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UvOD

Sve vedi broj srednjih Skola na podrucju Bosne i Hercegovine uvodi predmet
Preduzetnistvo (Poduzetni$tvo) u nastavni proces kao obavezni ili fakultativni
predmet s ciliem da se kod u€enika/ca razvije preduzetni¢ka kompetencija kao jedna
od kljuénih ucenic¢kih kompetencija prepoznatih Evropskim referentnim okvirom.
Nesumnjivo su u pitanju velike i dugoro¢ne koristi od ovih preduzetnickih znanja i
kompetencija, kako za uenike/ce tako i za drustvo u cjelini. Te kompetencije trebaju
dovesti do brojnih drustvenih koristi kao Sto su: povecanje broja pokrenutih novih
preduzeca i obrta, bolje snalaZenje mladih osoba nakon zavrdetka srednjoskolskog
obrazovanja, veca stopa zaposlenosti mladih, njihovi proaktivniji postupci u pogledu
rieSavanja problema koji postoje u drustvu itd., a posljediéno i bolja konkurentnost
drustva i drzave.

Preduzetni¢ka ideja &ini osnovu preduzetnickog ponasanja, a ona se realizira u
okruZenju pojedinaca/ki putem izrade poslovnog (biznis) plana, kao osnovnim
nacinom praktiénog ponasanja preduzetnika. Preduzetnic¢ka ideja predstavlja
osmisljen nacin na koji je moguce odredeni problem u drustvu rijesiti uz ostvarenje
odredenih koristi za onoga ko rjeSava dati problem.

Preduzetnistvo je Siri koncept od ekonomije i moze biti prisutno u svim vidovima
drustva, u medicini, drzavnoj upravi, obrazovanju, poljoprivredi itd. Stoga je
preduzetnicko ponaSanje vazno u mnogim druStvenim segmentima, a
najjednostavnije re€eno: Preduzetnik koristi odredene resurse da kroz projektni
pristup na inovativan nacin rijeSi odredeni problem u drustvu. Preduzetnistvo je
posebno vazno u poslovnom segmentu drustva, a prakti¢no se realizira kroz izradu
poslovnog plana.

Poslovni plan predstavlja dokument u okviru kojeg je izvrSena analiza svih bitnih
segmenata potrebnih za realizaciju jedne preduzetnic¢ke ideje. Postoji odredeni
uobicajeni set tema koje je potrebno obuhvatiti u poslovhom planu kako bi on
predstavijao zaokruzenu cjelinu u pogledu same preduzetnicke ideje, trzista,
mogucnosti proizvodnje proizvoda/usluga, utjecaja projekta na okoli§ te u konacnici
procijenjenih finansijskih efekata njene realizacije. Pravovremeno razmisljanje
preduzetnika o svim bitnim pitanjima o kojima ovisi uspjesna realizacija preduzetnicke
ideje treba da mu unaprijed pokaze da li ima finansijskog osnova da se bavi
realizacijom ideje do koje je doSao. Ako analiza uradena tokom procesa izrade
poslovnog plana pokaZe da ideja nema pozitivne finansijske efekte, nije je potrebno
realizirati na taj nacin ili realizirati uopce. Ako pak analiza pokaze da jeste opravdano
realizirati preduzetni¢ku ideju, onda se sagledavaju i svi rizici koji mogu ugroziti
realizaciju ideje a koji se mogu unaprijed prepoznati i procijeniti.

U nastavku ¢emo dati kratak prikaz prakti¢nog procesa izrade poslovnog plana koji se
moze koristiti za pripremu i izvodenje nastave iz predmeta PreduzetniStvo na nivou
srednjih Skola, posebno onih koje nisu iz podrucja ekonomskog usmjerenja, s obzirom
na to da te skole imaju znatno Siri i detaljniji pristup izucavanju ove tematike.



1. ZNACAJ ZASTUPLJENOSTI KURIKULUMA
PREDUZETNISTVO U NASTAVNOM PROCESU

Neminovna potreba svakog drustva jeste da bude sto razvijenije, da na Sto bolji nacin
rieSava probleme koji postoje u njemu te iskoriStava trzisne prilike a pri tome koristi
resurse kojima raspolaze. Obrazovni sistem treba pomodi u tom sveukupnom
drustvenom razvoju i poboljSanju okruzenja u kojem ljudi Zive. Kako bi navedeno bilo
moguce, potrebno je na Sto bolji nadin obrazovati stanovnistvo, posebno mlade
osobe koje imaju potencijala da kroz vlastiti rad doprinesu povecanju drustvenog, ali i
individualnog blagostanja.

Jedan od nacina da se to postigne jeste da se kroz obrazovni proces u srednjim
Skolama ucenici/e uce preduzetniStvu kao vjestini koja olaksava i poboljsava
realizaciju kako individualnih tako i Sirih drustvenih ciljeva. Iskustva iz brojnih razvijenih
drzava pokazuju da one drzave koje su prepoznale vaznost preduzetnic¢kih znanja i
ponasanja imaju bolji Zivotni standard, aktivnije pojedince/ke i vise prilika za li¢ni
razvoj pojedinaca/ki. Iz tog razloga i obrazovni sistemi u tim zemljama imaju znacajan
dio nastavnih sadrzaja koji se odnose na izuCavanje preduzetniStva kao oblasti, ali i
izrazen preduzetnicki pristup u okviru velikog broja nastavnih predmeta. MoZzemo
navesti primjere Velike Britanije, SAD-a, Norveske, Svedske, Izraela, Austrije,
Njemacke itd.

Kao rezultat navedenih trendova, evidentnih drustvenih koristi i pozitivnih efekata po
pojedince/ke i drustvo u cjelini, uvodenje preduzetnistva kao predmeta u obrazovni
sistem na svim nivoima Bosne i Hercegovine predstavlja pozitivan doprinos brzem
drustvenom razvoju. lzu€avanje osnova preduzetnistva na nivou srednjih skola svih
usmjerenja posebno ¢e dugoro¢no doprinijeti boljoj uposljivosti radne snage,
povecanju broja pokrenutih biznisa, manjoj stopi biznisa koji su dodli u proces
likvidacije, te povedati sveukupni fond relevantnih trzisnih i preduzetni¢kih znanja
mladih. 1z navedenog razloga predmet ovog prirucnika jeste kratko predstavljanje
osnovnih preduzetnickih znanja s posebnim fokusom na proces izrade poslovnog
plana kao osnovnog mehanizma realizacije preduzetnickih ideja.

Poseban znadaj izudavanja preduzetniStva u srednjim Skolama jeste i to Sto se i
metode poducavanja u podrucju preduzetnistva u odredenim aspektima razlikuju u
odnosu na druga podrucja izuCavanja jer se veci fokus stavlja na proaktivan rad
ucenika/ca, iznosenje vlastitih ideja, argumentaciju vlastitih misljenja, stavova i sli¢no.
Na taj nacin se podstiCe proaktivnost u€enika/ca u nastavnom procesu.

Preduzetnistvo se naj¢esce povezuje s biznisom jer ono najbolje dolazi do izrazaja u
poslovnom svijetu. Medutim, preduzetnistvo se pojavljuje u vedini ljudskih aktivnosti i
zanimanja, te ¢e koristi od preduzetnickih znanja imati ne samo osobe koje se $koluju
iz ekonomskih podrucja, vec i svi drugi u€enici/e koji/e principe preduzetnistva mogu
primijeniti u svojim podrudjima rada, kao S§to su medicinski/e radnici/e,
mehanicari/ke, ugostitelji/ke itd.

S obzirom na to da poslovni plan predstavlja osnovni mehanizam putem kojeg se
realiziraju sve preduzetnicke ideje bez obzira o kojem podrucju ljudske djelatnosti je
rijec, u nastavku dajemo prikaz uobicajenog sadrzaja poslovnog plana.



2. SADRZAJ POSLOVNOG PLANA

Poslovni plan uobi¢ajeno ima 17-25 poglavlja u okviru kojih se obraduju dijelovi
preduzetni¢kog poduhvata od vaznosti za projekt. Obuhvat analize ovisi o vrsti i
veli€ini poduhvata realizacije preduzetnicke ideje. Kod vecih projekata struktura je
nesto razradenija u odnosu na manje projekte i one koje pokrecu start-up
preduzetnici koji se tek upustaju u preduzetnicke vode.

Obim poslovnog plana se kre¢e od 30 do 50 stranica teksta s dodacima i prilozima a
najzahtjevniji segment jeste prikupljanje relevantnih potrebnih informacija vezanih za
nacin proizvodnje proizvoda/usluga, istrazivanje prodajnog trziSta, te izradu
finansijske analize.

U nastavku dajemo prikaz pojedinih poglavlja u okviru uobi¢ajenog poslovnog plana.

1. SaZetak - Kratak pregled investicionog projekta

2. Informacije o investitoru, cilj investiranja

3. Analiza obaveza i dosadasnjih finansijskih izvjestaja predmetnog preduzeda
4. Poslovni model i nadin realizacije planiranog biznisa

5. Analiza pravnih elemenata investicije

6. Istrazivanje i analiza prodajnog trzista

7. Tehnic¢ko-tehnoloska analiza realizacije investicije - proizvodni proces

8. Plan i struktura investicionog ulaganja

9. Analiza nabavnog trzista

10. Analiza lokacije i infrastrukture

1. Izvodljivost investicije i planirana dinamika realizacije

12. Utjecaj investicije na ekologiju

13. Ekonomsko-finansijske projekcije investicije (bilans stanja, bilans uspjeha i novéani
tok)

14. Procjena ekonomske uspjednosti realizacije investicije

15. Analiza rizika realizacije investicije

16. Osiguranje kredita (kolaterali)

17. Zakljucak

18. Koristena dokumentacija

Navedena podrucja se mogu grupisati u tri medusobno povezane cjeline: Prva se
odnosi na analizu trzZiSta, procjenu visine traznje, segmentiranje trziSta, analizu
konkurencije, prodajnih cijena, analizu nabavnog trZista itd. Druga cjelina se odnosi na
organiziranje procesa proizvodnje proizvoda i usluga, pronalazak i angazman radne
snage, sagledavanje pravnih aspekata ulaganja, utvrdivanje vremenske dinamike
realizacije ulaganja, a treca cjelina na finansijske aspekte investicije vezane za
procjenu visine i strukture troskova, procjenu ekonomske uspjeSnosti investicije,
analizu prepoznatih pratecih rizika i osiguranje kolaterala ukoliko je neophodno
uzimanje kreditnih sredstava.



Svaki od tih segmenata treba pomodi preduzetniku da razumije i procijeni pojedine
elemente i nov€ane vrijednosti vezane za dijelove poslovnog plana. Na taj nacin on
prikuplja nedostajuc¢e informacije i moZze bolje sagledati kako obim potrebnih
ulaganja, tako i mogucénost proizvodnje, ostvarivanja ukupnih prihoda, rezultiraju¢ih
troskova kao i neto dobiti.

Preduzetnicka aktivnost nastaje kao posljedica postojanja razliCitih problema koje
preduzetnik uocava u svom okruzenju i osmisljava rjesenja za iste. Problemi mogu biti
razlicite naravi, poCev od toga da ne postoje proizvodi/usluge koji rjeSavaju odredeni
problem, do toga da ga ne rjeSavaju na zadovoljavajuci nacin ili da je rjeSenje koje
postoji preskupo, nesigurno, da je ograni¢ene dostupnosti korisnicima/ama itd. Ona
takoder nastaje i kao nastojanje da se iskoristi prilika koja je prepoznata na trzistu.

Stoga u nastavku dajemo kradi prikaz elemenata vezanih za analizu razli¢itih problema
u drustvu.

3. UOCENI PROBLEMI U OKRUZENJU

Problemi se nalaze svuda oko nas. Nalaze se u svim segmentima drustva, u vecoj ili
manjoj mijeri. Svi/e pojedinci/ke koji/e se bave odredenim poslom rjeSavaju neki
problem za druge pojedince/ke. Problemi daju svrhu postojanja pojedincima/kama,
da ih nema, vedina drustvenih aktivnosti ne bi ni bila potrebna.

Preduzetnic¢ko ponasanje nastaje kada neko Zeli rijesiti odredeni problem koji postoji
u okruzenju bilo da za njega jo$ ne postoji rjeSenje ili ga je moguce rijesiti na drugadiji,
inovativniji ili efikasniji nacin u odnosu na dosadasnja rjeSenja. Zbog toga mozemo
rec¢i da se preduzetniStvo pocinje realizirati od uoc¢avanja odredenog problema u
drustvu ili neposrednom okruzenju pojedinca/ke. Zbog toga u nastavku ukratko
izlazemo elemente vezane za probleme koje pojedinci/ke mogu uoditi u svom
okruzenju, bilo da je u pitanju drustveni problem ili problem koji imaju pojedinci/ke, a
koji nije na adekvatan nacin rijeSen.

Preduzetne osobe trebaju postati paZljivi/e posmatraci/ce i slusaoci/teljke svog
okruzenja. Oni/e treba da uocavaju redove Cekanja za razliCite proizvode i usluge, da
uocCavaju i slusaju pojedince/ke koji/e nisu zadovoljni/e pruzenim uslugama ili
kupljenim proizvodima, prateéim postprodajnim (servisnim) uslugama, kvalitetom
proizvoda, funkcionalnoséu itd. Za neke probleme, posebno one koji se tek pojavljuju,
nisu jo$ uvijek razvijena adekvatna rjeSenja niti proizvedeni proizvodi, ili se usluge jos
ne nude. Na primjer, servisiranje elektri¢nih automobila, baterijskog sklopa, javnih
punjaca i slicno u Bosni i Hercegovini je nesto Sto ¢e sigurno u buduénosti biti sve
prisutnije. Takoder, aktivnosti zamjene ili popravke solarnih panela, popravke
toplotnih pumpi za grijanje ili vjetrogeneratora su problemi koji ¢e u buduénosti biti
sve prisutniji. Digitalizacija poslovanja i rada Sirokog segmenta usluga kao i $tednja
energije su aktivnosti koje ¢e sve biti traZzenije na trZiStu, te ih preduzetni/e
pojedinci/ke ve¢ danas prepoznaju i nastoje osmisliti rjeSenja tj. ponuditi novi ili bolji
nacin rjeSavanja ovih problema.



Fokus preduzetnika/ca treba biti usmjeren na to da njegova/na rjeSenja postojecih
problema budu jeftinija, efikasnija, jednostavnija i lakS§a za koristenje, brza,
inovativnija, pouzdanija, interesantnija, s viSe povjerenja u realizaciji, da ponude
liepse, funkcionalnije i dugotrajnije proizvode, proizvode boljeg ukusa, da budu
zdraviji za koriStenje, uz koriStenje savremenije tehnologije itd. Ucenici/e, kao
potencijalni/e bududi/e preduzetnici/e, trebaju posmatrati i analizirati drustvene
probleme u domenu svojih struénih usmjerenja. To iz razloga kako bi $to lakse
mogli/e prepoznati same probleme, ali i osmisliti na koji nacin je moguce ponuditi
bolji pristup rje$enju tih problema u odnosu na dosadasnja, ako su neka rjeSenja ved

ranije razvijena.

