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Preduzetnistvo

Preduzetnica je osoba koja posjeduie, organizuje i upravlja poslom i samim tim, pretpostavlja
rizik ostvarenja profita ili gubitka investicijo. Da bi bilo koji biznis bio uspjesan mora se obezbjediti
adekvatan nivo finansiranjo. Suma koja je potrebna varira u zavisnosti od podrucja rada i prirode
posla. Drugi kljuéni faktor za uspijeh u preduzetnickoj organizaciji je planiranie, ukljuujuci planiranje
marketinga, menadimenta i finansijskih aspekata posla. Iz liéne perspektive, postati preduzetnica nije
jednostavan zadatak. PreduzetniStvo svakako ima svojih mana, ali moze biti i nagradeno.

Koristi/nedostaci preduzetnistva

Biranje novog biznisa ili ¢ak kupovina nekog koji ve¢ postoji je odluka koja moze imati
dalekoseine efekte. Prekovremeni rad, loa plata i nejasna buduénost su samo tri od mnogih izazova sa
kojima se preduzetnica u startu mozZe suoiti. | naravno, gubitak svega $to se uloZi je veoma realan rizik.
Medutim, moguce nagrade su neogranicene jer vlasnice biznisa mogu veoma dobro da zarade. Mnogi
od najbogatijih ljudi na svijetu su preduzetnice/preduzetnici. Druga nagrada kojoj preduzetnice teze
je nezavisnost. Obaveze vezane za hiznis moraju biti zavrsene, a cesto je preduzetnica ta koja zavrsava
najkompleksnije zadatke. lako drugi ljudi mogu raditi za nju, konaéna odgovornost za obavljanje posla
je na preduzetnici. Jo$ neke nagrade koje preduzetnice navode kao znacajne ukljuéuju liéno zadovoljstvo
dobijeno obavljanjem poslovnih obaveza i dobijenim rezultatima.

Biznis plan

Planiranie je kljucni sastojak uspjeha u preduzetnistvu. Biznis plan pomaze u vodenju procesa
donosenja odluka i upravljanju poslom. Prva odluka je kakav biznis otvoriti. Ovaj posao moe biti:
e Trgovina na malo &iji predmet je opipliiv proizvod (kao $to je odjeca, hrana);
* Trgovina na veliko koja nabavlja proizvode od proizvodaca i distribuira ih maloprodajnim
objektima v frazenim koli¢inama;
*  Usluini posao koji nudi neopipljiv proizvod (kao $to je osiguranje, konsultantske usluge,
finansijske usluge);
*  Biznis koji se bavi proizvodnjom konkretnog proizvoda.

Naravno, biznis moze da se bavi sa viSe od jedne od ovih opcijo, a moZe i da bude nesto
inovativno, nesto $to nije na ovom spisku i $to ti moze obezbijediti uspjeh na triistu. Podruje rada ce
takode zavisiti od Sirine i dubine proizvoda i usluga koje se nude, kao i od geografskog podrutja koje je
obuhvaceno.

Jedna od opcija koje su dostupne za one koje su zainteresovane za kupovinu biznisa je fransiza.




Predstavnistvo je licencirano organizovanije biznisa &ji proizvodi su u vlasnistvu roditeljske kompanije
koja odreduje uslove za dobijanje licence.

Jos jedna od bitnih odluka je biranje pravnog oblika vlasnistva. Tri mogucnosti su: samostalna
preduzetnica, partnerstvo i korporacijo. U samostalnom preduzetniétvu, jedna osoba posjeduie i vodi
posao. Vlasnica preuzima na sebe sve rizike i odgovornosti za biznis, ukljucujuéi i dugovania. Dvije ili
vise individua mogu oformiti partnerstvo i biti suvlasnice biznisa. Ako je partnerstvo opste, sve partnerke
na sebe preuzimaju neogranicenu odgovornost. Medutim, ako je partnerstvo ograniceno, jedna ili vise
partnerki preuzimaju neogranitenu odgovornost dok ostale partnerke ne preuzimaju. Umiesto toga,
mogu da izgube sredstva u visini svojih investicija, pri cemu su u biznis ukljuéene upravo u visini tih
invesficija.

Treci oblik vlasnistva je korporacija. Korporacija je organizacija koju je formirala grupa
individua koje posjeduju dokument kojim se na tu organizaciju prenose zakonska prava i privilegije.
Organizacija moze obavljati funkcije kao $to su kupovina i prodaja, moie i posjedovati imovinu, kao kad
bi grupa bila individua. Korporacija je u stvari u vlasnistvu onih koje kupe njene akcije. Velika prednost
ovog oblika organizacije je fo $to akcionarke posjeduju samo ogranicenu odgovornost i prema tome
minimalan finansijski rizik.

Biznis plan se ¢esto sastoji iz tri vece sekcije: markefing plan, plan upravljanja i finansijski
plan.

Marketing plan

Marketing je proces u kome su odluke o poslu zasnovane na ciljevima organizacije. Jedan od
ovih ciljeva je zadovoljenje potreba mogucih musterija na ciljnom triistu. Potencijalne musterije se mogu
podijeliti na specifitne segmente trzista koji predstavljaju grupe na osnovu specificnih karakteristika. Na
primier, biznis moze ciljati na starije tinejdZerke/tinejdZere i one koji su u ranim dvadesetim. SuZavajuéi
segment jos vise, biznis moZe ponuditi proizvode i usluge onima koji su zainteresovani narocito za sport - i
onima koji akfivno ucestvuju i onima koji samo posmatraju ili navijaju. Vlasnice ce smiestiti ovaj hiznis u
oblastima sa velikim brojem ljudi koji pripadaju ciljnoj grupi. Drugi faktori koje bi trebalo uzeti u obzir
pri definisaniu ciljne grupe su cinioci kao $to su nivo prihoda, pol, braéni status, etnicka grupa i geografski
faktori, kao $to su klima i region zemlje.

Dio marketing plana je marketing miks. On se sastoji iz ¢efiri osnovne komponente: produkt,
mijesto, cijena i promocija.

*  Produkt: Produkti su proizvodi i/ili usluge koje nudi biznis. Biranje produkta zavisi od segmenta
triista koji biznis planira da usluzuie. Drugi ¢inioci koje bi trebalo ukljuciti su velicina prostora slobodnog
70 cuvanie proizvoda, kolicina finansija potrebnih za kupovinu proizvoda koji se prodaju na veliko ili
proizvode i pofencijal za zaradu ponudenog produkta. Jos jedan vazan ¢inilac je Zivotni ciklus produkta.
Taj Zivotni ciklus ima efiri faze: uvod, rast, zrelost i pad. Kada se novi proizvod uvede na friiste to je
faza uvoda. Vremenom mu moze porasti popularnost i prodaja i produkt tada dostize zrelost. Zrelost
je pracena padom. Preduzetnica mora biti pailjiva da bi izbjegla da ponudi produkt koji je u padu. To
ie jedan od razloga za stalno nadgledanje prodaje proizvoda i prilagodavanje miksa produkata koji ¢e




odraziti takve promjene na Zivotni ciklus produkta.

*  Mjesto: Drugi faktor marketinskog miksa je mjesto. Mnoge struénjakinje za marketing cesto
kazu da uspjeh biznisa zavisi od , lokacije ... lokacije ... lokacije.” Biranje lokacije za posao je vaina
odluka koja mora uzeti u obzir fakiore kao $to su izabrano ciljno triiste, obrazac prometa, dostupnost
parkinga, raznolikest populacije, konkurentski biznis, cijena iznajmljivanja i drugi troskovi. Funkdija
miesta takode ukljucuje poslovne aktivnosti koje podrazumijevaju fizitku distribuciju, kao $to je prevoz
proizvoda, nosenje proizvoda, njihovo smiestanje i vodenje zapisnika o proizvodima.

Sve veci broj poslova je lociran na internetu. Preduzetnice kreiraju web stranice na kojima
promovisu ono S$to nude. Musterije mogu pozvati telefonom da bi naruéili produkt ili usluge, ili mogu
koristiti kreditne kartice da bi kupili predmet putem interneta. Stvarna lokacija biznisa je manje vaina
posto je web dostupan cijeloj zemlji, a i svijetu. Medutim, lokacija ipak moze biti vaina za posao kada se
u obzir uzmu froskovi posla i troskovi prevoza.

