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A) UVOD

Ovaj materijal je namjenjen kao pomoć - uputstvo u izradi Poslovnog plana i predstavlja uobičajenu shemu potrebnih elemenata koji trebaju činiti Poslovni plan. Po sadržaju elemenata, ova shema zadovoljava kriterije svih subjekata koji procijenjuju i ocjenjuju poslovne ideje, te mogućnost njihove provedbe kroz poslovnu djelatnost.

Pri izradi Poslovnog plana potrebno je dati što više podataka o poslovnoj ideji, koji se moraju temeljiti na stvarnim pokazateljima predviđenih poslovnih aktivnosti. Stoga posebnu pozornost treba posvetiti sveobuhvatnosti i točnosti podataka.
Poslovni plan prije svega služi nositelju poslovne ideje kao plan poduzetničke djelatnosti i stoga njegova izrada mora biti temeljita i realna. Isto tako, drugim korisnicima ( donatori, poslovne banke i drugi investitori ), iz iščitavanja poslovnog plana, mora biti jasna realnost  provedivosti poslovne ideje i pozitivni učinci koji će biti njezinom realizacijom  ostvareni.
Obim traženih podataka poslovnog plana uglavnom ovisi o potrebnim sredstvima za njegovu realizaciju. U tom smislu, planovi mogu biti jednostavni i sadržavati osnovne elemente ili složeni, tipa studije isplativosti (feasibility study). Neovisno o složenosti i vrijednosti ulaganja u realizaciju poslovne ideje, poslovni plan mora dati odgovore na temeljna pitanja o poduzetničkoj ideji i aktivnostima na njenom provođenju :

· što je predmet poduzetničkog pothvata i tko su njegovi 

     nositelji

· što su tržne i druge prednosti i pogodnosti određenog 

     proizvoda ili usluge

· kolike su realne mogućnosti plasmana tog proizvoda ili 

     usluge na ciljanom tržištu

· koji će i kakav biti pravni i vlasnički oblik organiziranja 

     poslovanja
· koja ulaganja ( zemljište, prostor, oprema, sirovine,

materijale i ostalo ) je potrebno osigurati za obavljanje planirane poslovne djelatnosti
· koliko će  osoba  raditi na poslovima planirane poslovne 

    djelatnosti

· gdje će biti smještena poslovna djelatnost

· ekološka ocjena poslovanja
· koliko je vremena potrebno za početak poslovanja
· koji su to kritični momenti i rizici, koji se mogu pojaviti tijekom poslovanja i jesu li predviđena moguća rješenja
· koji su to elementi marketinške strategije ( istraživanje i 

     praćenje tržišta, razvoj proizvoda ili usluge, politika cijena, 

     distribucija i promocija )

· koliko je potrebno novca za obavljanje  poslovne

     djelatnosti i kako ga pribaviti

· kakvi se i koji financijski učinci mogu očekivati od bavljenja
     poslovnom djelatnošću u prvih pet godina poslovanja
 B) ELEMENTI POSLOVNOG PLANA                                                                                              

Poslovni plan čini 9 tematskih cjelina - pitanja. Svaku od njih potrebno je što temeljitije i jednostavnije opisati, a gdje je god moguće i ilustrirati tabelarnim pokazateljima, grafikonima i sl.

U izradi Poslovnog plana treba slijediti redoslijed tematskih cjelina, od točke do točke, sa izuzetkom prve točke ( 1. Sažetak ), koja se ispunjava na kraju kao sažet opis svih ostalih točaka.

Tematske cjeline : 

1. Sažetak

2. Opis proizvoda ili usluge

3. Opis tržišta

4. Tehnološko - tehnički opis i analiza  lokacije 

     ( plan proizvodnje ili plan pružanja usluga )

5. Marketinški plan

6. Plan vođenja poslovne djelatnosti

7. Ekonomsko - financijska analiza

8. Ocjena učinkovitosti

9. Čimbenici rizika

1. Sažetak

Sažetak poslovne ideje treba dati najvažnije informacije o poslovnoj ideji :

· očekivano ostvarenje osnovnih ciljeva poslovne ideje

· način i  aktivnosti kojima bi poslovnu ideju proveli

· očekivani poslovni rezultati - elementi uspjeha

· eventualni rizici i način njihova rješavanja
Napomena : 
   Sažetak je potrebno napisati u kratkim crtama, jasno i objektivno. To govori o tome da imate dovoljno znanja i potrebnih infromacija za pokretanje poduzetničke djelatnosti.

