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Napomena: pri pisanju biznis plana nailazi¢ete na pitanja na koja ste ve¢ odgovorili pri
popunjavanju “Analize i razrade ideje”. Odgovorite ponovo na ova pitanja, ali vaSe odgovore
potkrepite detaljnim, preciznim i pre svega proverenim podatcima.

1 REZIME BIZNIS PLANA

(popuniti na kraju rada na biznis planu)
1.1 Poslovni koncept

- OpiSite vas poslovni koncept.

- OpiSite vaSe proizvode i/ili usluge.

- Sa poslovnog aspekta, zasto zZelite da udete u taj biznis?
- Koji su Vasi poslovni ciljevi?

1.2 Potencijal poslovnog koncepta
- Sta &ini va$ poslovni koncept posebnim, jedinstvenim, novim, razligitim?

- Trziste
a. U kojoj fazi razvoja je vase trziste? Kako predvidate da Ce se razvijati vase
trziste?
b. Ko Cini vase trziste?
c. Ko ¢&ini vasu ciljnu grupu, i njena veli¢ina?
d. Kako ¢ete se pozicionirati na trzistu?
- Konkurencija
a. Predstavite vaSe glavne konkurente
b. Koje su snage i slabosti vasih glavnih konkurenata?
c. Sta ée biti vase prednosti u odnosu na konkurenciju?

1.3 Klju€ uspeha

- Sta ée biti kljuéni faktori za uspeh vaseg poslovanja?

- Ko ¢&ini vas tim i koje su vaSe realne snage / kvaliteti, npr. strucnost vaseg tima,
iskustvo i poznavanje poslovne oblasti, poslovni kontakti, obezbedeni kupci,
raspolozive finansije, kvalitet usluge/proizvoda itd?

1.4 Potrebna finansijska sredstva

- Koliko vam je sredstava potrebno za zapocinjanje biznisa?
- Na koje nacine planirate da dodete do sredstava?

- Kada oCekujete da cete doci do prve dobiti?

- Predstavite planirani trogodisnji razvoj vaseg biznisa.




2 MISIJA | CILJEVI

U manje od 30 reci opiSite koji je razlog vaseg postojanja na trzistu? (pogledajte
odgovor na pitanje #3 iz formulara ,Analiza i razrada ideje“ i dopunite preciznim,
proverenim podatcima)

DefiniSite osnovne ciljeve vaSeg biznisa za prvi trogodisnji period.

3 PROIZVODI | USLUGE

Opisite vaSe proizvode/usluge iz vaSeg ugla.

Predstavite vaSe proizvode/usluge i njihove klju¢ne karakteristike (pogledajte odgovor
na pitanje #1 iz formulara ,Analiza i razrada ideje” i dopunite preciznim, proverenim
podatcima)

Da li su razli¢iti od proizvoda/usluga konkurencije? Po ¢emu su vasi proizvodi
razliiti/posebni? (pogledajte odgovor na pitanje #2 iz formulara ,,Analiza i razrada
ideje” i dopunite preciznim, proverenim podatcima)

Da li pored postojecih planirate, ili ste ve¢ zapoceli, razvoj novih proizvoda?

4 TRZISNA STRATEGIJA

4.1 Analiza TrziSta

41.1

4.1.2

Privredna kretanja

Koja privredna kretanja, i na koji nacin, su naklonjena razvoju vase poslovne ideje,
npr. stimulacija izvoza, novi programi Vlade za stimulaciju privrede, ubrzano
prikljuCivanje EU, rast standarda gradjana, poreske olaksice, itd?

Da li, i kako, promene u zakonskim regulativima, industriji, ekonomiji mogu da utiCu na
vas biznis i vaSe trziste?