Problemi pojedinaca/ki mogu ostati nerijeSeni i ako ti pojedinci/ke ne znaju da
postoje vec¢ osmisliena rjeSenja, jer ih niko o tome nije obavijestio npr. putem
marketinskih obavjestenja, medija ili kroz usmenu komunikaciju. Stoga nakon §to se
osmisli i razvije odgovarajuce rjeSenje za neki problem u drustvu, potrebno ga je
prezentirati potencijalnim korisnicima/ama kroz odgovarajuéi vid komunikacije,
putem marketinskih oglasavanja, novinskih ¢lanaka, kroz demonstraciju potencijalnim
korisnicima/ama na koji nacin radi proizvod i sli¢no.

Kada preduzetnici/e (u ovom slucaju ucenici/e) prepoznaju odredene probleme,
razmisljaju o tome na koji nacin se oni mogu (uspjesnije) rijesiti. Za rjeSenja nekih
problema su potrebni vedi resursi, kao Sto su novac, broj zaposlenika/ca, oprema,
objekti, zemljiste itd., a za druge probleme resursi manjeg obima. Mladi/e
preduzetnici/e trebaju svoju paZnju usmieriti ka onim problemima za koje imaju ili
mogu osigurati potrebne resurse, a kako bi svoju paznju usmijerili na ideje koje mogu
realizirati i tako rijesiti uocene probleme. Nakon $to donesu odluku za koji problem ¢e
probati naci adekvatno ili bolje rjeSenje od postojeceg, oni/e rade na osmisljavanju
ideja kako to i uciniti. Stoga u nastavku dajemo prikaz elemenata vezanih za
preduzetnicku ideju.

4. PREDUZETNICKA IDEJA

Preduzetnicka ideja predstavlja polazni element u preduzetnistvu. Dolazak do dobre
ideje naj¢esce nije lagan posao. Potrebno je uoceni problem sagledati sa $to vise
strana, uoditi zbog Cega je sve to problem u drustvu, da li su razvijena vec neka
rieSenja, kakva su ta rieSenja, ili nisu nikako razvijena. Na primjer, cijene energenata za
zagrijavanje prostora su vrlo znacajne tokom zimskog perioda. Osmisljavanje
funkcionalnog, cjenovno prihvatljivog i dugoro¢no jeftinijeg rieSenja bi dovelo do
usteda troskova grijanja za veliki broj porodica. Kao rezultat dosadadnjih napora
preduzetnika/ca osmisljena su neka rjeSenja, a posljednji trend zagrijavanja putem
toplotnih pumpi ili inverter klima uredaja su neka od tih rjeSenja.

Klju&ne karakteristike dobre preduzetnicke ideje su sljedece:



e Da je ideja inovativna, odnosno da osigurava inovativan proizvod/uslugu ili
inovativan poslovni model po kojem planiramo organizirati sistem rada,

¢ Da je realizacija ideje kratkoro¢no i dugoro¢no profitabilna,

e Da postoji dovoljno veliko i rastuce trziste, tj. da proizvode/usluge pocinjemo
nuditi na pocetku trzisnog trenda,

e Da znamo na koji nacin proizvesti kvalitetan proizvod/uslugu,

e Da nema visoke pratece rizike i

e Da nema negativne ekoloske efekte koji ne mogu biti otklonjeni ili bitno umanjeni
uz prihvatljive troskove.

Odabirom preduzetnicke ideje kojom ce se preduzetnik/ca (ucenik/ca) baviti se
prakti¢no pocinje realizirati poslovni plan. Dolazak do poslovne ideje uvijek je u bliskoj
vezi s prepoznavanjem neke poslovne prilike. Moze se Cak redi da u osnovi svake
poslovne ideje stoji uocena prilika na trzistu. Ponekad su prilike na trzistu neki
nerijeSeni problemi koji vam mogu dati signal o potrebi za odredenim pobolj$anjima,
ponekad su to odredene potrebe kupaca koje nisu zadovoljene, ponekad je to
kreiranje nekih sasvim novih potreba koje do tada ¢ak nisu ni postojale. U skladu s tim
i poslovna ideja moze biti nesto potpuno novo, proizvod ili usluga koji jo$ nisu videni
na trzistu, ali, takoder, moZze biti i blago modificiranje postojecih proizvoda i usluga ili
neka promjena na nekom predmetu koja Zivot Cini prijatnim, jednostavnijim, jeftinijim
itd.

Za dolazak do novih ideja posebno je vazna kreativnost ili stvaralastvo. Kreativnim se
smatraju one osobe koje imaju sposobnost da na osnovu vlastite maste stvore nesto
novo. Kreativnost je vrlo vaZzna karakteristika uspjeSnog/e preduzetnika/ce. Mlade
osobe su generalno kreativnije od starijih, te je od posebne vaznosti kroz proces
izrade poslovnog plana ucenika/ca podsticati njihovu kreativnost. Na primjer, jedna
od osnovnih vrsta Zivotnih potreba pojedinaca/ki jeste potreba za sigurno$c¢u. Koji
sve proizvodi nude sigurnost pojedinaca/ki. Proizvodi poput kljuceva, alarma,
videonadzora, ograda, agencija za zastitu, policije itd. imaju za cilj povecati stepen
sigurnosti pojedinaca/ki. Naredna vrsta potreba jesu potrebe za hranom. U
savremeno doba je sve veca potreba za zdravom, organskom hranom i proizvodima,
posebnih okusa, bez suvisnih masnoda, Secera, vjestackih hemijskih supstanci koje
Stete ljudskom organizmu. Nudenje novih i razliCitih vrsta zdravih prehrambenih
proizvoda predstavlja prostor u kojem se mogu traZiti prilike za bududi uspjesan
biznis.

Postoje dvije faze odabira preduzetnicke ideje. Prva faza jeste prikupljanje ideja.
Razmisljamo o tome da li u nekoj situaciji ili problemu postoji prilika za kakvu
preduzetni¢ku djelatnost. Poznat je primjer kada su poslali dvojicu trgovaca u Afriku
da prodaju cipele. Jedan se javio centrali preduzeca s tvrdnjom da nema potencijala
za prodaju jer tamo tradicionalno niko ne nosi cipele, a drugi trgovac je javio da
postoji ogroman potencijal za prodaju s obzirom na to da niko ne nosi cipele i da je
cjelokupna populacija potencijalno trziste. Preduzetnic¢ke ideje treba zapisivati,
razmisljati o njima, ponekad o njima razgovarati i s drugim osobama od povjerenja.



Druga faza odabira preduzetnicke ideje jeste analiza ideja.

Povremeno trebamo pregledati biljeske, detaljnije analizirati sve bitne elemente
potrebne za uspjeSnu realizaciju ove ideje kao $to su: da li postoji dovoljno veliko
trziste, da li imamo dovoljno znanja da proizvodimo proizvod/uslugu, da li je trend
potro$nje ovog proizvoda/usluge tek na pocetku ili na zalasku, koliko su kupci
spremni platiti za njih, da li postoje konkurentski proizvodi i §ta su im nedostaci, itd.

Brainstorming ili ,,Oluja mozgova“ predstavlja najc¢es¢i nacin dolaska do ideja za
biznis. Prema ovom pristupu se iznose ideje kako do njih dolazi pojedinac/ka, a zatim
se one kroz proces filtriranja i eliminacije svode na one koje imaju najvise $anse za
uspjeSnom realizacijom. Od oko hiljadu ideja obi¢no samo jedna bude i uspjesna u
krajnjoj realizaciji. Ideja nije zasticena te ju je potrebno pazljivo Cuvati od drugih
preduzetnika/ca dok je preduzetnik/ca ne realizira i kvalitetno se ne pozicionira na
trziste. Poslovni ljudi s raspoloZivim nov&anim sredstvima su stalno u potrazi za
dobrom idejom i investicijom, te ako dodu do ideje mogu istu brze realizirati u
odnosu na onog ko tek krece u realizaciju preduzetnicke ideje i jo§ bez osiguranih
novc&anih sredstava. lako je poZeljno da je ideja nova i originalna, u praksi naj¢esée
susre¢emo situaciju da ideje predstavljaju tek unapredenje nacina na koji se rjeSava
odredeni problem.

Stoga, za uspjesnost preduzetnika/ca (uéenika/ca) nije neophodno da je ideja
originalna, ve¢ da nudi nesto vecu vrijednost za korisnika/cu u odnosu na
konkurente/ice, ili da na bolji nac¢in zadovoljava neku potrebu u odnosu na druge
proizvode i usluge.

lzvori preduzetnickih ideja generalno mogu biti razliciti, kao $to su:

e Osoba li¢no

e Porodica i prijatel;i

e Vlasnici malih firmi u okruzenju

e Internet

e Analiziranje kako to rade u razvijenim drzavama

e Knjige i druga literatura koje mozemo pronaci u bibliotekama i knjizarama

e Poslovni sajmovi i izlozbe

e Primjeri uspjesnih biznisa iz drugih sli¢nih podrucja

e Oglasi u novinama, stru¢ni Casopisi, Casopisi tipa “sam svoj majstor” i poslovni
magazini itd.

Kako preduzetnici/e (ucenici/e) trebaju biti paZljivi/e posmatraci/ce svog okruzenja,
oni/e trebaju modi uociti nove stvari koje se pocinju pojavljivati, reklamirati, o c¢emu
novine pidu, pratiti intervjue s uglednim preduzetnicima/ama, najave novih ulaganja
itd. Nekada odredena bazna otkri¢a u nauci pokrec¢u nove nacine zadovoljavanja
potreba u drustvu. Medutim, ona su uglavnom prisutna u razvijenim drzavama gdje
su istrazivacki kapaciteti znatno razvijeniji i kapaciteti privrede da komercijalizira ta
rieSenja mnogo vedi. Manje razvijene privrede fokus CeSce stavljaju na nudenje
usluga, posebno na lokalnom nivou, gdje velike kompanije ne mogu praviti
konkurentski pritisak ili nisu uopce zainteresirane za ta trzista.



Kada su u pitanju manje sredine, i osobe koje tek pocinju razmisljati o biznisu kao §to
su to ucenici/e, onda je vazno sagledati s kojim znanjima i sposobnostima mladi ljudi
raspolazu, §ta su njihova interesovanja, kakvi su trendovi medu mladim, s obzirom na
to da mlade osobe znatno brze uocavaju i prihvataju nove trendove. Trendove kao
$to su oni vezani za IT tehnologiju, modu, vrstu ishrane, odjecu i obucu, prijevozna
sredstva itd., u prvo vrijeme najcesce prepoznaju i Sire mladi. Stoga za ucenike/ce
nudenje proizvoda/usluga drugim mladim osobama predstavlja njihovu prednost
u odnosu na druge, jer prakti¢no zive u tom dijelu populacije, bolje poznaju njene
karakteristike, interesovanja, probleme, Zelje itd., te mogu i ponuditi toj
drustvenoj grupi interesantne proizvode. Na primjer, printanje razlicitih slika, izreka,
grafickih prikaza itd. na majicama, i prodaja istih mladim, moZe predstavljati
interesantan pocetni biznis za neke mlade osobe.

Kako bi se ideja mogla ocijeniti kao atraktivna, potrebno je Sto detaljnije analizirati
drustveni problem i priliku koja se nadzire na trzistu s aspekta realne potrebe i onoga
$to potencijalni potro$aci/ce cijene kao vrijednost koja im treba. Stoga je analiza
vrijednosti jedan od klju¢nih segmenata za trziSnu uspjesnost ideje. Preduzetnik/ca
stoga mora kreirati novu ili ocekivanu vrijednost za kupca. Tu nam posebno pomaze
jedan princip: ,Vrijednost za vrijednost®. Nasi proizvodi/usluge moraju ponuditi jasnu
vrijednost korisnicima/ama, koja je veca od one koju oni/e pla¢aju novcem. Kako
bismo mogli ponuditi vrijednost potro§acima/cama koje oni/e ocekuju, moramo
spoznati koje su to vrijednosti za kupce i korisnike/ce, a Sto je predstavljeno u
nastavku.

5. ANALIZA VRIJEDNOSTI ZA KUPCE

Preduzetnik/ca kroz svoj biznis mora kreirati vrijednost za kupca kako bi on/ona
imao/la koristi da kupi proizvod/uslugu. Vrijednost koju kupcu pruzamo kroz
potros$nju proizvoda ili usluge, kupac mora percipirati ve¢om od vrijednosti novca
kojim on/ona treba platiti. Kako bismo mogli znati koliko proizvod/usluga kupcu
vrijedi, prvo moramo znati $ta kupac vrednuje ili Zeli kod proizvoda/usluge.

Preduzetnik/ca mora jasno znati koje vrijednosti kroz proizvod/uslugu nudi kupcima, i
te vrijednosti prezentirati kroz marketinke kanale kako bi ih i kupci prepoznali i
razumieli, a zatim i bili spremni platiti traZeni iznos novca za njihovu kupovinu.

Vrijednosti za kupce mogu biti razliCite, npr: inovativnost proizvoda, kvalitetnija
prateca usluga, funkcionalniji, zdraviji ili ukusniji proizvod, ljepsa ili bolje prilagodena
ambalaza kupcima, sigurnost za upotrebu, dugotrajnost koristenja, jednostavnost i
niski troskovi odrzavanja proizvoda, lokacija na kojoj se proizvod/usluga prodaje,
redovnost opskrbe proizvodom, povjerenje u kvalitet proizvoda, brend, brzina
isporuke proizvoda/usluge, niza cijena u odnosu na konkurenciju ako ona postoji, i sl.
Svaki proizvod/usluga imaju znacajne specifi¢nosti o kojima treba razmisliti i utvrditi
Sta predstavlja vrijednost za kupce.

U nastavku dajemo neke primjere vrijednosti za kupce:

10



Hotel

Korisnici/e hotela Zele da imaju &istu sobu kada dodu, mir i tiSinu da mogu spavati, udoban
lezaj, ukusan i ne previse skup najmanje jedan obrok, prihvatljivu cijenu usluge, ljubazno
osoblje, lijep ambijent kako u hotelu tako i izvan njega, raspolozivi parking, da se nalazi pored
putne komunikacije, u blizini atraktivnih lokacija itd.

Restoran

Ako pak Zelite napraviti restoran u koji ¢e svratiti pojedinci/ke koji putuju izmedu drzava i
gradova, onda je vazno da taj restoran ne bude blizu samih gradova, ve¢ da se nalazi cca 3 sata
voznje automobilom od grada, u lijepom prirodnom ambijentu, ali neposredno pored
saobracajnice, da ima Ciste toalete, da ima raznovrsnu ili namjenski odredenu ponudu hrane i
pi¢a. Npr. osobe koje iz Sarajeva putuju prema Jadranskom moru, najée$ée pauzu prave u
Jablanici da malo odmore i rucaju. Predivni ambijent pored rijeke Neretve je odli¢an za kraci
odmor, rucak ili kafe pauzu. Kada tome dodate jo$ i dobru i kvalitetnu hranu, koju prati
kontinuirano brza i ljubazna usluga, Cistoca restorana, dovoljno prostora da svi koji dodu uvijek
imaju mjesto za parkirati automobil i sjesti u restoranu, prihvatljive cijene itd., onda je razumljivo
zbog cega se na ovom prostoru razvio veliki broj restorana koji uspjesno radi. Slicno tome jeste
kada idete sa sjeverne granice Bosne i Hercegovine i putujete prema Sarajevu. Negdje na pola
puta se pravi pauza i to podrucje je atraktivno za razvoj restoranske ponude.