Naglasak nije na detaljnom prikazu svih elemenata poslovanja, nego u umijeću da se u kratkim crtama objasne svi ključni elementi poslovne ideje.

2.  Opis proizvoda ili usluge

Opis proizvoda ili usluge treba dati slijedeće podatke :

· funkcionalne karakteristike proizvoda ili usluge

· korisnost proizvoda ili usluge za krajnjeg korisnika

· stupanj razvoja proizvoda ili usluge ( trenutno stanje )
2.1.  Funkcionalne karakteristike proizvoda ili usluge

Objasnite osnovne odrednice i funkcionalnost proizvoda ili usluge:

· kod proizvoda opišite tehničke karakteristike proizvoda

· navedite namjene za koje se proizvod može koristiti

· kod usluge objasnite prirodu usluge

· navedite na koji način će se organizirati pružanje usluga
2.2.  Korisnost proizvoda ili usluge za krajnjeg  korisnika     

Stavite se u poziciju krajnjeg korisnika i opišite:

· kakvu mu korist donosi proizvod ili usluga

· koja je eventualna dodatna korist i vrijednost vaše ponude u odnosu na iste ili slične proizvode ili usluge na tržištu

2.3.  Stupanj razvoja proizvoda ili usluge ( trenutno stanje )

Opišite stanje razvoja vašeg proizvoda ili usluge običnim riječima bez upotrebe detaljnih iskustvenih i stručnih objašnjenja. Trenutno stanje možete objasniti  kratkim opisom sadašnjeg stanja proizvoda / usluge, te što još planirate učiniti na daljnjem razvoju proizvoda / usluge.   
Opišite :

· dostignuti stupanj razvoja proizvoda ili usluge i koliko je

             vremena  potrebno za njegov daljnji razvoj

· ako još niste razjasnili sve nepoznanice oko proizvoda ili

             usluge, navedite kako ćete ih razriješiti

· tijek daljnjeg razvoja proizvoda ili usluge te planirate li  i

             što, u daljnjem proširivanju proizvodnje i razvoja drugih

             proizvoda/usluga

· ako vaš proizvod/usluga pruža dodatne koristi u odnosu na

            konkurenciju, kako mislite iskoristi tu prednosti
3.   Opis tržišta 
Da biste mogli procijeniti izglede za uspješan ulazak i opstanak na tržištu, potrebno je provesti  analizu i  temeljem dobivenih rezultata opisati:
· prihvatljivost vašeg proizvoda / usluge te odrediti tržni

            potecijal  ( u kojim količinama tržište može prihvatiti vaše

            proizvode/usluge )

· odrediti tržišne trendove ( koja su vaša predviđanja buduće potražnje za određenim proizvodima / uslugama) 
· stanje i kretanje konkurencije
Da bi obavili sve navedene analize potrebno je prikupiti odgovarajuće infromacije, koristeći pritom različite, vama dostupne izvore. Kao izvor informacija mogu vam poslužiti:

· podaci Statističkog zavoda

· internet

· poslovne udruge i asocijacije
· gospodarske komore ( obrtničke, industrijske, trgovačke )

· razgovori sa stručnjacima i drugim tržnim subjektima
· razgovor s potencijalnim kupcima/korisnicima