Biznis takode moze biti lociran kod kuce, u stvari kuéni biznis predstavlja veliki procenat posla
u svijetu. Mnoge preduzetnice zapocinju biznis kod kuce i vremenom se prosiruju i traze neki drugi prostor
za posao. Vaino je da ovu opciju uzmes u obzir jer sredstva potrebna za zapoinjanje biznisa kod kuée
mogu biti manja nego za neku drugu vrstu biznisa.

*  Cijena: Gijena je tre¢a komponenta marketinskog miksa. Struktura cijena se mora razvijati tako
da ukljuéuje ciljeve biznisa i odrazava poslovnu politiku. Ciljevi mogu odraZavati poslovni imidi koji Zeli
da se postigne ili planirani profit na Zeljenom triistu. Fakiori koje treba uzefi u obzir kada se odreduju
ciljevi i politike koje se odnose na cijenu su: predvidena visina prodaje, cjenovna politika konkurenata,
predvidena visina zarade, dostupna moguénost nabavke proizvoda i predvidena traznja, lokacija biznisa
i troskovi poslovanja. _

*  Promocija: Cetvrta komponenta marketing miksa je promocija - poslovna aktivnost usmjerena
ka informisanju potencijalnih musterija o tvom proizvodu ili usluzi i ubjedivanije da za njih daju novac.
Metode ukljucuju liénu prodaju, oglosavanje, vizuelnu promociju (koordinacija svih fizickih elemenata
reklamiranja kao sto su displeji, $tandovi, kancelarije, prozori, znakovi, osvietlienje i sl.) i publicitet.
Efektivnost promotivne strategije se mora nadgledati da bi novac namijenjen u tu svrhu bio potrosen na
strategiju koja ¢e doprinijeti postizanju poslovnih ciljeva.

MenadzZment plan

Jos jedna velika sekcija biznis plana je menadiment plan. Cetiri osnovne funkdije menadimenta
su: planiranie, organizacija, upravljanje i kontrola.

Planiranje ukljuéuje odredivanije cilieva posla, ukljucujuci i stvarne rezultate koje firma
predvida. Set politika i procedura je odreden tako da vodi identifikaciji specificnih akfivnosti koje ¢e
doprinijeti ostvarenju ovih ciljeva. Planiranje se ne zavr3ava pisanjem biznis plana, ve¢ se nastavlja kroz
fivot posla.

Da bi sprovela planirane aktivnosti, preduzetnica bi trebalo da organizuje radnu snagu i
druga sredstva za posao. Tada je korisno napraviti organizacionu tabelu koja je kreirana tako da prikaie
hijerarhiju zaposlenih ljudi. Kada je biznisu potreban odreden broj zaposlenih i kada su odredene




potrebne kvalifikacije primaju se prijave i za one koji budu zaposleni se obezbjeduje obuka. Drugi tipovi
sredstava koje organizuje menadZment su prostorije, materijali i potrebna oprema.

Tre¢a menadiment funkcijo je upravljanje, menadierka upravija radom hiznisa tako $to
primjenjuje rukovodstvene i menadZment viestine. Ove vjestine oblikuju Zeljeno ponasanije nadgledanjem,
motivacijom i procienom rada zaposlenih. Konaéno, uporedivanie planova sa sivarnim rezultatima se zove
“kontrola.” Posmatranjem i prou¢avanjem finansijskog stanja, menadzerke mogu da razumiju poslovni
status biznisa i prilagode aktivnosti gdje je potrebno doprinijeti ostvarenju cilieva biznisa. Funkdija
kontrole takode ukljuéuje procjenu zaposlenih tj., njihovih poslovnih sposobnosti i rezultata.

Finansijski plan

Finansijski aspekt biznisa, kao i svi drugi, mora biti planiran. Finansijski plan ukljucuje
nekoliko finansijskih odjeljaka. Jedan od njih je “odjeljak o finansijskim potrebama,” koji identifikuje
predvidene troskove i resurse koje ¢e se ostvariti u odredenom vremenskom periodu. Na listi troskova je
kirija, osiguranie, telefon i inventar. Kako se posao razvija preduzetnici je potrebno vise novca da podmiri
liéne troskove. Ovi troskovi su ukljuceni u ovaj odjeljak. Troskovi se koriste da se naprave resursi koji su
znacajni i pripadaju biznisu. Na primjer, ako biznis kupi zemljiste da bi se tamo smiestio prostor za posao,
novac potreban za kupovinu je trosak koji spada u resurse zemljista.

Finansijski plan takode ukljuéuje izvore sredstava neophodnih da se ispune novéane potrebe.
Ponekad ¢e preduzetnica ve¢ imati potrebna sredstva; cesto se ova sredstva prikupljaju od Elanova
porodice, privatnih agencija za pozajmice i/ili driavnih programa za zajmove.

Drugi odjeljak koji je ukljuéen u finansijski plan je odjeljak o zaradi, koji se jos moie nazvati
i profit/gubitak odjeljak ili radni odjeljak. Ovaj odjeljak je projekcija ocekivane prodaje u datom
vremenskom periodu, cijene robe koja e se prodavati i radni troskovi posla. Od ove informacije zavise
profit i gubitak.

Finansijski plan ukljucuje i pocetni balans. Ova forma sadrii listu potraZivanja, dugovanja i neto
vrijednost biznisa na dati dan. PotraZivanja su osjetljivi predmeti koji su u vlasnistvu biznisa, dugovanja
su poslovna dugovania, a neto vrijednost je kolicina investicija koje je vlasnica uloZila u posao.

Finansijski plan takode ukljuéuje analizu obrta novea i analizu bilansa. Analiza obrta novea
prikazuje sakuplieni novac nakon 3to su troskovi i kreditna placanja zakljuéena. Ova projekcija je
proracunata za narednih nekoliko godina. Znacajna je i tacka rentabilnosti koja predstavlja nivo prodaje
i troskova, ukljucujuci troskove placanja kredita, a u kojoj biznis posluje bez profita i gubitaka.

Sredstva

Informacija koja moze pomoci onoj koja je nova u preduzetnstvu se moze naci kod raznih ljudi,
u Stampanim materijalima ili internetu. Svim preduzetnicama su potrebni ljudi kod kojih mogu ofici po
savjet. Racunovode i advokati su pri fom narocito vaini. Racunovoda ne sumo da obezhjeduie finansijske
podatke ve¢ objosnjava i informacije preduzetnicama. Ovo je vaino jer poslovne odluke moraju biti
zasnovane na raznovrsnim informacijama, ukljuéujuéi i finansijske. Advokati obezbjeduju pravne savjete




vezane za proces kupovine i otvaranja biznisa, njegovog vodenia i posjedovanija.

Drugi izvori informacija mogu biti finansijske institucije, obrazovne institucije... Zanimljivo je
da u brojnim publikacijama moze$ pronaci najnovije informacije, a to su npr., knijige velikih izdavackih
kuéa, magazini, vijesti i novine koje nude razna udruienja. Internet pruza informacije od raznih ljudi i
organizacija. lako je internet vrijedan izvor, informacije koje su dostupne nijesu uvijek tacne. Korisne weh
stranice se mogu naci koriscenjem alatki za pretragu koje ukazuju na specificne kategorije i teme.

lako je jako vaino da preduzetnica fraZi saviet dok planira i vodi biznis, konaéne odluke
koje se ticu posla donosi preduzetnica, $to ne znaci da brojni spoljasnii faktori nece uticati na proces
donosenja odluka, kao ni to da ¢e odluka biti ispravna. Donosenje odluka je rizik koji svako ko se upusti
u preduzetnisivo mora da preuzme na sebe.

Uspje$ne preduzetnice

Uspjesne preduzetnice se mogu naci u skoro svakoj zajednici u zemlji. Od mikro-biznisa koji
zaposljavaju samo nekoliko ljudi do mega-biznisa koji zaposljavaju hiljade, uspjesne preduzetnice odliéno
zaraduju. Pa zadto da ti ne budes jedna od njih?




Pitanja za razmisljanje

Prije nego $to pocnes raspitaj se da li su ljudi zainteresovani za kupovinu tvojih proizvoda ili

koriscenje tvojih usluga. Saznaj ko je tvoja konkurencija i da li tvoj biznis moZe opstati na triistu. Sprovedi
istraZivanje da bi saznala da li je tvoja ideja zaista isplativa. Ovo podrazumijeva sakupljanje, analiziranje
i procjenu informacija koje ¢e fi pomoci da formuliZes ciljeve tvog biznisa.