Proizvodnja hrane

U proizvodnji hrane vrijednost za kupce predstavljaju sigurnost i bakterioloska ispravnost
hrane, ukus, da je $to zdravija za korisnike/ce, da je uvijek dostupna, na lokaciji koja je blizu
kupca, da ima lijepu i privlacnu ambalazu, adekvatnu veli¢inu pakovanja, da je Cista, svjeza, da
se na policama u supermarketima nalazi u gornjoj polovici stalaZze itd. Danas je npr. tesko
pronaci kvalitetan hljeb u prodavnicama ili pekarama. Uglavnom su pravljeni tako da koriste
vrlo sitno mljeveno brasno s visokom kaloricnom snagom, s mnogo koristenog kvasca, imaju
zapreminu ali ne i tezinu, imaju malo ili nikako razli¢itih dodatnih zdravih sjemenki. Tesko da u
prodaji na lokalnom podrucju mozete pronadi pravi crni hljeb koji je znatno zdraviji u potrosnji,
itd.

Cijena

Za neke vrste kupaca je cijena kao vrijednost posebno vazna kategorija zbog koje oni i kupuju
proizvode/usluge. Tako npr. ako vrsite isporuku repromaterijala za odredenu proizvodniu,
veleprodaju ili drugi biznis, tada je cijena uz standardizirani kvalitet od najvece vaznosti. Ako je
pak neki proizvod namijenjen djeci, onda su vazne marketinske aktivnosti, kreirani trend u
potrosnji, atraktivna ambalaza, pratece slicice i naljepnice, a cijena je od manje vaznosti itd.

Prateca usluga

Takoder, za neke druge vrste djelatnosti je posebno vazna prateca usluga kao §to je slucaj kod
servisera automobila, kod kupovine opreme i masina koje koriste duzi period, povjerenje koje
kupci trebaju imati prema prodavacima/cama i isporuciocima/teljicama usluge kao $to je slucaj
kod konsaltinga, pravnih usluga, hrane za bebe, prodaje lijekova, itd.

Povjerenje

Za neke kupce i proizvode koje oni kupuju posebno je vazan aspekt povjerenja u proizvod ili u
samog proizvodaca/icu. Tako kada kupujete automobil, onda se kupci susrec¢u s Cestim
prevarama, neiskrenosti prodavaca/ica u pogledu toga da li je automobil u¢estvovao u sudaru,
ili ima oste¢en neki od bitnih dijelova, da li mu je vracena kilometraza, da li je kvalitetno
odrZavan i servisiran kod stru¢nih majstora/ica tokom vremena i sli¢no. Stoga kupci posebno
cijene one ponudace/ice u koje imaju povjerenje da su posteni/e, da ne varaju u prodaji, da im
je vazna sigurnost kupaca u koristenju tih proizvoda itd. Sli¢no je i u slucaju nudenja
konsultantskih ili advokatskih usluga, gdje povjerenje, pored stru¢nosti, predstavlja posebno
vaznu vrijednost za korisnika/cu usluga.



Vrijednosti koje mi nudimo moraju za kupca biti znacajnije od onih koje mu nude
konkurenti/ce. Moramo odli¢no znati i vrijednosti konkurentskih proizvoda/usluga.
Potrebno je da svoja 3-4 najznacajnija/e konkurenta/ice i njihove proizvode
poznajete dobro kao i vlastite proizvode. Da znate Sta su im prednosti i nedostaci,
kolike su cijene, na koji nacin ih distribuiraju prema kupcima i sli¢no.

Nakon §to smo prepoznali sve bitne stavke vrijednosti koje kupci traze za
proizvod/uslugu koju Zelimo nuditi, nastojimo da ih u $to vecoj mjeri ponudimo u
vlastitom proizvodu/usluzi. Trebamo razmisliti koliko su pojedine stavke vrijednosti
doista i vazne za kupca. Danas se jedan nov automobil prodaje s brojnom dodatnom
opremom, a svaki od tih segmenata dodatne opreme ima svoju cijenu, baziranu kako
na troskovima koje proizvodac/ica ima, tako i na procijenjenoj vrijednosti za kupca. lli
npr. kada prodajemo stan kupcu, onda mozemo uociti da na vrijednost stana utjece
veliki broj razli¢itih elemenata, a koji u konacénici utjecu i na prodajnu cijenu stana, kao
Sto su lokacija, spratnost, pozicija prema stranama svijeta, veli¢ina stana,
funkcionalnost prostora, sadrzaji u okolini stana, kvalitet vanjske i unutrasnje stolarije,
Cistoéa zgrade, moderan izgled, mirnoca okruzenja, blizina 3kola, trgovina,
dostupnost parking prostora itd. Potrebno je sagledati veliki broj ovih segmenata
kako bi se prepoznala njihova vrijednost za kupca i procijenila njihova spremnost, ali i
mogucnost za placanje.

Kada smo prepoznali vrijednosti koje Zelimo i moZemo nuditi u okviru naseg
proizvoda/usluge, potrebno je da ispitamo trziSte u kojoj mjeri je ono upoznato s
ovim vrijednostima, i koliko je spremno da iste plati.

Za istrazivanje trziSta treba da razvijamo kracdi upitnik u okviru kojeg postavljamo
pitanja vezana za na$ proizvod/uslugu kako bismo dobili informacije Sta kupci
(posebno) vrednuju kod proizvoda/usluge, koliko ¢esto kupuju proizvod/usluguy,
koliko troSe na mijese¢nom ili sedmi¢nom nivou, koliko su spremni da plate za
proizvod, s ¢im su zadovoljni a s &im nisu kod konkuretskih proizvoda ako postoje i
sli¢no. Taj upitnik sluzi da dobijemo $to bolju procjenu obima, strukture i specifi¢nosti
trziSne traznje. Taj dio se u poslovnom planu analizira u okviru procjene potraznje, a
$to detaljnije predstavljamo u nastavku.

6. PROCJENA POTRAZNJE

Veoma vazan aspekt izrade poslovnog plana jeste procjena potraznje za proizvodima
i uslugama. Procjena se bazira kako na izradenom upitniku i obavljenom anketiranju
potencijalnih kupaca, tako i na prikupljanju i analizi razli¢itih statistickih podataka.
Statisticki podaci se mogu pronadi na web-stranicama Agencije za statistiku Bosne i
Hercegovine, Zavoda za statistiku FBiH ili Agencije za statistiku RS-a, kao i u
odredenim publikacijama koje objavljuju entitetski zavodi za statistiku, a koji se
odnose na nivo kantona ili pojedinac¢nih opdina.

Najcesce se prikupljaju podaci o broju stanovnika/ca na odredenom podrucju, spolu i
starosti potrosaca/ica, lokacijama s vecom prisutno§¢u stanovnika/ca, lokacijama
drugih konkurenata/tica ako oni/e postoje, njihovim prodajnim cijenama, obimu
proizvodnje i prodaje. Analiziraju se i marketinski i prodajni pristupi konkurenata/tica,
njihove strategije, prednosti i nedostaci.
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Cilj ovog dijela analize jeste da procesom segmentiranja trzista dodemo do dijela
populacije koji ¢e najvjerovatnije predstavijati naSe potencijalno trziSte.
Segmentiranje trZista je proces podjele trzista na posebne grupe kupaca na osnovu
njihovih potreba, karakteristika ili ponaSanja, koje mogu zahtijevati posebne
proizvode ili kombinacije marketing miksa. Cilj je, dakle, dobiti homogene skupine
potrosaca/ica, kod kojih su faktori kupovine, odnosno potrosnje homogeni (potpuno
ili priblizno isti). Dio trZista koji se dobije ovim postupkom se naziva trzisni segment.

Segmentiranje je primarni strateski element u marketing planu svake kompanije, koje
opredjeljuje ostale marketing aktivnosti i elemente marketinga (4P-proizvod, cijena,
promocija i distribucija) u definisanju efikasne marketing strategije.

Segmentacijom se svi potencijalni potrosaci/ce usluga dijele u manje skupine prema
necemu $to im je zajednicko: geografsko porijeklo, demografski faktori (spol, godine
starosti, zanimanje, obrazovanje, prihod itd.) i psihografske karakteristike (Zivotni stil,
licne karakteristike i drustveni sloj), dok drugu grupu kriterija ¢ine pokazatelji koji se
odnose na ponasanje potrosaca/ica (tzv. bihejvioristicke varijable), poput koristi koje
potrosacdi/ce o¢ekuju, status korisnika/ca, lojalnost itd.

Ovisno o viziji koju ima preduzetnik/ca u smislu kojim poslovima se Zeli baviti, $ta su
mu/njoj klju¢ne vrijednosti i na kojem podrucju Zeli nuditi svoje proizvode i usluge,
on/ona odlucuje koje e trziSne segmente pokriti. Moze se odluciti da to bude samo
jedan segment. Na primjer, ako proizvodimo i nudimo sendvice, to mozemo nuditi u
okviru Skolskih kantina i naSe ciljno trziSte predstavljaju ucenici/e. Ako pak iste
sendvice prodajemo i u trgovinama i supermarketima u blizini preduzec¢a, onda nase
cilino trziste predstavljaju i zaposlenici/e u tim preduzedima.

U nastavku dajemo kradi prikaz praktiénog segmentiranja trzista na primjeru jednog
otvorenog bazena.

PRIMJER SEGMENTIRANJA TRZISTA - OTVORENI BAZEN

U ovom procesu segmentiranja prvo je potrebno odrediti vrste usluga koje ¢e se
nuditi na bazenu. Tako se za ovaj bazen mogu izdiferencirati dva sadrZaja i to: klju¢ni-
rekreativni i sporedni-edukativni.

Preciznije, unutar spomenuta dva segmenta, moguce je identificirati triosnovne
namjene bazenai to:

a) rekreativna

b) edukativna i

c) sportska.
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TrZzisni segment rekreativaca/ki ¢ine stanovnici/e Sarajeva i turisti/kinje koji u ljetnim
mjesecima Zele da se osvjeze i zabave na bazenima. Kada je rije¢ o stanovnicima/ama
grada, treba racunati na sve dobne skupine i razli¢ite motive koriStenja usluga bazena.
Prema iskustvenim podacima, naj¢es¢i konzumenti/ce bazena ovakvog tipa
“Aquacentara” su: porodice s djecom uzrasta do 12 godina, zatim pojedinacni/e
posjetioci/teljke (omladina, stariji i penzioneri/ke), parovi, te grupe. Svaka od
navedenih ciljnih grupa podrazumijeva i diferenciran pristup u definiranju prilagodene
cjenovne strategije, koja takoder mora uzeti u obzir i vrijeme provedeno na bazenima.

Prilikom definiranja ovog trZiSnog segmenta, pored funkcionalnih i demografskih
osobina rekreativaca/ki, poslo se i od geografskog kriterija posmatranog kroz poziciju
Sarajeva kao glavnog grada drzave i nosioca hotelsko-turisticke ponude regije. U tom
smislu, pored gradana/ki Sarajeva treba raCunati i na segment turista/kinja, koji iz
godine u godinu sve viSe posjecuju glavni grad Bosne i Hercegovine.

TrziSna segmentacija

?é\\\ol os"/\,(9

Stavovi Starost
Aktivnosti Spol
Vrijednosti Visina dohotka




Prema statistickim podacima koji se odnose na turizam u Kantonu Sarajevo, prije
pandemije COVID-19 (2019. godina), broj posjetilaca/teljki se kretao oko 680.000
godisnje, od ¢ega se preko 80% odnosilo na strane turiste/kinje. *

Drugi, potencijalno najsnazniji trzisni segment predstavlja segment neplivada/ica u
Sarajevu, koji se po prirodi stvari najve¢im dijelom odnosi na djecu u predskolskoj i
Skolskoj dobi. Nakon njih su svakako srednjoskolci/ke i studenti/kinje, kao i svi ostal
gradani/ke koji su zainteresirani za ovaj oblik u¢enja.

Kao §to je pregledom objavljenih stru¢nih istraZivanja utvrdeno, broj neplivada/ica u
segmentu djece koja pohadaju osnovnu $kolu je ogroman i prema nekim procjenama
se krece i do 80%. Nismo uspjeli dodi do preciznih istraZivanja o ovom broju na
podruc¢ju Kantona Sarajevo. Ukoliko se prihvate i optimistic¢nije procjene (niZi
procenti) neplivaca/ica, jos uvijek je potencijalno trZiste unutar ovog segmenta
ogromno, jer se broj djece u osnovnim $kolama u Kantonu Sarajevo krece oko
39.000 godisnje.”

Drugo ciljno trziSte unutar segmenta neplivaca/ica su svakako i srednjoskolci/ke kojih
je u prosjeku negdje oko 15.000 godisnje na podrudju Kantona, i naravno studenti/ce
kojih je samo u Sarajevu blizu 25.000. Ukoliko prihvatimo pronadene prezentirane
rezultate istraZivanja o procentu neplivaca/ica srednjoskolaca/ki kao standarde (50%)
i neSto manje studenata/tica (30-50%), nije tesko ocijeniti potencijal ovog trZista.
Osim toga, oko 30% djece do 18 godina starosti posjeduje deformitete koji se
najc¢esce odnose na ki€¢meni stub uzrokovane dugotrajnim sjedenjem i odsustvom
fizicke aktivnosti.

Bazen takoder pruza i moguénost organiziranja sportskih aktivnosti i manifestacija, ali
svakako u ograni¢enom obimu, s obzirom na njegovu osnovnu svrhu i namjenu.
Pritom treba imati u vidu da se generalno plivanje i plivacki sportovi posebno, u BiH
nalaze na marginama razvoja. éinjenica da u Bosni i Hercegovini trenutno egzistira
samo 20-tak plivackih klubova, te da u Sarajevu postoje sljededi klubovi: Plivacki klub
woport Time", Plivacki klub ,,Spid,* Plivacki klub ,Sharks®, Plivacki klub ,,Bosna“, PK
,,Zeljezniéar“, PK ,Aqua“, PK ,H20% veoma slikovito ilustruje sadasnju situaciju u
plivackom sportu.

S obzirom na to da je navedena analiza znatno $ira od ove koja je ovdje navedena, u
najkraéem ¢emo prezentirati preostali dio potrebne analize.