3.1. Tržni potencijal

Da bi procijenili koje su to količine proizvoda ili usluga koje tržište može prihvatiti, morate utvrditi koja je to ciljna grupa krajnjih potrošača ili korisnika usluga kojima su proizvod/usluga namijenjeni.  Polazeći od pretpostavke (strategije)  da ne možemo svim potencijalnim kupcima/korisnicima pristupiti na isti način, potrebno je prije svega odabrati grupu ciljanih korisnika. Odabir grupe  ili grupa kupaca proizvoda ili korisnika usluga naziva se segmentacija tržišta.   Dakle, potrebno je kupce razvrstati u  manje  segmente (sličnijih potrebe i načina ponašanja u kupnji). Pritom treba odrediti optimalno veliku skupinu potrošača s dovoljno sličnosti. 
Neki od kriterija segmentacije tržišta mogu biti :

· Demografske značajke 

     (dob, spol, podaci o obitelji, religija . . . )

· Socio-ekonomske značajke

     (dohodak, zanimanje, obrazovanje, društvena klasa)

· Zemljopisne značajke

    (država, regija, vrsta naselja, način stanovanja)

· Osobnost, motivi, način života

    (slobodno vrijeme, navike, prioriteti, status i sl.)

· Ponašanje kupca prema proizvodu

    (način korištenja ili kupovanja, koristi i primjena, prilike u kojima kupuju i sl.)

3.2. Tržne sile i trendovi
Provedivost poslovne ideje značajno ovisi o utjecaju različitih tržnih faktora i budućih tržnih trendova. Objasnite i opišite kako će ti elementi utjecati na konkurentnost vaših proizvoda/usluga.

Najčešći elementi tržnih sila i trendova su :

· makroekonomska kretanja ( strategija razvoja određenih

     gospodarskih grana i djelatnosti )

· promjene zakonskih odredbi

· državne poticajne mjere

· tehničke inovacije - uvođenje novih tehnologija 

· promjene potrošačkog ponašanja i sl.

3.3. Tržna konkurencija 

Konkurenciju čine proizvođači ili izvršitelji usluga koji mogu         zadovoljiti istu potrebu korisnika kao i vaš proizvod/usluga. Da bi se pravilno tržno postavili treba dobro upoznati tržnu konkurenciju. U tom smislu potrebno je istražiti i detaljno opisati slijedeće elemente:

· tko nam je konkurencija

· koje su joj jake i slabe poslovne točke

· koje su vaše prednosti u odnosu na konkurenciju

· procijenite iznos vrijednosti ukupne prodaje proizvoda na tržištu i koje količine proizvoda tržište može prihvatiti

· procijenite (u postotku) budući rast tržišta

· procijenite udio zastupljenosti (postotak) pojedinih konkurenata na tržištu

· utvrdite načine distribucije proizvoda ili usluga konkurencije na tržištu

· koristeći sve navedene kriterije analizirajte vlastite potencijale i usporedite ih s onima konkurencije
Temeljem takve analize odredite  vašu tržnu poziciju i odredite strategiju nastupa na tržištu uvažavajući prednosti/slabosti konkurencije.

3.4. Tržište prodaje

Na osnovu utvrđenih prednosti vašeg proizvoda/usluge, veličine tržišta, trendova, kupaca, korisnika, konkurencije, trendova prodaje u prethodnom razdoblju, procijenite vlastitu prodaju u         narednih pet godina (za svaku godinu posebno).

3.5. Tržište nabave

Opis analize tržišta treba obuhvatiti i analizu tržišta nabave u smislu mogućnosti i uvjeta nabave sirovina i materijala, jer su njezini rezultati temelj za procijenu troškova poslovanja. Popis ovih elemenata po vrstama, količinama i kvaliteti treba opisati prema i u skladu sa analizom tehnologije proizvodnje ili pružanja usluga (o čemu opširnije u poglavlju 4. )

4. Tehnološko - tehnički opis i analiza lokacije

U ovom djelu poslovnog plana potrebno je opisati na koji se način planira organizirati proizvodnja/pružanje usluga. Osnovni elementi tehnološko-tehničkog opisa i analize lokacije su:

· tehnološki 

· tehnički

· zaštita i unapređenje okoliša

· razdoblje izvedbe

· analiza lokacije

4.1. Tehnološki elementi

Pod tehnologijom se smatra slijed proizvodnih i  poslovnih aktivnosti na određenoj lokaciji uz upotrebu potrebnih materijala i rada, zbog proizvodnje određenih proizvoda ili  pružanja usluga.