Neka od pitanja koja bi trebalo sebi da postavis kada planira$ da zapoénes biznis su:
Kakve proizvode/usluge ¢es da obezbjedujes?
Da li je tvoja ideja isplativa?
Kako ¢es zatititi svoju ideju?
Postoji li triiSte za tvoj proizvod/uslugu?
Kakve viestine su i potrebne?
Ko je tvoja konkurencijo?
Kakvu ¢es novinu donijeti na triiste?
Ima3 i finansijski kapacitet da ostvari§ planove?

Jesam li spremna?

Da li si spremna da se upustis u biznis? Vodenje mikro-biznisa ne znati da radi§ samo za sebe,

ve¢ da radis za sve zaposlene kod tebe, kao i za sve tvoje klijente. To je povezano sa tvojim viestinama
20 upravljanje, sa tehnickim viestinama, finansijama i naravno dugoroénom vizijom rasta i napretka. Na
pocetku je vazno da razmisli$ da Ii stvarno razumijes preduzetnistvo i da li si odgovarajuci tip za biznis i
samozaposljavanje. Prouci ove teze:

Razlozi zbog kojih ulazi§ v biznis;

Tvoji ciljevi i viestine;

Prihod koji bi tvoj biznis trebalo da donese;

Prednosti i nedostaci zapotinjanja svog biznisa;

Da li sam zaista spremna da uradim sve $to je potrebno da ostvarim svoju biznis ideju?
Kakav biznis bi trebalo da zapoénem?

Da li da zapocnes neki novi biznis ili bi bolje bilo da unaprijedis neki koji je ve¢ ustanovljen?

Zapotinjanje svog biznisa zahtijeva odredeno vrijeme i novac. Trebalo bi da istrazis triiste, sakupis novac,
uspostavi$ kontakte i razmislis o tome gdije bi smiestila svoj biznis. Unapredivanje ve¢ postojeceg biznisa
ima svojih prednosti jer osnove posla ve postoje (triiste, klijenti, zarada, ...), a sa druge strane neki novi
biznis ti mozda moze osigurati uspijeh na tristu.




Kako da napi$em biznis plan?

Kada sprovedes istraZivanie o isplativosti tvog novog biznisa spremna si da napises svoj biznis
plan. Tvoj biznis plan je od najvece vainosti za tvoj biznis - to je tvoj otisak za buduénost. On ¢e usmieriti
tvoj biznis i drZati te na pravom putu kada poénes da radis. On je takode neophodan kada traZis finansije.
Zavisno od vrste posla koji namjeravas da zapoénes, tvoj biznis plan bi trebalo da ukljuéi sledece:

e Operativni sadrzaj - pregled biznis plana na jednoj strani;

*  Uvod - objasnjava svrhu i ciljeve ulaska u posao;

*  Marketing analiza - pregled rada triista u koje se ukljucujes i kako ce se u njega uklopiti;

*  Plan marketinga - tvoja marketing strategija;

*  Plan rada - kako ¢e$ postaviti posao j. struktura, lokacija, pravila;

* Finansijski plan - kako ¢es finansirati posao, budzet i finansijska predvidania.
Planiranie biznisa je dugoroéna poslovna aktivnost - trebalo bi da redovno pregledas i
dopunjavas svoj biznis plan. Tvoj biznis plan ukljutuje razvoj sledeceg:

*  Poslovnih cilieva;

*  Menadiment plana;

*  Marketing plana;

e Plana rada;

*  Finansijskog plana;

*  Akcionog plana;

Kako zapocdeti pisanje biznis plana?

Prije nego potne$ sa pisanjem svog biznis plana korisno je da obavi§ neke pripreme koje
¢e ukljuciti bar sledece dvije stavke. Naravno, ako ti smatra$ da postoji nesto $to bi bilo znacajno za
razvijanje tvog biznis plana mozes to prikljuiti ovim stavkama:

* Trazenje savieta o planiranju biznisa i proviera dostupnih sredstava koja ti mogu pomoéi v
razvijanju tvog plana;
* Sakuplianie i analiza informacijo.

Formulisanje ciljeva biznisa

Tvoji biznis ciljevi bi trebalo da obezhijede jasnu sliku o tvom poslu u narednim godinama, sto
podrazumijeva:

*  Kakve proizvode i usluge ¢es da prodajes?

*  (iline grupe klijenata i potrebe na koje ¢es da ciljos.

e Osnove huduceg uspjeha.

*  Sta ée privuéi musterije da radije kupuju kod tebe nego kod tvoje konkurencije?

*  Kakvu zaradu oekujes da ostvaris?
Ciljeve biznisa je najbolje zaokruZiti nakon obavljanja istraZivania triista tako da bi oni bili

jasnije definisani i kako bi doprinijeli uspjehu biznisa.




Radna sveska za pisanje biznis plana

Ova radna sveska ti postavlja mnogo pitanja. Na $to vise pitanja odgovoris, vise ¢es razumijeti
svoj novi posao. Ako neko pitanje ne odgovara tvojoj vrsti biznisa - sumo ga zanemari, ali ako preskodis
neko vazno pitanje - vrati se na njega. Ova radna sveska je fleksibilna jer ti odreduije$ kojom putanjom ¢es
se kretati kroz nju j., na koja pitanja ¢e$ prvo odgovoriti. Radna sveska je kratka i konkretna - pailjivo je
prouci da bi je $to bolje iskoristila za svoj biznis plan.

Biznis plan je opis firme koju ¢e$ da osnujes i plan kako ¢e ona funkcionisati i razvijati se. Plan
¢e sakupiti sve informacije koje proizilaze iz tvojih pripremnih radnji i na toj natin ¢e garantovati da ¢es
proci kroz sve aspekie biznisa prije njegovog starta. Biznis plan je takode osnova za pregovaranie s
bankom ili poslovnim vezama o moguénostima za dobijanje kredita ili pozajmice. Plan fi takode moze
pomoci da ubijedi§ porodicu, prijateljice/prijatelie, roditelje da imas ozbiline namijere da zapocnes svoj
biznis. Prati hronologiju radne sveske i malo po malo ¢ef izgraditi svoj biznis plan. Sreéno!

Naslovna strana - Postaraj se da bude otigledno da je ovo hiznis plan. Ako je prigodno na nju
stavi naziv biznisa, ako imas neki logo i ime autora t., tvoje ime i prezime.

Sadrzina - Olak3aj onima koji ¢itoju snalaZenje u planu i omoguci im lako pronalazenie svega

$to ih zanima.

e Osnovne informacije;

*  Sadriaj;

*  Koncept biznisa;

*  Litna sredstva i ciljevi;

*  Proizvodi ili usluge;

o Triiste;

*  Prodajni i markefinski plan;

*  MenadZment i organizacijo;

*  Razvoj biznisa;

*  Budiet;
*  Neophodne finansije;
*  Dodaci.

Osnovne informaciie - Citateljke/citaoce ¢e zanimati ko si ti. Kada nastave da Gitaju plan one
¢e imati na umu utisak koji steknu o tebi na prvi pogled, tako da bi trebalo da se potrudis da ostavis $to
bolji prvi utisak.

Ime/imena vlasnica
Adresa

Telefon

e-mail




Datum rodenja
Obrazovanje
Poslovno iskustvo

Sadriaj hi trebalo ukratko da opise biznis i da naglasi svrhu. On mora sadriafi najvainije
informacije iz biznis plana. Smiesti sadriaj na pocetak biznis plana, ali ga pisi medu poslednjim stavkama!
Tako ¢es biti sigurna da nijesi preskocila nijednu stavku koju si ukljuila u svoj biznis plan.

Glavne teme:
— Ko sam ja/Ko smo mi?
— Sta firma proizvodi?
— Ko su musterije i koliko ih je?
—  Ocekivani obrt u prvoj godini?
—  Profit u prvoj godini?
— Potrebe za finansiranjem?

Poslovni koncept - Dobra ideja je dobra poslovna ideja samo ako moie da se zaradi dovoljno
novca od nje. Kada jednom budes imala ideju, u vecini sluéajeva ¢e joj biti potrebna podesavania i dalji
razvoj prije nego $to postane komercijalni koncept. Ako se ideja ne moze preobraziti u komercijalni
koncept onda nije preporuéljivo da zapoénes biznis na osnovu te ideje. Slijede teze koje ¢e ti pomoci da
razvije$ svoju ideju.