Pored navedenog prikaza, potrebno je sagledati i brojno stanje stanovnika/ca na
nivou Kantona Sarajevo sa spolnom i demografskom strukturom, te broj upisanih
ucenika/ca kako u osnovnim i srednjim Skolama u Kantonu Sarajevo, tako i na nivou
univerziteta. S obzirom na to da ¢e znacajan segment potrosaca/ica predstavljati i
turisti/kinje, potrebno je utvrditi broj turista/kinja koji na godisnjem nivou posjete
Kanton Sarajevo te izvrsiti procjenu onih koji bi mogli doci i posjetiti bazenski
kompleks.
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Odredivanje cijena proizvoda/usluga

Nakon procjene potencijalnog broja korisnika/ca proizvoda/usluga naredni segment
poslovnog planiranja jeste analiza cijena po kojima bi se proizvodi/usluge trebali
nuditi na trzistu. Moguce je da se planira nuditi samo jedan proizvod/usluga ili vedi
broj. Pri utvrdivanju cijena po kojima se mogu trzistu nuditi proizvodi/usluge,
neophodno je sagledati cijene po kojima konkurenti/ce nude svoje proizvode,
analizirati prednosti i nedostatke nasih proizvoda/usluga u odnosu na konkurentske,
ako oni postoje, te uoditi njihov nacin distribucije prema kupcima. Cijene nasih
proizvoda/usluga trebaju biti nedto nize od percepcije vrijednosti od strane vecine
kupaca. Naravno, i tada ¢e nekim kupcima cijene biti previsoke i oni/e ce traziti da
budu jos nize.

Kod odredivanja visine cijene, od posebne je vaznosti uzeti u obzir koji trzisni
segment ili segmente planiramo pokriti. Ako nudimo visokokvalitetne, inovativne ili
funkcionalne proizvode, onda i cijena treba da bude srazmjerna tim karakteristikama.
S druge strane, ako je nasa strategija da nasi proizvodi budu najjeftiniji na trzistu, ona
trazZimo nacin kako da imamo S§to nize troSkove proizvodnje i nudenja
proizvoda/usluga. Dvije su osnovne strategije, biti jeftiniji od konkurencije ili biti
drugadiji, kvalitetniji i inovativniji. Cijene trebaju jasno odslikavati strategiju koju smo
odabrali da primijenimo. Cesto kupci percipiraju kvalitet proizvoda/usluge prema
cijeni. Ako im nudimo kvalitetan proizvod po niskoj cijeni, mozemo izazvati njihovu
sumnju u kvalitet. To je npr. slu¢aj kod nudenja opreme za kupatila. Ako je cijena
niska, kupci to percipiraju kao nizak kvalitet, a s obzirom na to da ne Zele imati
probleme s curenjem vode, oni se najé¢eS¢e odluCuju kupovati skuplje proizvode
percipirajudi ih kao kvalitetnije koje mogu dugi niz godina koristiti bez kvarova.

Drugi aspekt koji trebamo imati jeste prili€éno ta¢na procjena koliko kosta proizvodnja
proizvoda/usluga, koju oznacavamo kao kalkulacija. Bez jasne i tacne kalkulacije cijeli
biznis je upitan. Kako bi se izradila tacna kalkulacija moZemo posmatrati tri odvojene
cjeline. Prva jeste koja su stalna sredstva potrebna za realizaciju proizvodnje
proizvoda/usluga. Kada znamo koja su sredstva potrebna, neophodno je da im
utvrdimo nabavnu vrijednost. Mogu biti ili nova ili polovna koja se mogu naéi na
trzistu. Uobicajeno oni koji pokrecu biznis traZe polovna stalna sredstva i opremu jer
su im finansijski dostupnija. Kada znamo ili procijenimo nabavnu vrijednost stalnih
sredstava, neophodno je da izraCunamo troSak amortizacije istih. Stalna sredstva
imaju razli¢ite stope amortizacije i poreski dopustive stope amortizacije su propisane
u Zakonu o porezu na dobit FBiH (¢lan 19).?

14

3 Zakon o porezu na dobit FBIH (&lan 19)
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https://www.pufbih.ba/v1/public/upload/zakoni/9080b-zakon-o-porezu-na-dobit-precisceni.pdf

»(1) Kod utvrdivanja porezne osnovice priznaje se obracunata amortizacija primjenom
proporcionalne metode amortizacija na dugotrajnu imovinu i imovinu s pravom
kori$tenja na nacin propisan ovim &lanom.

(2) Porezno priznate stope amortizacije dugotrajne imovine iznose:

a) gradevinski objekti - 5%,

b) ceste, komunalni objekti, Zeljeznica - 10%,

c) oprema, vozila, postrojenja - 15%,

d) oprema za vodoprivredne, vodovodne i kanalizacijske sisteme - 15%,
e) hardver i softver i oprema za zastitu okoliga - 33,3%,

f) visegodisnji zasadi - 15%,

g) osnovna stada - 40% i

h) nematerijalna imovina - 20%.“

Na utvrdenu visinu godi$njih troSkova amortizacije obi¢no dodajemo i 20% iznosa za
investiciono odrzavanje, koje sluzi da stalna sredstva kontinuirano budu u
funkcionalnom stanju tokom vremena i ako se pokvare a ne mogu se popraviti, da se
mogu zamijeniti novim. Takoder, kako tokom vremena rastu cijene stalnih sredstava,
ovaj dodatni dio sredstava omogucava da nakon §to bude potrebno neko stalno
sredstvo zamijeniti, isto i bude mogude kupiti raspoloZivim sredstvima.

Pored toga je potrebno utvrditi koji obim repromaterijala i sirovina je potrebno imati
za dobijanje jedinice mjere gotovih proizvoda, te procijeniti koliko ¢e ukupno kostati
pribavljanje istih do lokacije proizvodnje proizvoda/usluga. Takoder je potrebno
utvrditi i koliko ¢e kostati tekuce odrzavanje stalnih sredstava.

Na kraju je potrebno utvrditi koliko ¢e trebati radnika/ca i kojih kvalifikacija da bi se
proizvodnja odnosno pruzanje usluga moglo realizirati.

Ako proizvode trebamo plasirati putem drugih distributera/ki, onda je potrebno uzeti
u obzir i trgovacku marzu koju ¢e oni/e zahtijevati u visini od oko 20% od krajnje
prodajne cijene. Takoder je potrebno procijeniti i na koji nacin éemo modi naplatiti
isporucene proizvode. Kod usluga postoji specifi¢nost §to kada pruzite uslugu vise je
ne moZete vratiti, te je stoga potrebno, ako je moguce, da se usluga naplati prije
same njene isporuke.

Prilikom odredivanja cijena neophodno je procijeniti koliko je na$ proizvod/usluga
bolji ili losiji u odnosu na konkurente/ice te u skladu s tim i odrediti cijenu, naravno
ako postoje konkurentski proizvodi. Najée$ée se novi/a ponudad/ica pozicionira
nesto ispod konkurentskih cijena, a kasnije u ovisnosti o visini traznje povecava ili ¢ak
dodatno snizava cijenu, kako bi postigao/la ciljani obim mjesecne prodaje.

Nakon odredivanja cijena po kojima ¢e se nuditi proizvodi/usluge, potrebno je
procijeniti i da |i postoji sezonalnost traznje, tj. da li u nekim mjesecima tokom godine
postoji veca traznja a u drugim niza. U prethodno datom primjeru otvorenog bazena
traznja postoji samo tokom tri lietna mjeseca (juni-august), a ostali dio godine ne
postoji. Da je bio u pitanju zatvoreni bazen umjesto otvorenog, tada bi traznja
postojala tokom cijele godine. Vedina proizvoda/usluga ima izraZenu sezonalnost
traznje te ju je potrebno Sto bolje i preciznije procijeniti po mjesecima u toku jedne
godine. To kretanje ¢e utjecati na nov€ane tokove koji se procjenjuju u finansijskom
dijelu analize. Zbog toga je potrebno projiciranje prihoda za prvu godinu dati po
mjesecima, a kasnije moze i po kvartalima ili za cijelu godinu.
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7. TEHNICKO-TEHNOLOSKA ANALIZA

Neizostavan dio poslovnog plana jeste tehnic¢ko-tehnoloska analiza koja se moZze
oznaditi i kao proizvodni proces. U ovoj analizi trebamo utvrditi na koji nacin ¢emo
proizvoditi odredeni proizvod ili nuditi uslugu. Ona najée$ce predstavlja segment
poslovnog plana za koji je najteZe osigurati informacije.

Dio informacija ucenici/e prikupljaju kroz svoj struéno-obrazovni proces, dio putem
pretrage interneta, struénih casopisa, posmatranjem kako to rade drugi,
savjetovanjem s osobama iz ove oblasti, pretraZzivanjem razlic¢itih foruma, razgovorom
s privrednicima/ama, s tehnolozima/ginjama i tehni¢arima/kama itd.

Proizvodni proces se sastoji od potrebnih ulaznih repromaterijala gdje ih je potrebno
sve prepoznati, nabrojati, procijeniti odakle ih je moguce nabaviti, po kojim cijenama,
u kojim koli¢inama, koliko iznosi minimalna narudzba, koji je nacin placanja itd. Zatim
je potrebno eventualno pronadi mjesto gdje ¢e repromaterijal biti uskladisten do
proizvodnog procesa, procijeniti koliko ¢esto ¢e se obavljati narudzbe, utvrditi da i
postoje razliCite vrste repromaterijala po kvalitetu i cijeni, te se opredijeliti koje
karakteristike ¢e nam biti potrebne za proizvodnju proizvoda zeljenog kvaliteta.

Nakon toga je potrebno utvrditi koliko faza postoji u proizvodnom procesu, $ta se
deSava u svakom od njih te koji sve repromaterijali su potrebni u svakoj od faza
proizvodnje. Pored repromaterijala, naj¢esce je potrebna i odredena energija u vidu
elektri¢ne energije, goriva, maziva, plina itd. Treba utvrditi ili procijeniti koliko koje
energije je potrebno za obavljanje proizvodnje u toku jednog mjeseca, a zatim istu
podijeliti s planiranim mjesecnim obimom proizvodnje kako bi se dobio utrosak
energije po jednom komadu ili drugoj jedinici mjere. Ovdje je potrebno uzeti u obzir i
troskove zagrijavanja proizvodnih ili drugih prostora koji ¢e postojati tokom zimskih
mjeseci.

Dalje je potrebno utvrditi koja sve oprema se koristi za proizvodnju kojih proizvoda.
Npr. ako turisticka agencija ima i segment iznajmljivanja automobila putem rent-a-
cara, onda oba ova segmenta imaju znacajne razlike u stalnim sredstvima koja koriste
za poslovne djelatnosti, ¢ak i kada se nalaze u okviru istog preduzeda. Potrebnu
strukturu ulaganja moZemo predstaviti kao u narednoj tabeli.

INICIJALNA ULAGANJA Izvorifinansiranja (KM)
Opis sredstava Ukupno Vlastita sredstva Pozajmice Krediti Partneri
Zemljiste

Oprema i masine
Inicijalni repromaterijal
Transportna sredstva
Drugo, navesti

UKUPNO
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Takoder je potrebno utvrditi koliko je potrebno rada i struénih kvalifikacija da bi se
proizveo jedan proizvod ili usluga. Ako je lakSe, moze se procijeniti na mjese¢nom
nivou koji obim proizvoda je mogucée proizvesti ili usluga pruziti tokom jednog
mjeseca zatim utvrditi koliko osoba je potrebno za tu proizvodnju.

Inace, u ovom dijelu generalnog prikaza je tesko generalizirati stvari s obzirom na to
da svaka proizvodnja ima veliki broj razli¢itih specifi¢nosti. Tako npr. proizvodnja
namjestaja ima svoje potrebne repromaterijale i opremu, kao §to su daska ili letve, koji
najcedée zahtijevaju CNC masine, razne glodalice, busilice, pneumatske pistolje,
ljepilo itd., dok npr. uzgoj ribe u ribnjaku zahtijeva dostupnost &iste vode u dovoljnim
koli¢inama, prostor za smjestaj ribnjaka, magacin za smijestaj hrane, komore za
smrzavanije ribe, stolove za njeno ¢is¢enje i sli¢no.

Na narednoj slici je dat prikaz proizvodnog procesa za proizvodnju jogurta.

mlijeko/jogurt

medijum za hladenje
medijum za zagrijavanje
vodena para
kultura
voée/aroma

1-5. Priprema mlijeka za proizvodnju jogurta
6. Tankovi za startere

7. Inkubacioni tankovi

8. Pasterizator

9. Puferni tank

10. Tank za voée/arome

11. Mikser

12. Masina za pakovanje




8. POTREBNA RADNA SNAGA

Kako svaki proizvodni proces zahtijeva odredeni broj zaposlenika/ca, odnosno radne
snage, neophodno je utvrditi koji broj zaposlenih je potreban za proizvodnju
planiranih proizvoda/usluga. Nekada je to odredeno samim proizvodnim ili poslovnim
procesom gdje je za obavljanje odredenih aktivnosti potreban neki minimalni broj
zaposlenika/ca. To je npr. slu¢aj kod pruzanja usluga izrade i postavljanja stolarije gdje
je potreban minimalan broj od 3 zaposlenika/ce da bi se proizvedena stolarija mogla i
postaviti. Za druge pak djelatnosti je dovoljan i samo jedan zaposlenik/ca, kao npr.
kada imamo za cilj otvoriti kiosk za prodaju sendvic¢a pored skole. Uglavhom je
potreban vedi broj zaposlenika/ca kako bi se proizvodni procesi u preduzecu mogli
realizirati.

Za proizvodni proces je nekada vazno izvrsiti normiranje rada tako da se zna kolika
proizvodnja se oekuje po satu rada zaposlenika/ca, kao $to je sluaj u proizvodniji
tekstilnih proizvoda ili vezanju armature kod izrade betonskih proizvoda. U tim
slu¢ajevima od radnika/ca se oCekuje postizanje odredene norme za radni dan od 8
sati. Za mala preduzeda, a u koja spadaju i start-up firme, pozeljno je imati §to vecu
produktivnost rada kako bi preduzece usljed visokoproduktivhog rada osiguralo
dovoljno obrtnih sredstava za kontinuiranu likvidnost poslovanja. Nakon §to se utvrdi
ili procijeni normativ rada, odreduje se potreban broj zaposlenika/ca. Npr. u
proizvodnji okvira za smjestaj pCela u sanduke je dovoljna jedna osoba koja ce
izradivati okvire, a po potrebi ih dostavljati lokalnim pcelarima/kama ili u
specijalizirane trgovacke radnje u kojima se oni prodaju.

Kada smo definirali potreban broj zaposlenika/ca, njihovu strué¢nu spremu i potrebno
radno iskustvo, ako je ono neophodno, odredujemo neto primanja koja ce biti
dovoljna za angazman zaposlenika/ca za obavljanje poslova. PoZeljno je da se uradi
opis poslova koje svaki zaposlenik/ca treba obavljati tokom svog radnog dana, jer to
najcesée sluzi za odredivanje visine neto primanja koja se dogovara sa
zaposlenicima/ama.

Kada se utvrdi visina neto primanja za koju procjenjujemo da je moguce na trzistu
rada pronacdi adekvatnog zaposlenika/cu, taj iznos pomnoZimo sa 1,7 da bismo dobili i
bruto iznos primanja s porezima. Tako ako je predvidena neto placa zaposlenika/ce
od 1.000 KM, tada je bruto plac¢a koju trebamo uzeti u obzir kod izracuna troskova
rada 1.700 KM. Pored tog iznosa neto place, potrebno je planirati i troSkove toplog
obroka koji se po jednom zaposleniku/ci krec¢u oko 180 KM mjesecno te eventualno
naknadu za prijevoz radnika/ca na posao koja se kre¢e oko 60 KM mjesecno.