Ovdje je potrebno opisati :

· izbor tehnologije 

· opis tehnološkog procesa (proizvodnog ili uslužnog)

· popis tehnološke opreme

· tehnološki kapacitet i opseg proizvodnje i pružanja usluga

4.2. Tehnički elementi

Na temelju  odabrane tehnologije opisujete prihvaćena tehnička

rješenja, pri čemu se misli na građevinski objekt i radne prostorije s potrebnim instalacijama i pomoćom opremom, osim opreme s kojom se vrši proizvodnja ili obavljaju usluge.
Potrebno je i navesti koliko je za djelatnost potrebno radnog osoblja i njihovu kvalifikacijsku strukturu (stručnost). Ovisno o odabranom tehnološko-tehničkom rješenju potrebno je izraditi:
· normative utroška materijala za svaki proizvod ili uslugu

· spisak (specifikaciju) ukupnih količina potrebnih materijala i 

            svega što je potrebno za proizvodnju određenog proizvoda 
            ili obavljanje planirane usluge
Ovi podaci su veoma važni jer predstavljaju temelj za kasniji izračun materijalnih troškova, što traži da veoma točno utvrdite sve potrebne sirovine, materijale, energiju i ostalo potrebno za  proizvodnju ili pružanje usluga. Ovi podaci navode se za cjelokupnu proizvodnju ili usluge planirane poslovnim planom.

4.3. Elementi zaštite i unapređenja okoliša

Ovaj dio poslovnog plana, ovisno o odabranoj makrolokaciji, mikrolokaciji, planiranoj veličini proizvodnje, karakteristikama tehnološkog procesa, odabranom prostoru, opremi, sirovinama, repromaterijalu i energiji, treba sadržavati opis mjera udovoljavanja zaštiti zaposlenika na radu i opis mjera udovoljavanja zaštiti  čovjekove okoline.

4.4. Razdoblje izvedbe

Razdoblje izvedbe je vrijeme od početka aktivnosti na realizaciji poslovne ideje do početka redovite proizvodnje ili pružanja usluga. U tom smislu potrebno je opisati i taksativno navesti sve aktivnosti koje treba poduzeti tijekom razdoblja izvedbe. Jedno od  rješenja je izrada shematskog ili tabličnog prikaza terminskog plana tih aktivnosti.

4.5. Analiza lokacije

Svaka poduzetnička djelatnost ovisno o specifičnosti i karakteristikama proizvodnog ili uslužnog procesa, može više ili manje ovisiti o izboru lokacije za svoju  djelatnost.  Analiza  lokacije obuhvaća:

· izbor makrolokacije (izbor u odnosu na širi pojam tržišta nabave i prodaje)

· izbor mikrolokacije

· određivanje mjesta neposrednog smještaja proizvodnog ili uslužnog objekta (proizvodni pogon, uslužni punkt i sl.)

· određivanje radnih mjesta unutar neposrednog smještaja 

5.  Marketinški plan

Marketinški plan logičan je nastavak dijelova poslovnog plana koji obrađuju opis proizvoda/usluge i istraživanja tržišta. To je popis i opis svih aktivnosti usmjerenih na što bolju prezentaciju i prodaju proizvoda ili usluga potrošačima. Marketing plan omogućava da se proizvod ili usluga (tražene kvalitete i konkurentne cijene ) nađe na pravom mjestu i u pravo vrijeme u potrebnim količinama. Opišite :

· zamišljenu strategiju ulaska na tržište

· načine distribucije svog proizvoda ili usluge do krajnjeg

            potrošača

· mjere za poticanje prodaje

5.1. Proizvod ili usluga

U ovom djelu objasnite marketinške atribute vašeg proizvoda ili usluge. Opišite elemente kao što su:

· vizuelni izgled

· način pakiranja

· izgled ambalaže i slično

5.2. Cijena

Prodajna koncepcija obuhvaća i formiranje cijena proizvoda/ usluga. Pri utvrđivanju cijena svojih proizvoda ili usluga trebate se ravnati cijenama istih ili sličnih proizvoda ili usluga na tržištu. Prilikom formiranja cijena pokušajte procijeniti koliko bi kupci bili spremni platiti za dodatnu korist koju daje vaš proizvod/usluga.