Poslovni koncept:

Kratak opis tvog biznisa i njegovih proizvoda:

Klijentkinje/klijenti:

Sta je to $to tvoj biznisa odvaja od tvoje konkurencije:

Liéna sredstva i cilievi - Koja sredstva mozes ulofiti u biznis? Ko si i da bi obogatila biznis sa
dinamiénoscu i snagom? Slijede neke korisne teze koje bi trebalo uzeti u obzir za samoprocjenu:
— Tvoja porodi¢na mreia:




Ekonomija:

Sta znas o proizvodu/usluzi:

Moje slabe tacke u pogledu biznisa:

Moji radni zadaci v biznisu:

Buduca otekivanja u pogledu velitine biznisa:

Poizvod/usluga - Zivotna linija tvog biznisa je tvoj proizvod ili usluga. Zbog toga je od velike
vainosti da analizira$ proizvod /uslugu iz razlicitih uglova. Posto je ova radna sveska fleksibilna sve sto i
smatras da je mozda propusteno moies ukljuciti u ovu analizu.
Biznis ima sledece proizvode/linije/usluge:
1:
2:
3:

Razlike u proizvodima/linijama/uslugama u odnosu na kenkurenciju:
1:
2:
3:

Ucestalost kupovine/Zivotni viiek proizvoda:

W N —

Proracun proizvoda/usluge:
Prodajna cijena

Prodajni porez

Cijena mojih troskova:
Prevoz/carina itd.:
margina doprinosa:




Cijena proizvoda:
Moja cijena:
TrziSna cijena:

Ime preduzimacice:
Nacin distribucije poizvoda:

Ime trgovacke asocijacije:
Drugi poslovi/ponude u ovoj trgovini:
Predvidena prodaja proizvoda:

Triiste - Kada odlucis koji proizvod/uslugu Zeli§ da prodajes onda moras da utvrdis potencijalne
musterije. Ovo mora$ uraditi prije bilo kakve marketinske inicijative. Uzmi u obzir opis triista kao dio
ledenog brijega koji lei ispod vode, dok je marketing (broSure, vizit karte, oglasi, ...) samo mali dio
ledenog brijega iznad vode. Da bi se napravio dobar marketing neophodno je da se posjeduje znanje o
tristu/musterijama.

Tipicna privaina musterija:
Zena/muskarac:

Godine:

Obrazovanie:

Okupadija:

Zivotni stil:

Tipi¢na poslovna musterija:
Poslovna linija:
Velicina/osoblje:

Godine:

Broj:

Geografska ogranicenja:

Realan broj musterija:
Argumenti:

Prosiecna potrosnja u keSu po musteriji:

Vazna konkurencija:
1:
2:
3:




Vazni konkurentski parametri na friitu:
1:
2:
3:

Procjena moguénosti na triistu za tvoj biznis:

Prijetnje koje mogu unistiti moguénosti za ostvarivanie tvoje biznis ideje:

Prodaja i marketing plan - Nadam se da si bila veoma konkretna u tvom opisu triista. To ce ti
omoguciti da mnogo lakse radis na prodaji i marketingu. Ako znas taéno do kojih musterija zelis da dopres
onda e lakse izabrati koja sredstva su fi potrebna da bi ostvarila marketinske i prodajne aktivnosti.
Moguca prodaja i marketinske akfivnosti od pocetka: (Sta treba da se uradi? Kako? Ko? Kada?

Gijena?)

Odnosi sa javnoscu (PR) na startu: (" prica” za novinare)

Relevantni mediji:

Kontakt osobe:

MenadZment i organizacija - Ovdie opisi kako ¢e tvoj biznis funkcionisati. Uzmi u obzir koliko kosta da se
uredi, opremi i vodi posao i koliko ¢e kostati moguée angaZovanie osoblja.

Naziv biznisa/adresa/telefon/fax/e-mail /web:
Legalni status biznisa:

Vlasnice/vlasnici:

Banka:

Racunovotkinja/raéunovoda:

Poslovna politika:




Cjenovna politika:

Politika popusta:

Nain placanjo:

Politika osoblja:

IstraZivanje i razvoj - Cesto je tesko da razmisljos o strategiji i dugoroénom planiraniu prije
nego Sto zapocnes svoj biznis. Ali prednost vlasnice biznisa je kada moie da predvidi okvire veceg i
uspjesnijeg biznisa u odnosu na onaj koji ¢es i sjutra poéefi.

|zgled biznisa u narednoj i naredne tri godine

Proizvod ili usluge u narednoj i naredne tri godine

Kakav ¢e biti proizvod/usluge u naredne tri godine

Finansijska predvidanija za trecu i cetvriu godinu

Ostali ciljevi tvog posla

Budet znati da znas koliko ¢e$ trebati da prodas da bi pokrila troskove. Sto si konkretnije
popunila sve prethodne stavke lak3e ¢es uraditi proracun. Budzet ti moZe pomoci da konkretizujes svoje
planove i ideje - zato se vrati svojim planovima ako budiet pokazuje da si nerealna - ili obrnuto. Napisi
bar dva budieta kao dio tvog biznis plana.

Budzet firme ¢e pokazati koliko novea ti je potrebno da zapoénes svoj biznis. Ono $to je za biznis
potrebno zavisi od prirode samog biznisa. Firmi koja se bavi proizvodnjom cijevi od 10m je potrebno
mnogo novca za masineriju, sirove materijale i prostorije. Sa druge strane kompjuterskoj konsultantkinji/

konsultantu je sumo potrebno znanje koje vec posjeduje.




Operativni budet pokazuje prihode i troskove koje otekujes od posla kada je poteo. Sto
realnije napravi§ tvoje planove, lake ce ti biti da uskladi§ svoj operafivni budzet. Za vrijeme rada na

......

nijesu uvijek u skladu sa stvarnoséu.

Likvidni budZet ¢e mjesecno pokazati da li ima$ dovoljno novea u banci da plati§ troskove
koje znas da ces imati. U biznisu se ovo naziva platni promet. Lako je napraviti prva dva budieta kada
si ve¢ napravila planove za svoj biznis. Ali mnogo je tee napraviti likvidni budiet jer ti je potrebna
racunovotkinja/racunovoda da ti proracuna mnoge iznose u budzetu. Na srecu, ovo je poslednii budzet
koji treba da sastavis. Potrosi dosta viemena na prva dva budzeta i vidi da |i imas vremena da napravis
likvidni budzet.

Osnovni budzet - Ispod ¢es naci najcesce troskove kada zapotinjes biznis. Preskoti one koji nece
postojati u tvojoj firmi. Sjeti se: , Sto manie troskova to bolje!” Svi troskovi bi trebalo da budu placeni od
zarade tvog novog hiznisa.

Pretpostavke:

Oprema za proizvodnju:
Oprema za prodavnicu:
Oprema za kancelariju:
Ostala oprema:
Kupovina prije poéetka:
Ostale stvari:
Savietnice/savietnici:
Marketing:

Drugi troskovi:

Ukupni trogkovi:

Finansiranje u bukvalnom smislu znati: Gdje mogu dobiti/pozajmiti novac koji mi je potreban
70 biznis? Prvo moras saznafi koliko novca ti je potrebno.
Neophodni poéetni kapital:
Neophodna likvidnost:
Ukupna potrebna sredstva:
Dodaci: (ukljuci dodatne troskove koji su vazni za biznis)




Vodi¢ kroz planiranje biznisa

U nastavku se nalazi opis nacrta biznis plana tj., $ta bi sve trebalo da sadrie pojedine sekdije

biznis plana. Koristi ovaj model kao vodic, jer ti moe posluiti samo kao vodi¢ kada razvijas biznis plan
70 sopstveni posao. Nakon $to razrads ili shvatis ovakav biznis plan trebalo bi da si osposobljena da:

shvatis ulogu ili svrhu biznis plana;

nabrojis nekoliko razloga zhog kojih treba razviti biznis plan;

identifikujes ili prepoznas izvore gdje mozes dobiti pomo¢ za razvijanje biznis plana;
pripremi nacrt za svoj biznis plan.