Takoder, moguce je nekada za povremene poslove angaZirati zaposlenike/ce po
osnovu ugovora o djelu, ako su oni u toku godine angazirani najvise 3 mjeseca. Na
mjesecna neto primanja u ovom slu€aju planiramo troskove bruto naknada u iznosu
od 20%. Takoder i u ovom slucaju planiramo dodatni iznos za troskove toplog obroka
u visini od oko 180 KM i po potrebi za troskove prijevoza oko 60 KM. Troskovi
prijevoza se planiraju ako ¢e radnik/ca do posla putovati duze od 2 km.
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Stalni radni
odnos

Ugovor o
djelu...

UKUPNO

PoZeljno je procijeniti troskove bruto plada po mjesecima za prvu godinu rada kao $to
je navedeno u narednoj tabeli.

UKUPNO

Potrebno je predvidjeti i realan rast obima proizvodnje u narednim godinama, kao i
rast bruto placa na godisSnjem nivou kako zbog porasta primanja zaposlenika/ca tako i
zbog povedanja broja zaposlenih, ako ¢e do toga do¢i u buduénosti. Moguce je da
¢e za (neke) zaposlenike/ce trebati platiti i odredenu obuku za rad, pa je i taj trosak
potrebno uzeti u obzir.




UKUPNO

Kasnije se ovi zbirni iznosi troskova bruto primanja zaposlenika/ca prenose u plan novéanih
tokova kao i projicirani bilans uspjeha u okviru finansijske analize.

9. DINAMICKI PLAN
REALIZACIJE INVESTICIJE

Za pokretanje odredene investicije potrebno je odredeno vrijeme, i ona spada u
pripremu ulaganja. Nakon $to se pripreme svi potrebni resursi, krece se u realizaciju
investicije. Potrebno je prepoznati faze i okvirno procijeniti vrijeme za realizaciju svake
od nje.

Kao faze realizacije investicije mogu se utvrditi aktivnosti pribavljanja registracija
preduzeda, potrebnih dozvola za rad, pronalazak i kupovina potrebne opreme i
masina i instaliranje istih, osiguranje poslovnog prostora, implementacija probne
proizvodnje, izgradnja ili kupovina poslovnog prostora (objekta), pokretanje novih
vrsta proizvoda itd.

PoZeljno je iste predstaviti na vremenskoj skali kako bi se lakSe uocila hronologija
realizacije potrebnih aktivnosti, kao §to je navedeno na sliede¢em prikazu. Kod
odredivanja dinamike realizacije pojedinih aktivnosti, potrebno je uzeti u obzir i
postojanje mogucdnosti da se realizacija pojedinih aktivnosti i faza dodatno produzi
usljed nepredvidenih okolnosti.

U nastavku dajemo primjer okvirnog dinami¢kog plana za izgradnju jednog
otvorenog gradskog bazena.

1. juli 30. avgust 1. januar 15. februar 10. juni 15. juni
2023 2023 2024 2024 2024 2024
Pribavljena Pribavljena Pribavljena Pribavljena Pribavljena Pribavljena
urbanisti¢ka urbanisticka urbanisticka urbanisticka urbanisticka urbanisticka
dozvola dozvola dozvola dozvola dozvola dozvola

Vedi projekti obi¢no zahtijevaju i duzi period pripreme i realizacije, a Cesto najtezi dio
se odnosi na pribavljanje potrebne dokumentacije.




10. ANALIZA NABAVNOG TRZISTA

Proizvodnja proizvoda i usluga nije moguca bez ulaznih resursa, materijalnih, ljudskih
ili finansijskih. Kada je poznato $ta je sve potrebno od opreme i od repromaterijala, a
kao Sto je to kratko navedeno u dijelu tehnic¢ko-tehnoloske analize, potrebno je
pronadi odgovore gdje nabaviti potrebne repromaterijale i druge resurse, po kojim
cijenama, u kojim koli¢inama, koliko iznosi minimalna narudzba, koji je nacin pladanja
itd.

Pored repromaterijala, naj¢e$c¢e je potrebna i odredena energija u vidu elektricne
energije, goriva, maziva, plina itd. Treba utvrditi ili procijeniti koliko koje energije je
potrebno za obavljanje proizvodnje u toku jednog mjeseca, a zatim istu podijeliti s
planiranim mjesecnim obimom proizvodnje kako bi se dobio utrosak energije po
jednom komadu ili drugoj jedinici mjere. Ovdje je potrebno uzeti u obzir i troskove
zagrijavanja proizvodnih ili drugih prostora koji ¢e postojati tokom zimskih mjeseci.

Ukoliko je potreban servis opreme i nabavka rezervnih dijelova za masine, potrebno je
procijeniti gdje se oprema moze servisirati, po kojim okvirnim cijenama, koliko ¢esto.
Nekada je moguce nabaviti opremu po nizim cijenama, ali su servisi skuplji, teZze
dostupni ili dostupni tek u susjednim drzavama. Od posebne je vaznosti traziti
garanciju za kupljenu opremu u minimalnom trajanju od 6 mijeseci, a za noviju
opremu i godinu dana i duze.

U posljednjih nekoliko godina je uobi¢ajeno da cijene na nabavnom trZistu rastu iz
godine u godinu, nekad u manjem procentu a povremeno i znacajno. Stoga je
potrebno procijeniti i trend kretanja cijena na nabavnom trZistu i to uzeti u obzir u
godis$njim projekcijama nabavnih troskova. Neki prosjecan godi$nji rast iznosi oko 5%.

Vazno je da se prati kvalitet isporu¢enih materijala od strane dobavljaca/ica. Nekada
se tokom vremena deSava pad kvaliteta uz iste cijene, sto moze uzrokovati i pad
kvaliteta nasih proizvoda i usluga. Stoga je u ugovorima potrebno jasno definirati
kvalitet repromaterijala i definirati penale ukoliko dode do odstupanja kvaliteta u
odnosu na dogovorene parametre te isti redovno pratiti.
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11. ANALIZA LOKACIJE | INFRASTRUKTURE

Za pojedine vrste biznisa lokacija predstavlja veoma vazan aspekt, dok za neke druge
ne predstavlja. Tako na primjer za pruzanje trgovackih usluga, ugostiteljsko-
restoranskih usluga, advokatskih, turistickih ili zdravstvenih usluga je lokacija od
posebne vaznosti, dok za odredene vrste proizvodnje gotovih proizvoda nije od vece
vaznosti (npr. proizvodnja vijaka, betonskih proizvoda i razne vrste drugog
gradevinskog materijala, kod nudenja on-line usluga, itd.).

Stoga je kod svakog specifi€nog biznisa potrebno razmisliti da li lokacija igra vaznu
ulogu za obavljanje poslovne djelatnosti i u kojoj mijeri. Preduzece bi svojom
lokacijom trebalo da bude pristupacno za korisnike/ce i kupce, pa su tako advokatske
kancelarije pozicionirane u blizini sudova, apoteke u blizini domova zdravlja i bolnica,
a fast food kiosci blizu skola, fakulteta ili privrednih zona.

VaZnost lokacija se moZe sagledavati u odnosu na posljedice odvijanja biznisa, kao i
na pristupnu infrastrukturu. Tako ako proizvodnja uzrokuje buku, prasinu (kao $§to su
na primjer peletare, kovacnice, tokarske radionice itd.), onda treba da je udaljena od
mjesta gdje ljudi Zive kako im ne bi uzrokovala smetnju. Naj¢escée se kroz okolinsku i
upotrebnu dozvolu definiraju parametri koje treba ispostovati kako bi lokacija bila
prihvatljiva za smjestaj biznisa.

Lokacija je vazna i kod sagledavanja pristupne infrastrukture, kao §to je pristup
kamionima, dostupnost elektro i vodovodne mreze, potencijalno kliziste, postojanje
rizika od oborinskih voda i sli¢no. Lokacija je ponekad vazna i s aspekta veli¢ine, kako
bi proizvodni pogodni mogli biti smjesteni, kako bi se preduzeée tokom vremena
moglo dalje razvijati, ili na primjer prostorne orijentacije prema stranama svijeta i
nagiba terena, mogucnost prikljucka na elektromrezu (ako Zelimo npr. da postavimo
solarne kolektore) itd.
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12. UTJECAJINVESTICIJE NA OKOLINU

S povecanjem stepena vaznosti okoline u svakodnevnom Zivotu ljudi, sve veca paznja
se posvecuje i mogudim utjecajima realizacije investicije na okolinu. Mogu postojati
pozitivni i negativni utjecaji. U analizi u okviru poslovnog plana je potrebno uzeti u
obzir i jedne i druge. Generalno posmatrano, negativni efekti neke proizvodnje na

okolinu se mogu pojaviti u vidu:

1. Buke i vibracije

2. Cvrstog otpada

3. Prekomjerne emisije Stetnih Cestica u zrak

4. Rizika od pozara

5. Prekomjernog negativnog utjecaja na zemljiste

6. Zagadenja podzemnih i nadzemnih voda

7. Prekomjerne eksploatacije vode i drugih prirodnih resursa
8. Utjecaja na floru i faunu.

Svaki od navedenih negativnih aspekata treba biti minimiziran u maksimalno mogucoj
mjeri kako bi se dobile potrebne dozvole, ali i reducirali rizici koji bi tokom odvijanja
poslovnog procesa mogli finansijski ugroziti poslovanje preduzeda. Na primjer, kod
klaonice za stoku od posebne je vaznosti zbrinjavanje otpada koji nastaje iz
proizvodnog procesa, ili kod farmi pilica reduciranje neugodnih mirisa u okolinu.
Takoder, na primjer kod automehanicarskih radnji zbrinjavanje razli¢itih vrsta
koristenih ulja, potrosenih i neupotrebljivih dijelova automobila predstavlja vazan
aspekt djelatnosti. Pored navedenog, npr. u poljoprivrednoj proizvodnji to je
negativan utjecaj vjestackih mineralnih dubriva na podzemne vode ili koristenje
zastitnih pesticida koji ugrozavaju kako podzemne vode tako i biljni svijet,
prvenstveno pcele.

S druge strane, odredeni vidovi biznisa imaju pozitivne utjecaje na okolis, kao Sto je
npr. navedeno pcelarstvo, gdje se povecavaju prinosi u okruzenju s obzirom na
povecan stepen oprasivanja biljaka od strane pcela.

U novije vrijeme najvedi dio nusproizvoda koji nastaju kao posljedica realizacije
odredenih vrsta poslovnih aktivnosti se dalje prodaje kao sirovina za druge procese,
tako da raniji otpadni dijelovi mogu sada predstavljati prostor za ostvarivanje
dodatnih prihoda preduzecu, a dalje se koriste u novim vrstama proizvodnih procesa.
Sortiranje otpada na pojedinacne vrste omogucava njegovo daljnje koristenje u
drugim ili srodnim vrstama biznisa. Tako npr. otpadna plastika se u posebnim
mlinovima dalje melje, a dobijeni produkti dalje koriste za npr. proizvodnju plasti¢nih
cijevi za otpadne vode, gdje Cistoca koristene plastike nije od vede vaznosti, dok se
zbog potrebe da te cijevi budu gabaritne, koristi velika koli¢ina mljevene plastike. Na
taj nacin se znacajne koli¢ine otpadne plastike pretvaraju u nove proizvode. Takoder
se ona moze koristiti za proizvodnju PVC vreda za otpad ili folija za uzgoj povrca,
jagoda itd.
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13. EKONOMSKO-FINANSIJSKE PROJEKCIJE
INVESTICIJE (BILANS STANJA, BILANS
USPJEHA | NOVCANI TOK)

Ekonomsku opravdanost preduzetnicke ideje utvrdujemo kroz ekonomsko-
finansijsku analizu. Osnovni segmenti te ekonomsko-finansijske analize jesu projicirani
bilans uspjeha preduzeca, projicirani bilans stanja i projicirani nov&ani tok ili cash flow
preduzeca.

Projicirani bilans uspjeha

Prvo se izraduje bilans uspjeha preduzeca koji sadrzi sve oclekivane prihode
preduzecda (preduzetnika/ca) kao i sve ocekivane troskove realizacije preduzetnicke
ideje. Kod jednostavnih biznisa obi¢no postoji samo jedan ili nekoliko izvora prihoda,
dok s porastom biznisa raste i broj prihoda koje ostvaruje preduzede.

Strukturu ukupnih prihoda za prvu godinu predstavljamo na mjese¢nom nivou, za
svih 12 mjeseci, a nakon toga ju je dovoljno posmatrati na godisnjem nivou. Prihodi
po mjesecima se izvode iz procijenjene potraznje koja je uradena u prethodnom
dijelu poslovnog plana kao i definiranih cijena proizvoda/usluga, kao $to je vidljivo iz
naredne tabele.

Ukoliko postoji osciliranje cijena tokom vremena, tada to treba uzeti u obzir. Na
primjer, ako imamo farmu ovaca, tada pred Kurban bajram prodajne cijene ovaca,
kao i druge krupne stoke, na trzistu rastu i do 20%. S druge strane, cijena bazenskih
rekvizita je veda tokom ljetnih mjeseci u odnosu na zimski period. U narednoj tabeli je
dat prikaz strukture prihoda tokom prvih 12 mjeseci realizacije projekta.

Projicirani mjesecni prihodi |

Prihedi od proizvedajusluge 1
Prihedi od proizveda/usluge 2
Prihadi od proizvoda/usluge 3
Prihedi od proizveda/usluge 4
Prihedi od proizveda/usluge 5
Prihodi od proizveda/usluge 6
UKUPAN PRIHOD

Iz prethodne tabele se mogu lak$e uoCiti sezonske oscilacije tokom godine po
svakom od proizvoda/usluga koji se planiraju nuditi na trzistu. Na godis$njem nivou
prihodi se obi¢no projiciraju za period od 5 godina, a ako se uzimaju kreditna
sredstva, onda se projiciraju za period koliko traje kredit.

Prihodi od proizveda/fusluge 1

Prihodi od proizveda/usluge 2

Prihodi od proizvoda/usluge 3

Prihodi od proizvoda/usluge 4

Prihodi od proizvoda/usluge 5

Prihodi od proizvoda/usluge 6

UKUPNI PRIHODI
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Kako je u praksi uobicajeno da se prihodi ne ostvare u planiranom obimu, obi¢no se
vrsi i pesimisti¢na projekcija ukupnih prihoda na taj nacin da se projicirani prihodi
umanje za 20% od inicijalnog projiciranog iznosa, odnosno prvobitno projicirani
iznosi se pomnoze s koeficijentom O,8.

Kada dobijemo projicirane ukupne prihode, vrsimo projekciju ukupnih troskova koje
oc¢ekujemo tokom realizacije investicije. Svaki od biznisa ima svoje specifi¢ne
troskove, te ih je u ovom dijelu potrebno detaljno analizirati i procjenjivati prema
prethodno pripremljenom proizvodnom planu. No, vedina preduzecéa ima relativno
sli€énu strukturu troskova i to su naj¢esce sljededi troskovi koje nastojimo kao i prihode
procijeniti na mjese¢nom nivou tokom prve godine realizacije projekta.