5.3. Distribucijski plan

Navedite kako ste planirali prodavati svoj proizvod ili uslugu na tržištu:

· izravno ( sami prodajete proizvod ili uslugu )

· neizravno ( preko posrednika )

5.4. Promocijski plan

Pod promocijom se podrazumijevaju različite  aktivnosti usmjerene na što učinkovitije prezentiranje vašeg proizvoda/usluge na tržištu radi postizanja što boljih prodajnih i sveukupnih poslovnih učinaka. U tom smislu opišite kako planirate privući pažnju kupaca za vašim proizvodom/uslugama. Izvršite njihov izbor i opišite koje su to aktivnosti :

· izbor promidžbene poruke

· izbor promotivnog medija

· utvrđivanje veličine i vremena provođenja medijske kampanje

· procijenite troškove medijske kampanje 

6.  Plan vođenja poslovne djelatnosti

Svaka poslovna djelatnost obavlja se u nekom od pravno-       organizacijskih oblika utvrđenih zakonom. Navedite koji od tih oblika ste izabrali, kao pravni  okvir za provođenje svoje poslovne djelatnosti. Neprofitnim organizacijama - udrugama se nudi         mogućnost obavljanja djelatnosti:   

· unutar redovnog programskog djelovanja udruge

· kao gospodarsku djelatnost unutar djelovanja udruge

· kroz zasebni organizaciono - pravni oblik (pravno lice) 

6.1. Vizija poslovanja

Opišite kako zamišljate vaše poslovanje u budućnosti u dijelu bavljenja  proizvodnjom proizvoda ili pružanjem usluga.

6.2. Organizacija poslovanja

Opišite kako ste zamislili organizaciju poslovanja, raspored          osoba na obavljanju poslova i druge momente odvijanja          poslovne djelatnosti.

7.   Ekonomsko - financijska analiza

Kako biste provjerili tržnu utemeljenost vaše poslovne ideje,         odnosno utvrdili da li ćete  uspješno poslovati i ostvarivati         planirane pozitivne rezultate,  potrebno je provesti detaljnu         ekonomsko-financijsku analizu poslovanja predviđenog         poslovnim planom. Osim utvrđivanja poslovnog rezultata, ova će vam analiza omogućiti uvid u utjecaj pojedinih elemenata       vaše djelatnosti na ukupan rezultat poslovanja. Osnovni        elementi koje je potrebno obuhvatiti ovom analizom su:

· formiranje ukupnog prihoda

· ulaganje u osnovna sredstva i opremu

· poslovni rashodi

· ulaganja u obrtna sredstva

· izvori financiranja i obveze

· račun dobiti i gubitka

· financijski tijekovi poslovanja

· bilanca poslovanja

U dogovoru s vašim knjigovođom izradite navedene preglede         podataka i tabelarne prikaze.

7.1. Formiranje ukupnog prihoda

Ukupni prihod formirate zbrajanjem vrijednosti svih prodanih         proizvoda ili izvršenih usluga (uglavnom izlazni računi). Prikažite prihodovne podatke za svaki proizvod po vrsti, količini i financijskoj vrijednosti.

7.2. Ulaganja u osnovna sredstva i opremu

Osnovna sredstva i oprema su dio ukupnih sredstava koja se upotrebljavaju u razdoblju duljem od jedne godine ( zemljišta, oprema, građevinski objekti patenti i slično). Trošak osnovnih sredstava se formira kroz obračun amortizacije za svako osnovno sredstvo.  Amortizacija  utvrđuje vrijeme trajanja osnovnog sredstva  i vrijednost troška kojim će se teretiti poslovanje određenog poslovnog razdoblja.