Biznis plan moze biti podijeljen u cetiri razlicita dijela ili sekeije:
Opis biznisa

Marketing plan

Plan upravljanja finansijama

Plan upravljanja biznisom

Opis biznisa - U ovoj sekiji treba da obezhijedis detaljan opis svoje poslovne ideje. Odlicno

pitanje koje moze$ postaviti sebi je “U kakvoj sam vrsti posla?” Tvoj odgovor na ovakvo pitanje treba
da ukljuéuje tvoje proizvode/usluge, triiste, tj. prodaju i cijene isto kao i detaljan opis/obrazlozenie $ta
je fo $to tvoj posao ¢ini jedinstvenim. Zapamti da kako razvijas svoj biznis plan tako ¢e§ moida morafi
da mijenjas ili ponovo razmatras neka pocetna pitanja. Sekeija opis posla je podijeljena na tri osnovne
sekeije: opis hiznisa j. proizvoda ili usluga koje ¢e$ nuditi, lokacija tvog biznisa i zasto je ta lokacija
pozeljna iz ugla potrosaca.

Kada opisujes svoj biznis, generalno bi trebalo da objasnis:

Legalitet tj. zakonski okvir djelovanja - strukturu ili vrstu posla: samostalna trgovinska radnja,
kompanija, dioni¢arsko drustvo. Ovo ukljuéuje dozvole ili licence koje ce fi biti potrebne.

Vrstu dielatnosti: trgovina na veliko/malo, proizvodne ili usluzne djelatnosti...

Sta ce hiti tvoj proizvod ili usluga?

Da li je to neki novi i nezavisni biznis ili je to predstavnistvo, filijala ili prosirenje postojeceq
biznisa?

Zagto ce tvoj posao biti profitabilan, $ta su i kakve su moguénosti za napredak u poslu, $ta moze
da uti¢e na razvojne moguénosti?

Kada ¢e tvoj posao poceti (dan, sat)?

Provieri propise!

Sta si nauila 0 svom poslu - od banaka, snabdjevaca, drugih predstavnistava, publikacija?
Naslovna strana ide prije opisa. Ukljuéuje ime, adresu i poslovni telefon, i imena svih viasnica.

U opisu tvog posla obavezno ukljuti dio o tome koliko je jedinstveno to $to ¢es raditi i kako ce se to odraziti
na kupce. Naglasi bilo koju karakteristiku za koju osjecas da je posebna i da ¢e imati uticaj na kupca i
objasni kako i za3to se javljaju. U sekdiji opis tvog hiznisa trebalo bi jasno identifikovati ciljeve i zadatke
i frebalo bi biti jasno zasto si ili zasto Zelis bifi u biznisu.




Lokacija biznisa moze da igra odluéujucu ulogu u sopsivenom uspjehu ili promasaju. Tvoja
lokacija bi trebalo da bude tamo gdje su tvoje musterije. Mjesto gdje ce$ locirati hiznis zavisice od licnih
konatakata sa tvojim musterijama. Biznis treba da je dostupan i freba da pruia osjecaj sigurnosti i
prijatnosti. Razmotri sledeca pitanja kada se bavis ovim dijelom svog biznis plana:

*  Sta su potrebe lokacije?

*  Kakva vrsta prostora ti treba?

*  Iato je ta lokacija povoljna? Koji objekat je pozeljan?

*  Dalije lako dostupan? Da li je javni saobracaj dostupan - prilaz, parking, prevoz? Da li je ulica
adekvatno osvijetljena?

Proizvodi/Usluge - Poku3aj da opises prednosti ili koristi tvojih proizvoda ili usluga iz ugla tvojih
musterija. Uspjesne preduzetnice znaju ili bar imaju ideju o tome $ta njihove musterije Zele ili oéekuju
od njih. Ovakva vrsta predvidanja moie biti od koristi u utakmici sa konkurencijom ili u odrZavaniju tvoje
sopstvene konkurentnosti. Opisi:

*  Sta prodajes?

*  Kako ¢e tvoje musterije imafi koristi od tvojih proizvoda/usluga?

*  Koji proizvodi/usluge se traze, da li ¢e$ imati odziv/stabilan promet usluga/proizvoda?
*  Sta je drugaije/posebno u vezi tvog posla ili onoga $to tvoj posao nudi?

Moze biti dobra ideja da napravi§ check listu pitanja na koja treba dati odgovor kada pravis
biznis plan. Grupisi pitanja, i kako daje$ odgovor na pitanie brisi ga sa liste.

Marketing plan igra vitalnu ulogu u uspje$nom vodenju biznis avanture. Koliko dobro ¢es
promovisafi svoj biznis zajedno sa jos nekoliko pitanja ¢e konatno odrediti stepen uspjeha ili neuspjeha.
Kljuéni element uspje$nog marketing plana je da dobro poznajes svoje musterije - $ta vole, $ta ne vole,
$ta su njihova ocekivanig, ... Identifikovanjem ovih faktora mozes da razvijes marketing strategiju koja ée
ti omoguciti da ispunis njihove potrebe.

Prepoznaj svoje musterije po godinama, polu, prihodima, obrazovnom nivou i miestu
stanovanja. Prvo ciljaj na one musterije koje ¢e najprije kupiti tvoje proizvode ili usluge. Ako se opseg
tvojih musterija $iri, mozda ¢e$ morati da razmotri§ opet svoj marketing plan kako bi ukljuéila i druge
musterije. Tvoj martketing plan bi trebalo da bude dio biznis plana i da sadrii odgovore na pitanja koja
se nalaze u produzetku:

* Ko su tvoje musterije/Odredi Sta je tvoje triiste/Definisi svoja ciljna triistal

*  Da litvoje triiste raste/da li je stabilno/da li opada?

*  Da li tvoja zarada raste/da i je stabilna/ili opada?

*  Da lije tvoje triiste dovoljno veliko da se Siri?

*  Kako ¢e$ smanijiti, zadrZafi ili povecati svoj triisni prihod?

*  Ako otvaras predstavnistvo da li ¢e centrala obezbijediti pomo¢ na novom podrutju?
*  Kako ¢e$ promovisati svoju prodaju?

*  Kakvu si strategiju za formiranie cijena osmislila?




Konkurencija - Nacije se takmice za svoje musterije na globalnom trZistu pa tako i preduzetnice.
Napreci u tehnologiji mogu uiniti da profit doskoro uspjesnog biznisa preko noci propadne ili da postane
suvisan na frZistu. Kada razmigljate o ovome ili drugim faktorima, zakljuciéemo zajedno da je biznis vrlo
zahtjevna i promjenjiva utakmica. Zbog ove promijeniivosti i nadmetanja, vazno je da poznajes svoju
konkurenciju. Pitanja kao ova u nastavku ti mogu pomoi:

* Ko su tvojih 5 najblizih direknih konkurentkinja/konkurenata?

* Ko je tvoja indirekina konkurencija?

*  Kakvi su njihovi poslovi i kako ih procienjujes? Postojani/u rastu/u opadaniu!
e Sta moze$ da nauti iz njihovog dielovanja, iz njihovog marketinga?

*  Sta su njihove slabosti, a $ta su njihove snage?

*  Na koji natin se njihovi proizvodi/usluge razlikuju od tvojih?

Potni da razmisljo$ o svakom od tvojih konkurentkinja/konkurenata. Napravi neku vrstu
arhive o njihovom promotivnom materijalu, kao i o njihovim tehnikama formiranja cijena. Pregledaj ove
arhive periodicno kako bi imala predstavu kada i kako cesto se reklamiraju, prave sponzorske promocije
ili kakve su im strategije prodaje. Naprimier, da li su njihove publikacie kratke, opisne, duhovite, koliko
snizavaiju cijene tokom rasprodaje? Koriséenje ovih tehnika moze biti olakSavajuée u boljem razumijevanju
konkurendije ili u razumijevanju nacina na koji vode svoj posao.