Nakon toga ih projiciramo na godi$njem nivou. | ovdje trebamo voditi racuna da
pratimo sezonsko kretanje proizvodnje po mjesecima, te da ¢e i neki troskovi pratiti tu
sezonalnost. U periodima visoke potraznje ¢e i troskovi npr. repromaterijala i
utroSenih energenata biti vedi, a u periodima izvan sezone nizi.

Na primjer, kod proizvodnje i nudenja sladoleda, traznja je izrazena tokom perioda
maj-oktobar (6 mjeseci), dok tokom drugih 6 mjeseci traznja gotovo da ne postoji.
Biznisi koji imaju izraZenu potraznju tokom jednog dijela godine, trebaju osmisliti i
dodatnu proizvodnju proizvoda/usluga, koji imaju suprotnu cikli¢nost. Tako, na
primjer, tokom zimskih mjeseci se znatno viSe prodaju Cajevi i drugi topli napici ili
smrznuta hrana. S druge strane, recimo prodaja sendviCa za ucenike/ce i
studente/ice je izrazena tokom trajanja Skolske i akademske godine, dok je tokom
ljetnih mjeseci znatno smanjena.

Inicijalnu investiciju posmatramo odvojeno i ne raCunamo je u ukupne troskove, s
obzirom na to da oni nastaju prije pokretanja operativnog rada preduzeéa. Nekada se
u tabeli kao dodatna kolona prije prvog mjeseca mogu dodati iznosi inicijalnih
ulaganja, kako bi se lak§e mogli uoditi i pratiti.

Prajicirani mjesefni troskavi

 TroSkovi bruto plate zaposlenih

TroZkovi plad anja repromaterijala
Trokovi pladanja usluga drugih
 TroSkovi raznih dozvola

TroZkovi rezenvnih dijelova

 TroZkovi goriva

Trofkovi odriavanja opreme

Trofkovi bankarskih usluga

TroSkovi telefona i interneta

[ TroSkovi elektrié ne energije

[ Trofkovi marketinga

[ TroZkovi komunalnih usluga

Trotkovi administracije preduzes - rafunovodstvo

TroZkovi osiguranja opreme

TroSkovi za istaknutu firmu

Kupovina opreme
 TroSkovi kamata na kredit
[ TroSkovi marketinga
TroZkovi amortizacije

Trofkovi...

TroSkovi

TroSkovi...
Ostali neplanirani troskovi poslovanja
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U okviru ovog dijela poslovnog plana potrebno je detaljno predstaviti svaki od
troskova koji se navodi u tabeli s podacima koji su prikupljeni tokom pripreme
poslovnog plana ili prema najboljoj procjeni koju moZe dati onaj ko Zeli realizirati
preduzetnicku ideju. U procjeni visine pojedinacnih troskova ¢esto je od pomodi i ako
mozemo razgovarati s nekim pojedincima/kama koji/e se ve¢ bave slicnom
djelatnoscu kako bismo imali Sto bolji osjecaj za novcane veli¢ine koje se projiciraju.
Na primjer, koliko mozemo ocekivati da potrosimo el. energije za jedan mjesec, kolike
su nabavne cijene pojedinih vrsta repromaterijala, gdje ih je i od koga najbolje
kupovati, ko su korektni poslovni partneri s kojima se moZe uspjesno saradivati itd.

Inace, onaj ko tek pokrece biznis, vedinu svojih nabavki ¢e morati placati unaprijed, a
to dosta oteZava odrzanje likvidnosti poslovanja. Tu su posebno znacajni i troskovi
najma prostora ako se planira raditi u iznajmljenom prostoru, troskovi bruto placa,
troskovi repromaterijala, troskovi distribucije proizvoda/usluga i slicno. Kako bi se
olaksala pozicija u pogledu odrzavanja likvidnosti, i oni koji pocinju biznis trebaju u $to
vecoj mijeri insistirati na avansnim uplatama, davanju dodatnog popusta na avansne
uplate, zahtijevati bankarske garancije za plasman proizvoda, insistirati na drzanju $to
manjih  zaliha repromaterijala i gotovih proizvoda, vrlo aktivhoj prodaji
proizvoda/usluga, jakim i dobro osmisljenim ciljanim marketinskim aktivnostima itd.

U nastavku navodimo jedan realan primjer izracuna troskova amortizacije.
Napominjemo da amortizacija predstavlja troSak za preduzece, ali ne i novcani odliv
sredstava. Kada budemo kupovali novo stalno sredstvo nakon $to se postojece
potrosi, tada ¢e amortizacija predstavljati i nov¢ani odliv u iznosu koji potroSimo za
kupovinu zamjenskog stalnog sredstva.

»Pri obracunu amortizacije koristene su uobicajene stope amortizacije za ovakvu
vrstu imovine i masina. Masine se dosta ravnomjerno troSe tokom perioda
eksploatacije, te je primijenjena jedna stopa amortizacije. Stalna sredstva e biti
nabavijena u okviru pocetne investicije, a kasnije ée se tek nabavijati oprema
znatno manje vrijednosti oko 1.000 KM godisnje, $to nece uzrokovati rast troskova
amortizacije s obzirom na to da e se racunovodstveno ova oprema otpisivati pri
nabavci zbog male novéane nabavne vrijednosti.

Stalno Nabavna Godisnja Trosak
sredstvo vrijednost stopa amortizacije amortizacije
Kamion 60.000 15% 9.000
Oprema 10.000 10% 1.000
Proizvodna o
hala i skladiste 200.000 2,50% °.000
UKUPNO 15.000

Obracéun amortizacije stalnih sredstava
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Ukupna vrijednost stalnih sredstava je projicirana na 270.000 KM. Na osnovu tog
iznosa je procijenjen godi$nji iznos amortizacije u visini od 15.000 KM. Kada se taj
iznos amortizacije preracuna na godisnji obim proizvodnje od 120.000 komada
proizvoda, dobije se amortizacija po jednom prosje¢nom proizvodu u iznosu od
0,125 KM.“

Kada imamo sve elemente prihoda i troskova, objedinjujemo ih u tabeli bilansa
uspjeha, te raCunamo pokazatelje bruto dobiti, poreza na dobit i neto dobiti.
Projekciju bilansa uspjeha vr§imo po godinama, kako je to navedeno u narednoj
tabeli. Tako od projiciranih ukupnih prihoda oduzimamo projicirane ukupne troskove
da bismo dobili bruto dobit. Iznos bruto dobiti pomnoZimo s 10% (odnosno
koeficijent O,1) kako bismo dobili iznos poreza na dobit koji preduzede treba platiti
ako planira ostvarenje pozitivne bruto dobiti. Kada od bruto dobiti oduzmemo iznos
poreza na dobit, dobijemo iznos neto dobiti. Navedeno je predstavljeno u narednoj
tabeli.

Kada iznos neto dobiti u jednoj godini podijelimo s procijenjenim ukupnim godisnjim
prihodom, dobijemo procentualnu godisnju marzu. Ta marZa se na godis$njem nivou
u prosjeku kre¢e oko 10-15%, a ovisno o pojedinim industrijama i djelatnostima.
Mogude je izraCunati i prosje¢nu ostvarenu neto dobit za posmatrani period od 5
godina.

Za opravdanost pokretanja realizacije preduzetnic¢ke ideje bi godisnja neto marza
trebala iznositi najmanje 10% kako bi postojalo dovoljno opravdanosti za ulazak u
investiciju. Cesto se deava da u toku prve godine poslovanja preduzece ne ostvari
dovoljno prihoda i kao rezultat poslovanja ima gubitak. Medutim, ve¢ u drugoj godini
bi trebalo biti u mogucdnosti da ostvari pozitivho poslovanje jer ako ni u drugoj godini
ne ostvari profit iz poslovanja, tada je upitna trziSna atraktivnost preduzetnicke ideje.
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Projicirani godisnji bilans uspjeha

Prihodi od proizvoda/usluge 1
Prihodi od proizvoda/usluge 2
Prihodi od proizvoda/usluge 3
Prihodi od proizvoda/usluge 4
Prihodi od proizvoda/usluge 5
Prihodi od proizvoda/usluge 6

Trogkovi bruto place zaposlenih

Trozkovi platanja repromaterijala

Trozkovi placanja usluga drugih

Troskovi raznih dozvola

Troskovi rezervnih dijelova

Troskovi goriva

Troskovi odrzavanja opreme

Trogkovi bankarskih usluga

Trotkovi telefona i interneta

Trozkovi elektritne energije

Troskovi marketinga

Trokovi komunalnih usluga

Trofkovi administracije preduzeéa - ratunovodstvo

Troskovi osiguranja opreme

Trotkovi za istaknutu firmu

Kupovina opreme

Trotkovi kamata na kredit

Troskovi marketinga

Troskovi amortizacije

TroZkovi...

Troskovi...

Trotkovi...

Ostali neplanirani trotkovi poslovanja

Nakon §to se izraCuna projicirana neto dobit po godinama, utvrduje se period povrata
ulaganja. Onobicno iznosi nekoliko godina. Na primjer, ako je projicirana godi$nja
neto dobit po godinama bila sljedeca:




Projicirana neto dobit po
godinama u (KM)

10.000 15.000 20.000 20.000 20.000

Ako je ukupna investicija za pokretanje realizacije preduzetnicke ideje iznosila 45.000
KM, period povrata ulaganja ¢e iznositi 3 godine, a nakon toga preduzece ¢e poceti
ostvarivati zaradu preko iznosa prvobitno investiranih sredstava.

U nastavku dajemo prikaz realnog biznisa i projiciranog bilansa uspjeha. Radi se o

projektu lzgradnje rashladno distributivnog centra za preradu i pakovanje voda,
povréa i Sumskih plodova.

Prihodi od rada preduzeca 468,000 562,000 675,000 776,250 892,688
Gotovina od kredita - - - - -
Ostali prihodi - - - - -
UKUPNI PRIHODI 468,000 562,000 675,000 776,250 892,688
Bruto place zaposlenih 135,000 145,000 150,000 150,000 150,000
Troskovi repromaterijala (cca 35%) 163,800 196,700 236,250 271,688 312,441
Troskovi elektri¢ne energije 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600
Tro$kovi vode 840 900 900 900 900
Bezalkoholna pic¢a 18,876 22,651 27,181 32,618 39,141
Troskovi kupovine voca 4,800 5,760 6,912 8,294 9,953
Ostali troskovi 2,400 2,400 2,400 2,400 2,400
Tro$kovi marketinga 4,200 - - - -
Knjigovodstvene usluge 2,400 2,400 2,400 2,400 2,400
Printing i kancelarijski materijal 1,800 1,800 1,800 1,800 1,800
Secer u malom pakovanju 800 830 860 890 920
Troskovi repromaterijala za ¢iS¢enje 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200
KJKP Rad - odvoz otpada 1,560 1,560 1,560 1,560 1,560
Internet 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000
Vodovod i kanalizacija 850 900 900 900 900
Software/Fiskalna kasa 600 600 600 600 600
BH Telecom 180 200 200 200 200
Troskovi amortizacije 74,058 74,058 74,058 74,058 74,058
Kamata na kredit 24,200 35,800 32,488 28,754 25,104
UKUPNI TROSKOVI 442,164 497,359 544,309 582,862 628,177
BRUTO DOBIT (PRIHODI - TROSKOVI) 25,836 64,641 130,691 193,388 264,511
POREZ NA DOBIT (10%) 2,584 6,464 13,069 19,339 26,451
NETO DOBIT 23,252 58,177 117,622 174,049 238,060
PROFITNA MARZA 4.97% 10.35% 17.43% 22.42% 26.67%
Prosjec¢na profitna marza 16.37%




Projicirani bilans stanja

Nakon utvrdivanja projiciranog bilansa uspjeha, vr§imo izradu projiciranog bilansa
stanja. Kada se tek pokreée preduzece, u bilansu stanja imamo osnivacki kapital na
strani pasive i nov€ana sredstva na racunu na strani aktive preduzeca. Vremenom,
kako preduzece investira i kupuje razli¢itu opremu, tako se prosiruje aktiva preduzeca
s drugim vrstama imovine, a takoder i strana pasive se povecava kada se uzimaju
kratkoroc&ni ili dugoroéni krediti.

Bilans stanja se pravi na kraju prve godine poslovanja. Tako na primjer ako je
osnivacki kapital preduzec¢a 10.000 KM, a preduzece je uzelo i dugoroéni kredit u
iznosu od 5.000 KM koje jos nije pocelo otplacivati zbog grace perioda od godinu
dana, te je tokom prve godine kupilo masinu za 3.000 KM, repromaterijal koji se
nalazi na zalihi u iznosu od 4.000 KM, zalihe gotovih proizvoda u vrijednosti od
3.000 KM i ostalo je 5.000 KM na racunu preduzeda, tada bi bilans stanja izgledao
na sljededi nacin:

Aktiva preduzeca Pasiva preduzeca
Masine i oprema 3.000 KM Osnivacki kapital 10.000 KM
Zalihe repromaterijala 4.000 KM Dugorocni kredit 5.000 KM

Zalihe gotovih proizvoda 3.000 KM

Novac na racunu 5.000 KM

UKUPNO AKTIVA 15.000 KM UKUPNO PASIVA 15.000 KM

Vazno je za preduzece da uvijek ima dovoljno obrtnih sredstava u novéanom
obliku, kako bi moglo nesmetano poslovati. Tek osnovana preduzeca uglavnom
imaju problem s nedovoljno traznje, te usljed toga i s nedovoljnom koli¢inom novca
na racunu preduzeda.

U aktivi preduzeca mogu postojati i potrazivanja od kupaca za isporucene
proizvode/usluge, te bi osim proizvodnje i prodaje, posebnu paznju trebalo posvetiti i
politici naplate prodanih proizvoda/usluga. Ona potrazivanja koja se nisu naplatila
duze od godinu dana se iz redovnih potrazivanja isknjizavaju na sumnijiva i sporna
potraZivanja. Vrsi se utuZenje za naplatu istih kod opcinskog suda.

Inace se u praksi izrada projiciranog bilansa stanja nesto rjede vrsi od projekcija
bilansa uspjeha i gotovinskih tokova, jer je kreditorima €esto vazniji podatak koliki se
oCekuju prihodi od rada, kao i da li ¢e preduzece kontinuirano imati zadovoljavajucu
likvidnost, nego kakvom ¢e imovinom raspolagati na kraju svake godine za koju se
vrie projekcije. | kada se vrse projekcije bilansa stanja, one se najcesée vrie za period
od 2 godine, a ne za cijeli period od 5 godina.
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U nastavku dajemo primjer jednog realnog bilansa stanja:

Saldo stanja na dan 31.12. u (000) KM

Bt odot sz 8.281 7.156 6.031 4.906 3.780 2,651
1.1 Zemljiste 450 450 450 450 450 450
1.2 Gradevinski objekti 600 570 540 510 480 450
LR I Ol MR 7.010 5.959 4.908 3.857 2.806 1.751
sredstva
1.4 Ostala osnovna sredstva 221 177 133 89 44 o
2. TEKUCA SREDSTVA 176 1.301 2.426 3.677 4.802 6.873
2.1 Novac i novcani ekvivalenti 50 1175 2.300 3.551 4.676 6.747
2.2 Potrazivanja 50 50 50 50 50 50
2.3 Zalihe gotovih proizvoda 76 76 76 76 76 76
3. (1+2) POSLOVNA AKTIVA 8.457 8.457 8.457 8.583 8.582 9.524
4. KAPITAL 8.357 8.357 8.357 8.357 8.357 8.357
5. DUGOROCNE OBAVEZE 0] (0] (0] (0] (0] 0]
6. KRATKOROCNE OBAVEZE 100 100 100 100 100 100
7.(4+5+6) POSLOVNA PASIVA 8.457 8.457 8.457 8.457 8.457 8.457




Projekcija novéanih tokova (cash flow)

| na kraju je potrebno izraditi novcani tok preduzeca (cash flow). Ovdje je potrebno
naglasiti da postoje dvije razli¢ite vrste novcanih tokova. Jedan koji se radi na kraju
godine kao zvaniCan finansijski izvjestaj i koji pokriva cijelu godinu, a drugi koji
predstavlja nov&ani tok po projektnom pristupu, gdje se za prvu godinu prati tokom
svakog mjeseca, a kasnije na godisSnjem nivou. Za poslovni plan je vaznija izrada
novcanog toka po projektnom pristupu.

