu kapitala i rizicima. Projekcija finansijskog poslovanja
predstavlja skup svih odluka doneSenih u okviru razli¢itih funkcija u
poslovanju: proizvodnja (proces poslovanja), organizacija aktivnosti
(organizaciona struktura), marketing strategija (proizvod i pakovanje, cena,
lokacija i promocija), logisti¢ki lanac (kanali prodaje, nabavka, transport,
skladistenje) itd.

Kako bi se ovaj deo poslovnog plana dobro uradio potrebno je analizirati ili
projektovati: Bilans uspeha; Bilans tokova gotovine; Bilans stanja; Pregled
amortizacije; Stanje kredita i Finansijske indikatore.

Najcesc¢e u ovom delu preduzetniku treba pomo¢ knjigovode i/ili eksternog

konsultanta.

Provera izvodljivosti poslovnog plana je vrlo vazan korak. Kada se plan napravi
mora se opet detaljno pregledati pre bilo kakvog finansijskog, materijalnog,

radnog angaZovanja na njegovom ostvarenju.
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Osnovni delovifinansijskog plana su: pretpostavke finansijskog plana,
studija alternativa finansiranja, analiza ocena isplativosti pojedinih
poslovnih poduhvata, plan izvora sredstava, probni bilans stanja, probni
bilans uspeha, projekcija toka gotovineirevizija finansijskog plana.

Sinteticki finansijski izvestaji grupisu sve analiticki iskazane vrednosti ez Uavel G2l
prikazane u pojedinim delovima poslovnog plana. Sinteti¢ki finansijski preduzetniku treba
izvestaji treba da verodostojno prikazuju ostvareni rezultat, finansijsku
pozicijui promene u novcanim tokovima pravnog lica za koji se izvestaji rade.

pomoc knjigovode i/ili

eksternog konsultanta.

OsnovnisintetiCki finansijskiizvestaji poslovnog plana su:
— Bilans stanja - prikazuje sredstva kojima preduzetnik raspolaze (aktiva) i
koji su finansijski izvori ovih sredstava (pasiva, odnosno obaveze i kapital). U
njemu je uvekizrazena ravnoteza u smislu da je aktiva jednaka zbiru obaveza
i kapitala.
Aktiva predstavlja sredstva u koja preduzetnik investira da bi mogao da
obavlja poslovne aktivnosti.

— Bilans uspeha - dvostrani pregled rashoda i prihoda u odredenom
vremenskom periodu. Ovaj racunovodstveni izvestaj se sastoji od leve i
desne strane: na levoj strani se belezZe svi nastali rashodi — poslovni (nastali
kao rezultat obavljanja redovnih poslovnih aktivnosti), finansijski (nastali
kao rezultat promena kursa, kamatnih stopa i sl.), vanredni (nastali kao
rezultat nepredvidivih okolnosti) i vanposlovni (nastali kao rezultat
obavljanja dodatnih, sporednih poslovnih aktivnosti), dok se na desnoj
strani belezZe svi poslovni, finansijski, vanredniivanposlovni prihodi.
Sabiranjem stavki sa leve odnosno sa desne strane bilansa uspeha, dobijaju
se ukupni rashodi i ukupni prihodi. Ako su ukupni prihodi veci od ukupnih
rashoda—ostvaren je dobitak, a obrnuto—ostvaren je gubitak.
Najkriticniji deo
— lzve$taj o novCanim tokovima - pokazuje kako promene na raCunima oo HEAR
bilansa uspeha i prihodi uti¢u na gotovinu i gotovinske ekvivalente, i razlaze finansijski plan.
analizu do poslovnih, investicionih i finansijskih aktivnosti. Kao analiticko
sredstvo, izvesStaj o nov€anim tokovima je koristan u odredivanju
kratkorocne likvidnosti preduzetnika, posebno sposobnosti da platiracune.
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Na osnovu sprovedenih istraZivanja i analiza, kao i projektovanja obima
proizvodnje izraCunavaju se prihodi i rashodi. No, pre toga je neophodno

sagledati troskove i formirati cene proizvoda.

o Troskovi
TroSkovi predstavljaju u novcu izrazenu vrednost utroSenih resursa u
proizvodnji novihili stvaranju odredenih ucinaka.
Izracunavanje troskova U uzem smislu pod troskovima se smatra potro3nja resursa zbogizrade
je komplikovanije nego . .
) o novih proizvoda.
Sto se mozda Cini na
Podelu troskova mogude je izvrsiti prema brojnim kriterijumima, i to:

prvi pogled.
- Prema elementima proizvodnje: troSkovi materijala, sredstava za rad
i troskoviradne snage;
- Prema mestu nastanka: troSkovi rezijskih poslova i proizvodnog
izvrSenja;
- Prema vezanosti za nosioce: pojedinacnii zajednicki;
-Prema nacinu obracuna po nosiocima: direktniiindirektni;
-Prama uslovljenosti proizvodnjom i njenom pripremom: fiksni,

relativno fiksniiproporcionalni.