Odredivanie cijena i strategije - Tvoja strategija za odredivanije cijena je druga marketing
tehnika koju mozes da koristis da unaprijedis svoju ukupnu konkurentnost. Osjeti ili prepoznaj strategiju
koju koristi tvoja konkurencija. Na taj nacin mozes da odredis da li su tvoje cijene u liniji sa konkurentskim
sa teritorije gdje ti radiS i da li su u liniji sa onim $to su triSne ili nabavne cijene. Neke od strategija za
odredivanie dijena su:

*  Konkurentni pristup

*  Formiranie cijena ispod konkurencije

*  Formiranje cijena iznad konkurencije

*  (ijene usluga i cjenovnik: (za uslune djelatnosti)

- usluine komponente

- materijalni troskovi

- trogkovi osoblja

- dodatni troskovi

Kljut za uspijeh je da ima3 dobro planiranu strategiju, da utvrdi svoju politiku i da stalno
nadgledas cijene i operativne troskove da bi osigurala profit. Cak i v filijali u kojoj centrala namece
operativne procedure i materijale, dobro je driati korak sa promjenama na triitu zbog promjena koje
mogu uticati na tvoju konkurentnost i granice zarade.

Reklama i odnosi sa javnos¢u - Nacin na koji reklamiras ili promovise$ svoju robu ili usluge
moze ti napraviti ili unisfiti biznis. Ako ima$ dobre proizvode/usluge, a ne reklamirag ih isto je kao da
nemas posao uopste. Mnoge preduzetnice/preduzetnici posluju pod pogresnim konceptom da ée se posao




sam od sebe reklamirati i kanali$u novac koji bi trebalo da koriste za reklamu i promociju na druge
segmente biznisa. Reklama i promocije su ila kucavica svakog posla i tako ih treba trefirati.

Napravi plan koji ¢e koristiti reklamiranje i umreiavanje kao sredstva za promociju tvog
biznisa. Razvij kratku reklamu, opisan tekstulani materijal koji jasno identifikuje tvoju robu i proizvode,
lokaciju biznisa i cijene. Koristi primamljive fraze kako bi podstakla interesovanje onih koji ¢e je citati,
kao i onih koji gledaju i slusaju. U sluéaju vodenja zastupnitva, centrala ¢e obezbijediti reklamni ili
promofivni materijal koje ces ti i tvoje osoblje razvijati. Ako ovo nije sluéaj, iz uttivosti dozvoli svojoj
centrali mogucnost da pregleda, komentarise i ukoliko centrala zahtijeva, odobri ovakav materijal prije
njegove upotrebe. Moras biti sigurna da je materijal koji proizvedes u saglasnosti sa imidZom koji centrala
pokusava da projektuje. Zapamti koliko painie i truda posvetis svom markefing programu toliko ¢e tvoj
posao biti uspjesniji.

Plan finansijskog upravljanja - Razumno finansijsko upravljanje je jedan od najboljih puteva
da tvoj biznis ostane profitabilan ili isplativ. Nacin na koji upravljes finansijama u svom biznisu je kamen
temeljac svakog uspjesnog biznis poduhvata. Svake godine hiljade potencijalno uspjesnih preduzetnica/
preduzetnika propadne ili nema uspijeha u poslu usled loeg upravljanja finansijama. Kao preduzetnica je
potrebno da identifikujes i primijenis praksu koja ¢e ti omoguciti da ispunis sve svoje finasijske obaveze.

Da bi efekino vodila svoje finansije, planiraj razuman i realistican budzet tako $to ¢e$ odrediti
stvarni iznos novea koji je potreban da zapoénes posao fzv., pocetna sredstva i sredstva koja su ti potrebna
da odravas posao (tekuci troskovi). Prvi korak ka pravljenju razumnog finansijskog plana je da oblikujes
pocetni budzet. Tvoja pocetna ulaganja ce ukljucivati froskove koji su jednokratni, kao $to su osnovna
oprema, doprinosi, troskovi iznajmljivanja itd.

Potetni bud7et bi trebalo da dozvoli ove troskove:
e Osoblie
o TZakonski/profesionalni troskovi
*  Troskovi iznajmljivanja
* Licence/dozvole
e Oprema
e Osiguranje
*  Ogla3avanje/promocija
*  Plate/nadnice
*  Racunovodstvo
*  Prihod
*  Ostali troskovi
*  Troskovi placanja

Radni (operativni) budiet se priprema kada si zaista spremna da otvori$ svoj biznis. Ovaj
budzet ¢e odraZavati tvoje prioritete u pogledu natina na koji rosis svoj novac, troskove koje ¢es morati
da plafi§ i kako ¢es podmiriti te trokove (prihod). Tvoj operativni budzet bi takode trebalo da ukljuéi
novac za pokrivanie prva tri do Sest mjeseci rada. Trebalo bi da omogui sledece troskove:




*  Radno osoblje

¢ Osiguranje

¢ Kirijo

* SniZavanje cijena

*  Rate za kredit

*  Oglasavanje/promocija
*  Racunovodstvo

*  Namirnice

*  Troskovi platnog spiska
*  Plate/nadnice

*  Doprinosi
*  Dugovanja/doprinosi/dazbine
* Porezi

*  Popravke/odriavanje
*  Ostali troskovi
Finansijska sekcija tvog biznis plana bi trebalo da ima svaki zahtijev za kredit koji si podnijela,

listu glavne opreme i potrebnih namirnica, analizu bilansa, pro-forme projekciju zarade i pro-forme protok
novca. Odjeljak o prihodima i projekcije protoka novca bi trebalo staviti u trogodiénii izvjestaj, posebno
za svaki mjesec prve godine i posebno za svaki kvartal druge i trece godine. Sistem racunovodstva i
sistem kontrole akeija koji ¢es koristiti se najcesce stavljaju u ovu sekciju biznis plana. Ako si izabrala
predstavnisivo, centrala moze staviti u ugovor koju vrstu racunovodstva i sistem akcija mozes koristiti.
Ako je ovo sluéaj, imaces unaprijed odreden sistem kome ¢e§ morati da se prilagodis. Bez obzira na to koji
oblik biznisa ¢es izabrati, hice ti potrebno da postignes odredene ciljeve kroz ijeli proces razumijevenia
svakog segmenta i nacina na koji funkcionise. Tvoja finansijska savjetnica ti moze pomoci da razvije$ ove
sekeije u svom biznis planu.

Sledeca pitanja bi trebalo da ti pomognu da odredi§ koli¢inu pocetnog kapitala koji e i biti
potreban za kupovinu i otvaranje predstavnistva:
*  Koliko novca imas?
*  Koliko novca ¢e fi hiti potrebno za pocetak?
*  Koliko novca ¢e ti hiti potrebno da bi ostala u poslu?
Ostala pitanja koja bi trebalo da uzmes v obzir:
*  Kojuvrstu racunovodstvenog sistema ces koristiti?
*  Sta e biti tvoji prodajni i profitni ciljevi za iducu godinu?
*  Ako otvaras predstavnistvo, hoce li centrala odrediti tvoje ciljeve u pogledu prodaje zarade? Da
li ¢e ocekivati da dostignes i zadrii§ odredeni nivo prodaje i granicu zarade?
*  Koji sistem kontrole akeija ce$ koristiti?
Tvoj plan bi trebalo da sadrZi objo3njenja svih predvidanja. Osim ako si detaljno upoznata sa
odjeljcima finansijskog plana, potrazi pomoc¢ u pripremi obrta novea i odjeljcima o prihodima i analizi
bilansa. Tvoj cilj nije da postanes finansijska carobnica, ve¢ da razumiies finansijska sredstva dovoljno




dobro da bi imala koristi. Tvoja ra¢unovotkinja ili finansijska savjetnica ti moze pomoci da ostvaris ovaj
clj.

Plan upravljanja biznisom bi trebalo da sadrii opis politike zaposljavania i poslovne politike
kojom ¢e$ se voditi u osnivanju i razvijanju biznis ideje. Ovaj plan je znacajan za tebe jer fi kasnije moze
pomoci pri dono3enju odluka znacajnih za posao. Kada budes razmatrala moguénosti saradnje sa nekom
firmom ili moguénosti za prosirenje na Zeljenom tristu takode moze$ konsultovati ovaj plan. Naravno
vaino je da redovno pregledas plan upravljanja i da ga adaptiras promjenama na triistu.




Nacrt biznis plana

U ovom dijelu ti predstavljamo nacrt jednog biznis plana. Ovo je samo jedan od mnogih nacrta koje i ti
sama moze$ pronadi na internetu.