Vazno je da na kraju svakog mjeseca novcani tok bude pozitivan, odnosno da je
preduzede u mogucnosti izmiriti dospjele obaveze. Takoder je vazno jo$ nekoliko
napomena, a to su:

1. Troskovi amortizacije se ne stavljaju u novcani tok, s obzirom na to da ne
predstavljaju direktan odliv nov&anih sredstava. Mogu se staviti ispod tabele
novCanog toka radi lak§eg pracenja. To je vidljivo u narednoj tabeli gdje su
procijenjeni mjesec¢ni troskovi amortizacije iznosili 1.250 KM, odnosno godidnji
troskovi u iznosu od 15.000 KM.

2. Postoje pocetna nov€ana sredstva u vidu novca koja se nalaze na racunu
preduzeda nakon uplate osnivackog kapitala preduzeéa. To je vidljivo iz tabele
»PocCetna gotovina®, ¢elije obojene zelenom bojom, gdje je u ovom slucaju pocetna
gotovina iznosila 5.000 KM.

2023.
[Esirnipriiv po hetemoriiora (W] | sonwer [ Februer] Mert | Apil | Mei | i | i | Ausust [september| Oktober [Norembar] December] kupnio |
Novi prihadi od prodaje korpi od pruéa - - 92.263 | 110716 | 119.942 | 129.168 | 138395 147.621| 156.847 | 166.074| 175300 | 184526| 1.420.853
Prihodi od postojefe trgovine posudem 5000 | 6000 7.000 2000 3.000 £.000 10.000 8.000 10.000 10.000 10000 10.000 100.000
Ostali prihodi preduzeéa [prihodi od transporta
robe. Kupci placaju transport 4 kamiona x 2.000
EUR mjesetno) 15600 | 15.600 | 15600 | 15600 | 15.600| 15.600| 15600| 15.600| 15.600| 15600 | 15600 | 1se00| 187.200
wwewpmn  [Goso0laneoo] wreses [asasne [ reasea | 1saes [ vessos| 7101 [ reeas| voreral sonsoo | aro1se] 10esa]
Bruto plate zapaslenih 3450 | 3.450| 3.450| 3450 3.450 3.450 3450 3.450 3.450 3.450 3450 3.450 41400
Troékovi plaéanis pr £3 korpi - - 5sa74| g5368| 70.816| 7e263| 81711| grase| s2605| 98.053| 102500 | lossay| B838.895
Trodkovi elektrifne enerzije - - 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 1.000
Trodkovi goriva i prijevoza zotovih proizvods - - 7000| 10500| 10500| 10500 10500( 14.000 14000 | 14000 14000 [ 14000 115.000
TroSkovi kupoving i transports posudz 2000 | 4800| 5500| sa400 6.400 5.200 8000 6.400 8.000 8.000 2000 3.000 80.000
Trodkovi servisa i odrizvanja kamionz - - 1.000| 1000 1.000 1.000 1000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 10,000
Troskovi odrisvania opreme - - 50 50 50 50 50 ] 50 50 50 50 500
Trodkovi osiguranjs objekts, radniks i kamions - - 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 2.500
Trofkovi markatinga - 1.000 - - 1.000 - - 1.000 - 1.000 - 1.000 5.000
Troskovi bankarskih usluga ] 50 50 70 20 100 100 100 100 100 100 100 1.000
Trodkovi telefona i internets 80 80 80 50 80 50 80 80 20 20 100 100 1.000
TroSkovi raznih dozvolz, naknadaza rad i sl. 200 200 200 200 - 200 200 200 200 200 100 100 2.000
Trodkovi za istaknutu firmu 200 - - - - - - - - - - - 200
Trogkovi kemunalnih usluga 100 120 150 150 150 150 100 100 100 100 140 180 1.500
Tro$kovi sdministracije preduzeéa - rafunovodsy| 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 3.000
Kupoving opreme - 500 - - - 500 - - - - - - 1.000
Ostali neplanirani troskovi poslovanja ] 50 100 150 150 100 100 ] 50 100 50 50 1.000
UKUBH I TROSKOWI 1.090.115

Krajnj ovins ki saldo 12.220| 23.320| 65429) 111.727| 160993 214.368| 271.473| 319506 3591718| 456655 526.465( 559.053
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Kada od ukupnih priliva na mjese¢nom nivou oduzmemo ukupne odlive sredstava,
dobijemo ,Neto razliku® na mjese€nom nivou. Na taj iznos dodajemo pocetnu
gotovinu, koja je u prvom mjesecu jednaka sredstvima koja preduzece planira da ima
na racunu prilikom osnivanja, a u svakom narednom mjesecu kao saldo gotovine na
kraju prethodnog mjeseca oznacen kao ,,Krajnji gotovinski saldo“ u prethodnoj tabeli.

Ako imamo kredit, potrebno je planirati otplatu glavnice kredita koji se nalazi u redu
oznac¢enom kao ,,Otplata kredita“. Ovdje ne ulazi kamata koja se placa, jer se troskovi
kamate nalaze unutar prethodne tabele kao jedan od troskova (odliva) preduzeca.
Zbirno posmatrano na mjesecnom nivou, kamata i otplata ¢ine mjese¢ni anuitet. U
prethodnom primjeru nema troskova kamate, odnosno odliva po tom osnovu, jer
preduzece nije bilo planiralo uzimati kreditna sredstva.

| na kraju imamo ,Krajnji gotovinski saldo® koji nam pokazuje koliko ¢e preduzedu
ostati novca na kraju svakog posmatranog mjeseca. Vazno je da ovdje iznos na kraju
svakog mijeseca bude pozitivan, Sto pokazuje da ce preduzede imati dovoljno
sredstava da izmiri svoje mjeseCne obaveze. Ako to nije slucaj, tada treba ili povecati
iznos pocetne gotovine, ili smanijiti placanje u tom mjesecu ili osmisliti kako povecati
prihode u tim mjesecima u kojima se pojavljuje negativan nov&ani tok. Mozda je
potrebna jaca promocija, moZda izvrsiti kasniju nabavku repromaterijala, ili traZiti od
kupaca da uplate avansno za proizvode uz odredeni popust na cijenu itd., a moguce
je planirati i posebnu pozajmicu od vlasnika, od porodice ili prijatelja u tom mjesecu.
Uglavnom, potrebno je osigurati da nov&ani tok bude pozitivan.

Na godi$njem nivou je sli¢na projekcija kao $to je vidljivo u narednoj tabeli. Iz tabele je
vidljivo da je ocekivano da preduzece ima pozitivan novcani tok tokom cijelog
perioda za koji je vréena projekcija (2023-2028. godina).

Novi prihodi od prodaje korpi od pruca 1420.853 | 2406.360 | 2.646.996 | 2.911.696 | 3.202.865
Prihodi od postojece rgovine posudem 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000
Ostali prihodi preduzeca (prihodi od transporta robe. Kupci

plaéaju transport: 4 kamiona x 2.000 EUR mjeseZno) 187.200 | 187.200 | 187.200 | 187.200 | 187.200
UKUPNI PRILIVI

[zbirn ol vipokategorijama vy ]

Bruto plac¢ezaposlenih 41400 41.400 41.400 41400 41400
Troskovi placanja proizvodaca korpi 838.895 | 1.307.368 [ 1.438.105 [ 1.581.916 | 1.740.107
Trodkovi elekiriéne energije 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000
Trodkovi goriva i prijevoza gotovih proizvoda 119.000 168.000 184.800 203.280 223.608
Tro3kovi kupovinei fransporta posuda 80.000 80.000 80.000 80.000 80.000
Tro3kovi servisa i odriavanja kamiona 10.000 12.000 12.000 12.000 12.000
TroSkovi odriavanja opreme 500 500 500 500 500
TroSkovi osiguranja objekta, radnika i kamiona 2500 2.500 2.500 2.500 2500
Trokovi marketinga 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000
Trokovi bankarskih usluga 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000
Troskovi telefona i interneta 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000
Trogkovi raznih dozvola, neknada za radi sl. 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000
Trodkovi za istaknutu firmu 200 200 200 200 200
Trodkovi komunalnih usluga 1500 1.500 1.500 1500 1500
Tro3kovi administracije preduzeca-racunovodsivo 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000
Kupovina opreme 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000
Ostali neplanirani troskovi poslovanja 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000
UKUPNITROSKOVI

[nero razua [ 590058 [ 1.005.092 [ 1.158.191 ] 1.20000 [ 1373250]
[Potetna potovina [ saco] coass[ 1ew.ase] 2827301 ] assrane]
Krajnji Gotovinski saldo | 60a058] 1660.150] 2827331] 4087.940] 5.461.190
|Procijenjeni troskovi amortizacije opreme | 15000/ 15000  15000] 15.000]  15.000




14. PROCJENA EKONOMSKE USPJESNOSTI
REALIZACIJE INVESTICIJE

Nakon §to zavr§imo s izradom projiciranog nov€anog toka preduzeca, vrSimo
procjenu ekonomske uspjesnosti realizacije investicije. Postoje dvije grupe
pokazatelja. Jedni su tzv. stati¢ki pokazatelji uspjeSnosti investicije, a drugi tzv.
dinamicki pokazatelji. Staticki pokazatelji pokazuju omjer izmedu odredenih
ekonomskih kategorija vezanih za ulaganje, kao §to su omjer prihoda i rashoda na
nivou jedne godine, koje oznaCavamo kao pokazatelj ekonomi¢nosti. Na primjer,
bolje je Sto je ovaj pokazatelj vece vrijednosti, jer pokazuje da preduzede ostvaruje
viSe jedinica prihoda po jednoj jedinici troskova. Uobicajeno se ovaj pokazatelj krece
oko 1,10, $to pokazuje da su ukupni prihodi za oko 10% vedi od ukupnih troskova,
mada su mogudi i vedi iznosi ovisno o djelatnosti i uspjesnosti preduzeda.

Inace, postoji vedi broj pokazatelja uspjesnosti investicije, a najznacajniji su pokazatelji
profitabilnosti: profitna marza, povrat na uloZeni kapital (ROE), povrat na imovinu
preduzeéa (ROA), povrat na investiciju (ROI), prethodno navedeni pokazatelj
ekonomi¢nosti, neto sadasnja vrijednost ulaganja (NPV), itd.

Generalno posmatrano, uspjesne su investicije koje se vrate u periodu 5-6 godina i
imaju godisnji povrat na ulaganja u iznosu od oko 16-20% na visinu investicije. Prosjek
povrata investicije se kre¢e oko 7 godina. To znaci da ako nam je ukupno ulaganje
100.000 KM, tada se svake godine ostvari neto dobit u visini od 14.286 KM. Maniji
biznisi mogu imati i nesto vedu zaradu ako dobro pogode djelatnost kojom ce se
baviti. Na primjer, servisi elektronike u automobilima i kamionima ne zahtijevaju
visoka ulaganja, ali ukoliko preduzetnik/ca posjeduje ova specifi€na znanja, moze u
periodu od 3 godine zaraditi uloZena sredstva. U nastavku dajemo prikaz nekih
statickin  pokazatelja  uspjeSnosti investicije na jednoj realnoj investiciji
proizvodaca/ica namjestaja.

Pokazatelj 2023. 2024. 2025. 2026.
Ukupan prihod na utrogena sredstva (Prihodi/Rashodi) 1,52 1,64 1,64 1,64
Ukupan prihod po 1 il i (000) (Pril i j il 569.351,00 897.853,33 978.065,33 1.066.298,53
Ukupan rashod po 1 il i (000) J j il 374.664,91 547.822,81 597.001,75 651.098,60
Bruto dobit po 1 il i (Bruto i j il 194.686,09 350.030,53 381.063,58 415.199,94
Neto dobit po 1 il i (Neto it/Broj il 175.217,48 315.027,47 342.957,22 373.679,94
icije (Neto dobil icij 1,22 2,20 2,39 2,61
Interna akumulativnost ((Neto dobit + Amortizacija)/Investicija) 1,26 2,23 2,43 2,64
Bruto dobit na ukupna sredstva (Bruto dobit/Ukupan prihod)*100 34,19 38,99 38,96 38,94
Neto dobit na ukupna sredstva (Neto dobit/Ukupan prihod)*100 30,77 35,09 35,06 35,04

Iz prethodne tabele je vidljivo da su u 2023. godini prihodi bili za 52% vedi od

rashoda. Razlog tome je Sto navedeno preduzece najznacajniji dio proizvodnije plasira
na trzistu Njemacke, dok proizvodnju realizira u Bosni i Hercegovini.
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15. ANALIZA RIZIKA
REALIZACIJE INVESTICIJE

Rizici predstavljaju okolnosti i dogadaje koji mogu dovesti do toga da se postavljeni
planovi i projekcije ne realiziraju u planiranom obimu, dinamici ili s ocekivanim
rezultatima. Oni se razlikuju kod svake investicije i stoga ih je potrebno posmatrati
specifi¢no za svaki projekt. Rizici mogu biti interne naravi vezani za samo preduzece,
ili eskterne naravi vezani za okruzenje. Interni rizici mogu biti na primjer poput rizika
vezanih za pozar, §to je npr. Cest sluCaj kod fabrika namjestaja, suSara za drvo,
peletara ili proizvodnje drvenih briketa. Rizici mogu biti vezani i za neplanirano
ispustanje otpadnih materija iz proizvodnog procesa, eksplozija, kao npr. u
proizvodnji municije, u skladistenju goriva, ili npr. u napustanju klju¢ne radne snage iz
preduzeca, kao $to je u proizvodnji Eokolade ili druge vrste hrane, programiranju,
gdje se zahtijevaju specifi¢na znanja i iskustva.

Unutrasnjih rizika ima veliki broj, te se za vece kompanije vrie i procjene rizika kao i
donoSenje mjera za zastitu od rizika.