TrziSte

Ko Cini vade ukupno trziste? (pogledajte odgovor na pitanje #4 iz formulara ,Analiza i
razrada ideje” i dopunite preciznim, proverenim podatcima)

U kojoj fazi razvoja je vaSe trziste? (zaCece, razvojna faza, zrela faza, faza umiranja)
U kom pravcu predvidate da Ce se razvijati vaSe trziSte? Da li ¢e rasti, opadati, i
zasto? (pogledajte odgovor na pitanje #6 iz formulara ,Analiza i razrada ideje” |
dopunite preciznim, proverenim podatcima)

Procenite trenutnu veli€inu vaseg ukupnog trzista? (pogledajte odgovor na pitanje #5
iz formulara ,Analiza i razrada ideje” i dopunite preciznim, proverenim podatcima)
Da li na trzistu postoji moguénost i potencijal za ulazak novih preduzec¢a? Na osnovu
Cega ste to zakljucili? (pogledajte odgovor na pitanje #7 iz formulara ,Analiza | razrada
ideje” i dopunite preciznim, proverenim podatcima)

Na koje potencijalne barijere mozete naici pri ulasku u trziste?



4.1.3 Ciljna grupa

- Na koji deo trzista Ce te se fokusirati, tj. koja je vaSa ciljna grupa? (pogledajte odgovor
na pitanje #10 iz formulara ,Analiza i razrada ideje* i dopunite preciznim, proverenim
podatcima)

- Koja je veli€ina vase ciline grupe? (pogledajte odgovor na pitanje #12 iz formulara
»LAnaliza i razrada ideje” i dopunite preciznim, proverenim podatcima)

- Kakve su kupovne navike ciljne grupe vezano za vaSe proizvode/usluge (stalne,
sezonske, periodi¢ne, itd)? (pogledajte odgovor na pitanje #13 iz formulara ,Analiza i
razrada ideje” i dopunite preciznim, proverenim podatcima)

- Koji su motivatori ciljne grupe za kupovinom proizvoda? (redovna potreba, prestiz,
trenutna situacija, proslave i praznici, hobi, neraspolozenje, putovanja, itd)

- Sta je presudni faktor vaseg kupca pri izboru proizvoda? (pogledajte odgovor na
pitanje #14 iz formulara ,Analiza i razrada ideje” i dopunite preciznim, proverenim
podatcima)

- Kakva je trenutna traznja vase ciljne grupe za vasSim proizvodima/uslugama?
(pogledajte odgovor na pitanje #15 iz formulara ,,Analiza i razrada ideje” i dopunite
preciznim, proverenim podatcima)

- Kaoji su trendovi prisutni u vasoj ciljnoj grupi, vezano za proizvode i usluge?

- Da li mozete da identifikujete potrebe ciljne grupe koje nisu zadovoljene?

- Da li mozete da iskoristite situaciju i zadovoljite trendove i potrebe ciljne grupe? Na
koji nacin?

4.1.4 Profil kupca

- Demografske karakteristike svakog segmenta unutar vase ciljne grupe

Fizi¢ka lica: Pravna lica:

- starost - privredna grana

- porodicni status - veli¢ina

- lokacija - lokacija

- obrazovanje - kvalitet, tehnologija, placanje
- prihodi - nacin placanja

- druStveni status i zanimanja - ostalo

4.2 Konkurencija

- OpiSite kako privredna situacija utiCe na razvoj konkurenciju u vasoj industriji.

- Ko je vaSa direktna konkurencija, tj. konkurencija koja se takmici sa vama za
naklonost vaSe ciljne grupe? (pogledajte odgovor na pitanje #17 iz formulara ,Analiza i
razrada ideje” i dopunite preciznim, proverenim podatcima)

- Popunite tabelu , Analiza konkurentnosti®

- Koje su snage kljucnih konkurenata? (pogledajte odgovor na pitanje #20 iz formulara
»<Analiza i razrada ideje" i dopunite preciznim, proverenim podatcima)

- Koje su slabosti kljuénih konkurenata? (pogledajte odgovor na pitanje #21 iz formulara
»<Analiza i razrada ideje" i dopunite preciznim, proverenim podatcima)



Da li imate indirektnu konkurenciju, tj. konkurenciju koja nije zainteresovana za vasu
ciljnu grupu, ali povremeno moze da zadovolji njene potrebe? Procenite koliki je njen
uticaj na ciljnu grupu. (pogledajte odgovor na pitanje #18 iz formulara ,Analiza |
razrada ideje” i dopunite preciznim, proverenim podatcima)