1. Operafivni sadriaj

1.1 Ciljevi
Cilievi poslovanja za prvu godinu:

1.2 Misija

1.3 Kljué za uspijeh
Kljuéne aktivnosti koje ce doprinijeti uspjesnom poslovanju:

2. Kratak pregled kompanije

2.1 Vlasnistvo kompanije

2.2 Pregled starta biznisa
Pocetni froskovi ukljucuju:

Potrebna pocetna aktiva od € ukljucuje:
e Operativni kapital v ukupnom iznosu od € 3to ukljuéuje

*  Pocetni inventar u vrijednosti od € koji ukljucuje:




*  Opremu u ukupnoj vrijednosti od € kojo ukljucuje:
>

>

Ovdje moies napraviti tabelu potetnih troskova i sredstava potrebnih za zapocinjanje biznisa radi
preglednosti ovih stavki.

2.3 Lokacija biznisa

3. Proizvodi

3.1 Opis proizvoda

3.2 Reklamni materijal

4. Pregled analize triista

4.1 Segmentacija trZiSta

Ovdje mozes ukljuciti graficki prikaz ili tabelu koja ¢e vizuelno da prikaze triiste na koje Zelis da stupis.

4.2 Strategija za svaki segment ciljnog triista

4.2.1 Potrebe frzista




4.3 Analiza konkurencije

4.3.1 Konkurencija

4.3.2 Obrazac kupovine

5. Pregled strategije i implementacije

5.1 Konkurentnost na trzistu

5.2 Strategija prodaje

5.2.1 Predvidanje prodaje

Ovdje mozes ukljuciti graficki prikaz ili tabelu koja ¢e vizuelno da prikaze mjeseéno predvidanje prodaje
u narednih godinu dana.

6. Pregled menadimenta

6.1 Menadiment fim

6.2 Plan osoblja

Ovdje mozes napraviti tabelu koja ce prikazivati potrebno osoblje i plan troskova njihovih plata u naredne
tri godine
7. Finansijski plan

7.1 Vaine pretpostavke




7.2 Kljuéni finansijski indikatori

1.3 Predvideni protok novca

7.4 Predvideni profit i qubitak

7.5 Predvideni zavrsni racun

Za sve stavke u okviru finansijskog plana najbolje je napraviti pro-forme tabele ili graficki prikaz.

Vaino je napomenuti da ovaj nacrt biznis plana nije univerzalan, kao i da sve stavke nisu neophodne ve¢
samo one koje su vaine za tvoj biznis tako da moze$ prilagodavati ovaj nacrt svojim potrebama.




Plan rada radionica

Ako Felimo da Zene budu akfivnije, sumostalnije u odlutivaniju, ako Zelimo da preuzmu odgovornost za
svoje odluke, freba ih motivisati i omoguciti im da dobiju objektivne i struéno pripremljene informacije i
obezbijediti im kontakt sa struénjakinjama/struénjacima razlicitith profila, kako bi bile sigurne v svoju
odluku i kako bi zamigljeni biznis plan realizovale na najbolji moguéi nain. Iz tog razloga osmislien je
program informaciono-motivacionih seminara za podsticanje preduzetnisiva.

Misija: Razvoj preduzetnistva u Zenskoj populaciji.
Generalni cilj: Edukacija i motivisanje lica koja imaju realne $anse za pokretanie sopstvenog biznisa.

Operativni ciljevi:

— Povecati informisanost uéesnica o uslovima i nainu pokretanja sopstvenog biznisa, kao i o mjestu
gdje mogu dobiti struéne savjete o pojedinim pitanjima iz oblasti preduzetnistva;

— PoboljSati samoprocjenu ucesnica o sopstvenim moguénostima za pokretanje i uspjesno vodenje
sopstvenog biznisa;

— Struéna procjena sposobnosti uéesnica za vodenie biznisa.

Naziv radionice: Upoznavanje

(ilj: Upoznavanie je prvi korak zbliZavanja. U ovoj radionici je neophodno grupu zainteresovati,
stvorifi prijatnu atmosferu.

Uvod: 30 min - Uvodna rijec, &itanje, pravila rada u grupi, predstavljanie ciljo seminara i njegovog
znatajo za buduce preduzetnice.

Jezgro: 75 min - Predstavljanje, svi redom govore svoje ime i prezime, neke druge podatke, koje su
poslove radile i sl. Podsticanje ucesnica na otvoren dijalog, stvaranje pozitivne atmosfere i opustenosti.
Ponavljanje imena - lijevo - ja - desno. Svako ponovi ime svog lijevog susjeda, svoje ime i ime desnog
susjeda. Ocekivanjo od seminara - pozitivna i negativna. Lijepe se na tablu.

Feedback: Kako su se osjecale u toku rada? Kako se sada osjecaju? Da li smatraju da ¢e im biti inferesantno
i korisno?

Naziv radionice: Hobi
(ilj: Da se dode do zakljuéaka da hobi moze hiti izvor zarade. Razlozi zasto se bave odredenom
aktivnocu.

Uvod: 20 min - Svaka uéesnica zamisli jedno originalno i neobi¢no pitanje i postavi ga ostalim
ucesnicama (Novinarski intervju).

Jezgro: 90 min - Utesnice predstavjaju svoje hobije. Podsticanje konverzacije o njima. Pitanja: Kad si
pocela da se bavi§ tim hobijem? Da li te ta aktivnost opusta? Sta ti taj hobi pruia? Koja osjecanja? Da li




bi mogla tim hobijem da se izdriavas?
Feedback: 15 min - Kako su se osjecale? Da li su saznale nesto vise o ostalim uesnicama? Da i su ih
neki hobiji iznenadili?

Naziv radionice: Komunikacija

(ilj: Ustanoviti znacenje komunikacije, kako verbalne tako i neverhalne. Znacaj preciznosti i jasnosti
u komuniciranju.

Uvod: 20 min - Voditeljka zapocne $apatom neku sloZenu duhovitu recenicu koja se prenosi od
uva do uva. Cilj je da do kraja kruga ostane nepromijenjena. Posliednja primateljka izgovara reéenicu.
Komentarisu se, od svih uéesnica i voditeljke, izmjene do kojih je doslo u recenici na kraju prenosenija.
Jezgro: 90 min - Materijal: torba, 2-3 predmeta, papiri A4 formata i olovke.

Voditeljka u neprovidnu torbu stavi jedan predmet da uéesnice ne vide. Dobrovoljkinja iz grupe pipanjem
predmeta u vreci pokusava da ga opise na najbolji nacin. Uesnice crtaju predmet na osnovu opisa...
Diskusija, komentari, znacaj komunikacije u biznisu. .

Feedback: 10 min - Zasto je vaina verbalna komunikacija? Koji su njeni elementi? Sta je vaino za
uspjesnu komunkaciju?

Naziv radionice: Preduzetnica

(ilj: Shvatiti $ta je fo $to neka radi a Sto je cini preduzetnicom. Utvrditi koje su to kljuéne osobine
koje posieduje uspjesna preduzetnica.

Uvod:  2x20 min - Druge ne znaju. Svaka uesnica u krug govori neku svoju lijepu i dobru osobinu, za
koju misli da drugim osobama oko nje nije dovoljno poznata. (Druge ne znaju koliko sam ja / kako sam
ja ... uporna, diskretna, temeljita, odgovorna, taéna, ...)

Jezgro:  2x60 min - Preduzetnica. Materijal: papiriéi, hamer papir i olovke.

Voditelika podijeli papirice, ucesnice pisu osobine koje treba da ima preduzetnica (jednu osobinu po
papiricu, koju ocekuju da ima preduzetnica). Svaka ima pravo da napise koliko god Zeli papirica. Kad
se zavrsi pisanje Citaju se sve osobine. Diskusija... Slijede pitanja za cijelu grupu: Sta ocekujemo od
preduzetnice inace? Koje osohine bi trebalo da ima preduzetnica da bi mogla da ostvari ciljeve? Polu-
dijagonalna diskusija... Da li preduzetnica treba da poznaie triiste? Da li mora da bude autoritet? Mora
li da poznaje ljudsko ponasanje? Treba li da bude otvorena za nova saznanja? U kojoj mjeri preduzetnica
treba da bude liderka?...

Zavr3na igrica: 2x15 min - Moéna stolica. Jedna stolica je okrenuta naspram cijele grupe. Jedna po jedna
osoba sjeda na nju i daje nekoliko izjava o sebi (najmanie tri), zapocinjuéi ih sa ,ja imam mo¢ da ..."
bez 7urbe.