Kod unutrasnijih rizika radi se o poslovnim rizicima koji mogu utjecati na poslovanje
novoosnovanog preduzeca. To su:

1. Organizacioni rizik

2. Rizik kadrova

3. Rizik strukture sredstava
4. Rizik upotrebe resursa
5. Rizik ulaganja kapitala
6. Rizik uspjesnosti

7. Operativni rizik.

Kao vanjski rizici se mogu pojaviti sljedeci:

1. Rizik od promjene zakonske regulative

2. Rizik od poplave, zemljotresa, klizita i drugih elementarnih nepogoda

3. Rizik od sukoba, nemira, nereda sa $tetnim posljedicama po preduzece (sigurnosni
rizici)

4. Rizik od nezakonitih djelovanja konkurencije (bilo je slu¢ajeva paljevine proizvodnih
pogona i objekata)

5. Rizik od kriminala, reketiranja osoba iz kriminalnog podneblja, nezakonitog
ponasanja predstavnika institucija, ucjene (npr. za dobijanje potrebnih dozvola)

6. Rizik od promjene navika potro$aca/ica, trendova, okolinskih regulativa

(npr. prelazak automobilske industrije ne elektricnu energiju kao osnovni energent)
itd.

Kako bi se mogle preduzeti odgovarajuce aktivnosti vezane za rizike, preporuceno je
upravljanje rizicima na taj nacin da se oni eliminiraju, umanje, prenesu na neko trece
lice, ili prihvate uz §to bolji mehanizam umanjenja negativnih Steta. Tako je npr. za
umanjenje rizika od pucanja vrelovoda za grijanje stambenih objekata za vrijeme
iznimno hladnih perioda u toku godine moguée redovno vrsiti njihovu inspekciju,
popravljanje sumnjivih tadaka te organiziranje interventnih timova koji mogu u
kratkom roku popraviti vrelovod ukoliko se desi njegovo pucanje (eksplozija).
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Postupanje po rizicima/odgovor narizike

Cilj upravljanja rizicima jest smanijiti vjerovatno¢u nastupanja potencijalnog dogadaja
i njegov negativan ucinak. Vjerovatnoca i ucinak smanijit ¢e se izborom prikladnog
odgovora na rizik. Cetiri su nadina reagiranja na rizike odnosno odgovora na rizike.
Rizici se mogu izbjedi, prenijeti, smanijiti (ublaziti) i prihvatiti.

Izbjegavanje rizika

Neki se rizici mogu djelomicno ili potpuno izbjeéi modificiranjem aktivnosti odnosno
procesa. Valja istaknuti da je opcija ukidanja odredene aktivnosti jedna od mogudih
opcija. Npr. moze se boljom zastitom masina ili koriStenjem zastitne opreme
radnika/ca izbjedi rizik povredivanja radnika/ca. Takoder, ako se nalazimo pored
vodotoka, &is¢enjem i regulacijom istog, kao i izgradnjom adekvatne ograde oko
proizvodnog pogona mozZemo se zaétititi od negativnih efekata buji¢nih poplava.

Prenosenje rizika

Najbolji odgovor na neke rizike moze biti njihovo prenosenje trecoj strani ili dijeljenje
rizika s tre¢com stranom. Ova je opcija posebno dobra za ublazavanje finansijskih rizika
ili rizika po imovinu. Tipi€an primjer prijenosa rizika jest koriStenje osiguravajuceg
drustva kojem ¢emo platiti preuzimanje rizika. Najce$¢e osiguravamo opremu ili
proizvodni pogon za slucaj pozara, buji¢nih poplava, zemljotresa itd.

Smanjivanje/ublazavanje rizika

Postupci smanjivanja/ublaZzavanja rizika smatraju se najuobic¢ajenijim odgovorom na
rizike, §to znaci da se preduzimaju radnje i donose odluke kako bi se smanijila
vjerovatno¢a nastanka ili/i ucinak rizika. Radnje koje investitor preduzima radi
smanjivanja odnosno ublazavanja rizika zapravo su kontrolne aktivnosti. Svrha
ublazavanja rizika je nastavak obavljanja aktivnosti u kojoj se javlja rizik, uz
istovremeno preduzimanije radnji (kontrola) radi zadrZavanja rizika na prihvatljivom
nivou. Rukovodilac/teljka mora obrazloZiti svoju reakciju (odgovor) na rizik, posebno
u slucaju kada je rizik prihvacen, te ne preduzima dodatne radnje. Osim sagledavanja
najboljih odgovora na rizike, potrebno je razmotriti i to javljaju li se pri tome prilike za
iskoriStavanje pozitivhog ucinka, odnosno javljaju li se slucajevi koji nude pozitivhe
prilike a da istovremeno ne stvaraju i prijetnje.

Prihvatanje rizika

Jedan od odgovora na rizike moZe biti i prihvatanje rizika bez preduzimanja dodatnih
radnji. Cak ako se rizik i ne moze prihvatiti, moZe se dogoditi da mogucénosti za
preduzimanje odredenih mjera u vezi s nekim rizicima mogu biti ograni¢ene ili
troskovi preduzimanja radnji mogu biti nesrazmjerni u odnosu na moguce koristi. U
takvim slu¢ajevima odgovor moze biti prihvatanje postojeceg nivoa rizika te investitor
priprema planove postupanja za rjeSavanje ucinaka koji ¢e se pojaviti u slucaju
ostvarenja rizika.
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16. OSIGURANJE KREDITA (KOLATERALLI)

Ako je za realizaciju investicije neophodno uzimanje kreditnih sredstava, tada je
najéesée potrebno osigurati i odgovarajuéi zalog (kolateral) za dobijena kreditna
sredstva. Kolateral moze biti nekretnina, namjenski depozit, mjenica ili kombinacija
navedenih sredstava osiguranja. Kreditna sredstva inae uzimamo samo kada su
neophodna i u mjeri u kojoj su neophodna.

NajceSée osiguranje kredita jeste putem zalaganja nekretnina koje banke najvise
traZe. Procijenjena trziSna vrijednost kolaterala treba biti vec¢a od ukupne vrijednosti
uzetih kreditnih sredstava. U posljednje vrijeme je trziSna vrijednost kolateralaoko 1,2
- 1,5 puta veca od vrijednosti kolaterala, a za neka reprezentativnija preduzeca koja
imaju mogucnosti dati dodatne garancije i u identi¢noj vrijednosti zaduZenja.

Kada se daju mjenice vlasnika preduzeda, onda se garantira i cjelokupnom imovinom
fizickog lica. Stoga treba posebno biti oprezan kod davanja li¢nih mjenica
pojedinaca/ki bankama. Moguce je dati i samo mijenice koje glase na preduzece,
¢ime se za obaveze prema bankama garantira cjelokupnom imovinom preduzeca,
pored datog kolaterala i banka praktiéno moze da po volji bira primarni nacin
osiguranja kredlita.

Ovdje je potrebno planirati i odredene troskove koji prate proces zalaganja imovine u
vidu notarskih troskova, troskova osiguranja imovine, te gubitak vremena koji iziskuje
zalaganje imovine.
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17. NEKA PRAKTICNA ISKUSTVA U IZRADI
POSLOVNOG PLANA

Realan proces izrade poslovnog plana traje oko 30 dana, a ovisi o dostupnosti
potrebnih podataka, istrazivanjima nabavnog i prodajnog trziSta te mogudim
nacinima proizvodnje Zeljenih proizvoda i usluga. Za izradu je potreban veliki broj
razliitih podataka koji se prikuplja putem ankete, posmatranjem potrosnje,
istraZivanjem statistike, prikupljanjem podataka od eksperata, na sajmovima,
kafanama i sli¢no. Ako moZemo prikupiti iskustvo nekoga ko je ve¢ angaziran u
proizvodniji proizvoda/usluga kojim se nastojimo baviti, ono nam moze u kratkom
roku znatno povecati fond informacija, ustediti znacajne troskove i reducirati broj
problema na koje ¢emo naidi u procesu proizvodnje i prodaje proizvoda/usluga.

Poslovni plan se radi u 2 ili 3 iteracije, ovisno o podacima kojima raspolazemo,
sloZenosti i obimu poslovnog plana. U svakoj narednoj iteraciji popunjavamo uocene
praznine u podacima, tekstu, analizi i procjenama. U prvoj fazi analiziramo ideju,
trziste, konkurente/ice, vrSimo anketiranje potencijalnih kupaca, razradujemo
poslovni model, analiziramo tehni¢ko-tehnoloski proces, procjenjujemo potreban
broj i strukturu zaposlenih, &itamo statistiCke izvjestaje, analiziramo trendove u
potrosnji, razradujemo vrijednost proizvoda/usluge za kupce itd. U prvoj fazi trebamo
dodi do procjene visine ukupnih prihoda kako u prvoj godini, tako i u nekoliko
narednih godina.

U drugoj pak fazi vr§imo finansijske izraCune troSkova, pravimo procijenjene
finansijske izvjestaje, bilans uspjeha, bilans stanja, nov&ane tokove, racunamo
pokazatelje uspjesnosti preduzetni¢ke djelatnosti, analiziramo mogude rizike kao i
nacine na koje se navedeni rizici mogu izbjedi, umanijiti ili prenijeti na neko trece lice
(osiguranje).

 Prvo piSemo inicijalne podatke koje imamo po uobi¢ajenom sadrZaju poslovnog
plana. To su neke generalne informacije o nosiocu/teljici investicije, dosadadnjem
radu ako postoje, vrsti djelatnosti kojom se preduzetnik/ca planira baviti itd. Nakon
toga se prikupljaju nedostajuci podaci i lagano se popunjava struktura poslovnog
plana povezujudi sve dijelove investicije u jednu smisljenu cjelinu.

e Zatim analiziramo konkurente/ice i osmisljavamo svoj poslovni model. Ako je
konkurencija ve¢ dobro pozicionirana na trzistu, teSko ¢emo uspjeti. Trebamo probati
trzistu ponuditi neSto novo, na drugadiji nacin, neku novu vrijednost koja nije ved
dostupna. Takoder, ako su konkurenti/ce ozbiljna preduzeéa, ona ¢e brze modi

ugroziti nasu trZiSnu poziciju, bilo kroz nudenje istih ili boljih proizvoda/usluga,
dampinske cijene, jacu promociju i sli¢no.
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e Koristimo razgovor s porodicom i potencijalnim kupcima, internet, statisticke
publikacije, posmatranje, ankete, fokus grupe, razgovore sa stru¢njacima, eventualno
privrednicima/ama iz iste branSe kako bismo Sto bolje procijenili bitne dijelove
poslovnog plana.

* Nekada kada zavr§simo poslovni plan imamo potrebu revidirati pojedine dijelove,
Cak i sustinski dio poslovnog plana ako se utvrdi da realizacija ideje nije profitabilna.
ePrikupljanje ulaznih podataka nekada u praksi traje i do 2 mjeseca i obavi se prije
same izrade poslovnog plana.

e Za nekoga ko tek krec¢e u biznis velik je rizik da ¢e napraviti krupnu gresku. Stoga je
vazno da se u biznis ne krece prerano, ve¢ onda kada osoba ovlada svim bitnim
informacijama za biznis i ima neophodno iskustvo u radu.

U nekim slucajevima je potrebno izvrsiti registriranje preduzeca ili obrta kako bi se
moglo krenuti u realizaciju poslovnog plana. U nastavku prvo dajemo najznacajnije
aktivnosti s procjenom visine troskova ako se Zeli osnovati drustvo s ograni¢enom
odgovorno$cu (d.o.o.).

¢ Pronalazak i zakup poslovnog prostora na ime osnivaca/ice preduzeca (ako je
potreban poslovni prostor)

¢ Pronalazak raCunovode/tkinje i potpisivanje ugovora s njim/njom

¢ Sklapanje ugovora s advokatom/icom za regjistraciju (cca 1.000 KM)

¢ Definiranje ko su osnivaci/ce preduzeca, koji je osnivacki ulog i naziv firme

¢ Potpisivanje ugovora o osnivanju ako ima viSe osnivaca/ica preduzeca

¢ Donosenje odluke o imenovanju direktora/ice (osnivaci/ce je ovjeravaju u opdini)

e |zjava o uplati kapitala - ovjerava se u opcini

¢ Popunjavanje obrazaca sa suda (najéesce to radi advokat/ica)

¢ Uplata kapitala na privremeni racun preduzeéa (minimum 1.000 KM)

¢ Uplata takse sudu 100 KM

e Odluka o pecatu i izrada pecata (50 KM)

e Otvaranje transakcionog racuna u banci 30 KM

e Prijave direktora/ica i radnika/ca u Poresku upravu

¢ Kupovina i registracija fiskalne kase (700 KM)

e Spremni za otpocinjanje biznisa

e U roku od 60 dana od osnivanja preduzeca dostaviti Statut preduzeca sudu
(advokat/ica)
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Kao sto je vidljivo iz prethodnog, osnivanje drustva s ograni¢enom odgovornoscu je
nesto zahtjevniji proces, te se pojedinci/ke koji tek krec¢u u poslovne aktivnosti Cesto
odlucuju otvoriti obrt kao oblik pravnog lica. On je jednostavniji za rad, ima manje
administrativnih procedura i jeftiniji je za funkcioniranje.

Na narednoj web-stranici'se mogu pogledati detaljnije informacije o osnivanju obrta,
a najznacajnije aktivnosti su date u nastavku.

Osnovni uslovi potrebni za registraciju obrta su da je lice drzavljanin/ka BiH, da je
poslovno sposobno, da ispunjava opce i posebne zdravstvene uslove ako je to
propisano i da mu nije izre¢ena mjera zabrane obavljanja obrta.

1. Obrt se registrira u nadleznoj opcinskoj sluzbi a prilaZu se sljededi dokumenti:

- Uvjerenje o drzavljanstvu - mati¢ni ured opcine,

- Uvjerenje o poslovnoj sposobnosti - Centar za socijalni rad,

- Ljekarsko uvjerenje - Dom zdravlja,

- Uvjerenje da nije izreCena mjera zabrane obrta - Opcinski sud

- Uvjerenje da je osoba na evidenciji nezaposlenih osoba - Zavod za zaposljavanje
(samo ukoliko se lice nalazi na evidenciji nezaposlenih osoba kod nadlezne sluzbe)
2. Vréi se izrada pecata (50 KM)

3. Dobijanje ID broja kod nadleZne kantonalne poreske uprave (Obrazac POR-503)
4. Razvrstavanje obrtnika po klasifikaciji djelatnosti kod nadleZne kantonalne sluzbe za
statistiku (Obrazac -RPS)

5. Otvaranje poslovnog racuna u banci

6. Prijava vlasnika obrta na obavezno socijalno osiguranje kod nadlezne ispostave
Porezne uprave FBiH (Obrazac JS 3100)
7. Fiskalizacija kod ovlastenog/e distributera/ke / servisera/ki fiskalnih sistema

Nakon registriranja obrta, moze se krenuti u obavljanje poslovnih aktivnosti.

4 Registracija obrta / Otvaranje obrta - Osnovne informacije

\
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http://www.pufbih.ba/v1/public/upload/obrasci/43002-obrazac-por-503_hr.pdf
http://fzs.ba/wp-content/uploads/2017/09/RPS_B.pdf
https://www.cbbh.ba/Content/Read/7
http://www.pufbih.ba/v1/public/upload/obrasci/a36a1-js-3100_bos_v2_web.pdf
http://www.pufbih.ba/v1/stranica/17
https://obrt.ba/generalno/registracija-info
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