Strategija formiranja cena i odobravanja popusta stoga sustinski zavisi
od strukture troskova poslovanja. Ne postoje opsta pravila. Svaki biznis treba
da razume strukturu svojih troskova i da u skladu sa tim formira cene svojih

proizvoda.

o Formiranje cene
Najc¢esée metode za odredivanje cena proizvoda:
® Metoda "TroSak-Plus” je metod formiranja cene koji se zasniva na

Eedio oo e troSkovima, a kod kojeg se cene utvrduju dodavanjem unapred odredenog

kombinacija pomenutih - profita troSkovima. Ovom metodom se dodaje prihvatljiva granica zarade

metoda, a kada ce biti . . v .

(recimo 20%) na finalne ukupne troSkove proizvoda.

primenjeni zavisi od

n s “" . .

St T e "Komparativha metoda“. Ovom se metodom uporeduje proizvod sa

snage samog drugim proizvodima na trzistu, a zatim, na osnovu kvaliteta proizvoda i drugih
ponudaca. osobina, moZe se odrediti niZza cena, visailiista kao kod konkurenata.

e Metoda "Sta ¢e na trzistu uspeti“ Ovaj metod se zasniva na ponudi i

potraznji proizvoda. Na primer, ako postoji nestasica proizvoda na trziStu

(trzistu prodavaca), moZe se odrediti visa prodajna cena, pa bi odatle i granica

zarade mogla biti visa.
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o Finansijska analiza
Finansijska analiza zavisno od obuhvata:

1) Parcijalna—obuhvata uzi segment poslovnih perfirmansi (Racio analiza)

Osnovna svrha racio brojeva je da omogudéi ocenu finansijskog stanja ili

tendencije u promenifinansijskog stanja preduzetnika.

Najvazniji racio brojevi: pokazatelji likvidnosti (opsti racio likvidnosti, neto

obrtna sredstva i rigorozni racio likvidnosti), pokazatelji aktivnosti

(koeficijenti obrta kupaca, koeficijenti obrta dobavljaca i koeficijenti obrta

sopstvenih sredstava), pokazatelji finansijske strukture, pokazatelji

rentabilnosti (stopa poslovnog dobitka, stopa neto dobitka i koeficijent

efikasnosti), pokazatelji trziSne vrednosti.

2) Kompleksna—obuhvata sve bitne poslovne performanse preduzetnika

(Z teSt) Finansijska analiza
Izracunavaju se slededéi racio brojevi: neto obrtna sredstava/ukupna predstavlja ocenjivanje
sredstva (likvidnost); nerasporedena dobit/ukupna sredstva (politika funkcionalnih odnosa
. . vev koji postoje izmedu
raspodele); poslovni rezultat/ukupna sredstva (rentabilnost); trZisna I
vrednost kapitala/ukupne obaveze (finansijska struktura); prihod od pozicija.
prodaje/ukupna sredstva (aktivnost).

Pokazatelji efikasnosti investicije presudno ukazuju na isplativost projekta.

Pokazatelji efikasnostiinvesticije:

— Dinamicki pokazatelji efikasnosti: neto sadasnja vrednost, indeks

rentabilnosti, interna stopa rentabilnosti, diskontovani period povracaja.

— Staticki pokazatelji efikasnosti: period povradaja, prosecni period

povracaja, reciprocni period povacaja.

Diskontna stopa izrazava sustinu koncepta vremenske vrednosti novca.

Diskontna stopa je stopa prinosa koja se uzisti rizik moZe ostvariti u najboljoj

alternativi.

Osnovni faktori diskontne stope su: vremenska preferencija, oportunitetni

trosakirizik ulaganja.

Sagledavanje neizvesnosti je vazan deo poslovnog plana. Na osnovu analize

u uslovima neizvesnosti ocenjuje se rizicnost projekta na nepredvidene

okolnosti.

Metode analize u uslovima neizvesnosti: staticke — zasnivaju se na podacima

iz jedne godine (metod prelomne tacke rentabiliteta) i dinamicke —odnose

se navek trajanja projekta (metod analize osetljivosti).







Projekat IPARD PROGRAM ZA ODRZIV LOKALNI | REGIONALNI RAZVOJ BACKE - Meduinstitucionalna saradnja
kao kljuc razvoja ruralnih sredina u regionu Backa— Faza 2 koji realizuje RRA Backa podrzan je od strane
Razvojne agencije Srbije (RAS).
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