Feedback: 2x10 min - Kako ste se osjecale?

Naziv radionice: Osnove izrade biznis plana

(ilj: Predstavljanje vaznosti hiznis plana u obavljanju sopstvenog biznisa.

Uvod:  15min - Poja3njavanje znacenia biznis plana (teorijski dio), znacaja planiranja u funkcionisanju
i opstanku biznisa.

Jezgro: 70 min - Materijal: papiri A4 formata i olovke.




Prakticni dio: 50 min - Voditelika na tabli postavi pitanja: Sta je biznis plan? Znacaj biznis plana v
preduzetnistvu? Cilj biznisa? Elementi biznis plana? Utesnice svaka za sebe na listu odgovaraju na
postavljena pitania iz svoje perspektive. Cilj je da se sazna koliko su uéesnice upoznate sa znacenjem
i znacajem biznis plana. Svaka utesnica ¢ita svoje odgovore na postavijena pitanja... Komentari,
diskusija.

Teorijski dio: 20 min - Voditeljka predaje osnove hiznis plana.

Feedback: 15 min - Zasto je vazan biznis plan? Koliko je hitno planiranje u biznisu? Moie li se uspjesno
baviti nekim poslom bez sagledavania i pracenja svih elemenata biznis plana?

Naziv radionice: Rizik

(ilj: Razvoj potreba za podsticanje moguénosti pojedinaca. Shvatanje znacaja izazova. Strategija za
smanjenie rizika.

Uvod: 20 min - Ko3arka. Namiestiti improvizovani kos i oznaiti linijom na odredenu razdaljinu
od njega (oko 5 koraka). Sve uéesnice jedna po jedna prilaze kosu i biraju razdaljinu sa koje Zele da
gadaju. Voditelika upisuje poene. Slijedi diskusija... Koju je razdaljinu prvo odabrala? Da li je mijenjala
razdaljinu? Sta je uticalo na to? Da i je bila sviesna rizika da promasi? Kako je smaniila rizik?

Jezgro: 60 min - Materijal: papiri A4 formata, olovke i hamer papir.

Voditeljka postavlja pitanje ,koja je tvoja prva asocijacija na rijeé rizik?” svakoj ucesnici u krugu.
One zapisuju samo jedan pojam, tako do kraja kruga. Protitaju svoju asocijaciju. Zatim opet u krug
svaka utesnica kaZe $ta je za njenu djelatnost (biznis) rizik? Slijedi diskusija... polu-dijagonalna,
stimulisana pitanjima: Da li su neke djelatnosti riziénije od drugih? Sta je to uopste rizik? Koje potrebe
zadovoljavaju osobe koje vole da rizikuju? Da li su svi ljudi jednako tolerantni na rizik? Koji je znacaj
rizika u preduzetnistvu? Na koji natin je moguce smaniiti rizik? Voditeljka kaci hamer papir sa napisanim
pitanjem: Sta biste porucile onima koji se plase da rizikuju? Ucesnice prilaze hameru i ispisuju svoje
odgovore na ovo pitanje. Kada sve zavrie, voditeljka procita odgovore i rezimira radionicu kroz njih.
Feedback: 15 min - Kako ste se osjecale?

Naziv radionice: Osnove marketing plana

(ilj: Shvatanje znacajo markefinskih akfivnosti u biznisu, promocije proizvoda i usluga v cilju
konaéne realizacije na triistu plasmana.

Uvod: 30 min - Voditeljka predaje osnove marketing plana. Marketing plan - kroz pitanja: proizvodi i
usluge, sadagnii i potencijalni kupci, analiza konkurencie, cijena, mjesto i nacin prodaie, snage i slabosti,
reklama i promocijo, marketinske strategije, plan marketinga, plan prodaje i marketing budzet.

Jezgro: 60 min - Materijal: hamer papir, flomasteri i markeri.

Grupa se dijeli na manje podgrupe (3-4 uéesnice), svaka podgrupa osmisli sopstveni hiznis. Na hamer
papiru uz pomoc flomastera i markera predstavljaju svoj biznis, svoj priozvod ili uslugu. Cilj je da se
napravi reklama kojom ¢e se upoznati kupci sa novim proizvodom ili uslugom i isti ubijediti da taj
proizvod ili uslugu kupe. Reklama treba da je josna, lako itljiva i da ukazuje na osnovnu djelatnost
preduzetnice... Komentari, diskusija.

Feedback: 15 min - Da li ste nesto vise saznale? Da li ¢e vam nesto od ovoga koristiti u biznisu kojim

namijeravate da se bavite?




Naziv radionice: Izrada biznis plana

ilj: Prezentacija biznis ideje, razrada svih elemenata biznis plana kao i ,mogucih scenarija”
javnosti od promjenljivih trii$nih uslova.

Uvod:  5x20 min - Voditelika objasnjava postupak izrade biznis plana po osnovnim elementima.
Jezgro:  5x70 min - Materijal: papiri A4 formata i olovke. Odabere se biznis ideja. Svaka uéesnica radi
biznis plan pojedinacno. Voditeljka prati rad i pomaze uéesnicama svojim sugestijama. Biznis plan se radi
u sljedecoj formi:

— Uvod - Analiza konkurencije

—  Svrha biznis plana - Menadiment plan

—  Proizvod-usluga - Triiste

— Predracunska vrijednost - izvori finansiranja - Prednosti/nedostaci

— Lokacija - Specifikacija osnovnih i obrtnih sredstava
—  Marketing plan - SWOT analiza - Projekcija finansijskog rezultata

Feedback: 5x15 min - Da li iz ove perspekiive shvatate znacaj biznis plana? Smatrate |i da sada znate
vise? Koliko ¢e vam ovo pomoci u daljem biznisu?

Naziv radionice: Ja mogu
ilj: Razvijati preduzetnicki duh, Zelju za uspjehom, svijest o tome da se sopstvenim radom postizu
rezultati.

Uvod: 15 min - Svaka uéesnica daje kratak komentar, asocijaciju na ,jo sam” i ,jo znam.”

Jezgro: 60 min - Grupa se dijeli u manje podgrupe (4-5 élanova). Voditeljka da svakoj grupi po jednu
situaciju o kojoj treba dobro da razmisle i da pronadu riesenje sa kojim ¢e svi biti zadovoljni. Kada rijese
problem potrebno je da osmisle kako ¢e nam ga predstaviti. Diskusija: Kako su se osjecale tokom rada?
Koliko je koja uéestvovala u radu grupe? Da li ste zadovoljne rjesenjem do kojeg ste doslie Je li vam i
koliko znacila podrika u grupi?

Feedback: Kako su se osjecale tokom rada? Kako se osjecaju? Da i ¢e im nesto od ovoga trebati v
biznisu?

Naziv radionice: Pogled unaprijed

ilj: Pokazati planove, stremljenja u obavljanju sopstvenog biznisa, otvaranje novih mogucnosti,
perspektiva razvoja Zenskog preduzetnistva.

Uvod: 20 min - Vodena fantazija. Opustanie.

Jezgro: 60 min - Linija Zivota. Materijal: papiri A4 formata i olovke. Voditeljka podijeli papire, uéesnice
nacrtaju liniju koju podijele na tri dijela na sljedeci nacin: prvi dio predstavlja proslost, drugi sadasnjost,
a treci buduénost. Voditeljka ih zamoli da se sjete Sto dalje u prolost i da napiSu kakva su interesovanja
imale i $ta su radile u slobodno vrijeme. Za sadasnjost neka opisu sadasnja interesovania, planove i sl.
Nakon toga popunjavaju rubriku buduénosti. Tu neka napisu kako sebe vide za 3-5 godina: Sta bi Zeljele
da rade? Kakva su im ocekivanja i koje izazove i prilike ocekuju? Slijedi diskusija...




Zavréna igra: 10 min - Kad sam joka. Ugesnice neverbalno pokazu ostalim clanicama grupe kako bi
izrazile svoju snagu.
Feedback: 10 min - Kako ste se osjecale?

Naziv radionice: Konsultacije

Gilj: Izrada pojedinaénih biznis planova sa svakom uéesnicom.

Jezgro:  5x90 min - Voditeljka sa svakom uéesnicom posebno radi biznis plan po metodologiji. Materijal:
papiri A4 formata, lenijiri, flomasteri i hamer papir.