7.3. Poslovni rashodi

Poslovni rashodi obuhvaćaju materijalne troškove, plaće         zaposlenika i ostala plaćanja za obavljeni rad na proizvodnji ili         pružanju usluga i amortizaciju. Osnova za utvrđivanje poslovnih         rashoda su rashodovni elementi koji su do sada spominjani u         uputama za izradu poslovnog plana. Neki od njih su :

· normativi utroška materijala

· normativi utroška rada i sl.

7.4. Ulaganja u obrtna sredstva

Ulaganje u obrtna sredstva je kupovina ili drugi oblici ulaganja u         proizvodnju ili uslužnu djelatnost, kako bi se one mogle obaviti.         To je nabavka sirovina i repromaterijala i ostalih elemenata koji         ulaze u supstancu proizvoda koje proizvodite ili usluge koju        pružate korisnicima.

7.5. Izvori financiranja i obveze

Jedan od osnovnih preduvjeta financijske izvedivosti vaše         djelatnosti je pravodobno imanje i raspolaganje sredstvima za         financiranje ulaganja u osnovna i obrtna sredstva. Kao izvori tih         sredstava postoje dva osnovna pojavna oblika sredstava:

· vlastita sredstva

· tuđa sredstva (donacije)

· posuđena sredstva (kredit)

7.6. Račun dobiti i gubitka        

Račun dobiti i gubitka daje pregled ukupnih prihoda i         rashoda poslovanja. On nam pokazuje njihov odnos i njihovu razliku (dobitak ili gubitak). Prihodi i rashodi se prikazuju grupirano, ovisno o prirodi poslovanja kako su nastali kao :

· prihodi od prodaje proizvoda i usluga u zemlji

· prihodi od prodaje u inozemstvu

· prihodi od prodaje izravno kupcima

· prihodi od prodaje preko posrednika

· materijalni rashodi (troškovi )

· troškovi osoblja

7.7. Financijski tijekovi poslovanja

Analiza financijskih tijekova služi za  utvrđivanje dospijeća        obveza i priljeva prihodovnih sredstava. Planiranjem i praćenjem        ovih tijekova osiguravamo da u svakom trenutku možemo       izvršavati svoje obveze.

7.8. Bilanca

Bilanca je dokument koji prikazuje stanje cjelokupne imovine,         obveza i kapitala nekog poslovnog  subjekta. Bilanca iskazuje sva poslovna sredstva i izvore financiranja poslovnih sredstava. Čine ju dvije osnovne grupe podataka :

· aktiva - poslovna sredstva

· pasiva - izvori poslovnih sredstava

8.   Ocijena učinkovitosti 
Ocijena učinkovitosti treba dati odgovore na pitanja da li to čime se bavimo, ima opravdanost i pozitivan poslovni rezultat. Pri izradi ocjene učinkovitosti mogu se koristiti dva osnovna pristupa :

· statičan pristup

· dinamičan pristup

Na temelju podataka iz prethodno spomenutih  analiza opišite kakve poslovne rezultate i poslovne parametre predviđate i očekujete.

8.1. Statičan pristup

Statičan pristup ocjeni poslovne djelatnosti počiva na podacima         poslovnih obračuna spominjanih kod sastavljanja poslovnog        plana u djelu Ekonomsko - financijske analize (poglavlje 7. ).         Stavljanjem u odnos tih  podataka utvrđuje se uspješnost         poslovanja.

8.2. Dinamičan pristup

Ovaj pristup daje ocjenu učinkovitosti na način da ona utvrđuje:

· vrijeme povrata sredstava uloženih u poslovnu djelatnost

· mogućnost tekućeg financiranja poslovne djelatnosti

9.   Čimbenici rizika

Smisao ove analize je da se predvide moguće rizične situacije u obavljanju poslovne  djelatnosti i da se unaprijed pripreme mjere i aktivnosti za otklanjane tih situacija. Analizirajte i opišite  da li postoje rizične situacije u vašem budućem poslovanju. Ako         postoje, koje su to i da li možete i kako utjecati na njihovo  rješavanje.

 [image: image1.png]



PAGE  
12