Na osnovu analize karakteristika vasSeg proizvoda ili usluge, analize trziSa i analize
snaznih strana i slabosti vaSe konkurencije, predstavite Sta mogu biti vase prednosti u
odnosu na konkurenciju. (pogledajte odgovor na pitanje #22 iz formulara ,Analiza |
razrada ideje” i dopunite preciznim, proverenim podatcima)

Koje su vase slabosti u odnosu na konkurenciju? . (pogledajte odgovor na pitanje #23
iz formulara ,Analiza i razrada ideje” i dopunite preciznim, proverenim podatcima)

Da li mozete da premostite slabosti koje imate u odnosu na konkurenciju? Na koji
nacin?

4.3 Nastup natrziStu

43.1

Mogucénosti

Na osnovu analize vaSeg proizvoda, analize trziSta i analize konkurencije, odgovorite:

4.3.3

Koje mogucnosti dozvoljava trenutna situacija na trzistu?
Koje mogucnosti dozvoljava trenutna konkurencija na trzistu?

Opasnosti

Sta mozZe da ograniéi va$ ulazak na trziste?
Sta je pretnja vaSem razvoju poslovanja, nakon sto udjete na trziste?

TrziSna strategija

Na osnovu analize konkurentnosti, mogucnosti i opasnosti, odredite sledece:

Strategija nastupa na trzistu

a. Kako Cete se pozicionirati na trzistu?
b. Kako cCete se pozicionirati u oima potrosaca?
c. Sta ¢e vam doneti konkurentsku prednost?



4.4 Marketing i prodaja
4.4.1 Proizvod

U delu PROIZVODI | USLUGE opisali ste vaSe proizvode i usluge na osnovu vaseg videnja.
U ovom delu opiSite vaSe proizvode/usluge iz perspektive vaSeg kupca.

- Za svaki vas proizvod/usluge predstavite:

a. Koje su glavne karakteristike proizvoda/usluge. Sta je o njima posebno, bolje u
odnosu na konkurenciju? (pogledajte odgovor na pitanje #1 iz formulara
»<Analiza i razrada ideje“ i dopunite preciznim, proverenim podatcima)

b. Koje su glavne koristi koje kupci imaju od vasih proizvoda? (pogledajte odgovor
na pitanje #2 iz formulara ,,Analiza i razrada ideje" i dopunite preciznim,
proverenim podatcima)

4.4.2 Cena

- Sta je najvazniji faktor vase ciline grupe pri kupovini proizvoda/usluge koje nudite vi i
vaSa konkurencija?

- Koja je vaznost cene proizvoda?

- Kakve su vaSe cene u odnosu na konkurenciju? Zasto?

- (Proverite - da li vaSe cene reflektuju zakljucke Analize konkurentnosti?)

- Predstavite tabelu sa planiranim cenama proizvoda/usluga

- Sta moze da uti¢e na inflaciju/deflaciju cena vasih proizvoda, i na koji nagin?

4.4.3 Kanali prodaje (distribucije)

- Kroz koje kanale Cete prodavati vase proizvode/usluge?

4.4.4 Lokacija

Odgovorite sa aspekta potreba klijenta. Fizicki aspekti lokacije ¢e biti adresirani u poglaviju
OPERATIVNI PLAN.

- Dalije vasa lokacija od vaznosti za vaSe klijente. Ako jeste, zaSto je od vaznosti?

Ako se vaSe poslovanje zasniva na tome da klijenti dolaze u vaSe prostorije, odgovorite na
sledece:

- Dalije lokacija pogodna i jednostavna za pronaci?
- Dali postoji parking?

- Dalije konzistenta sa vasim imidzom?

- Da li uspunjava zZelje i oCekivanja vasih kupaca?



4.45 Promocijaireklamiranje

- Koji imidz Zelite da predstavite trziStu? Kako Zelite da vas vide potencijalni klijenti?
- Na koji nacin planirate da stvorite svesnost ciljne grupe o vasim
proizvodima/uslugama?
- Koje vidove reklamiranja (oglasavanja) planirate?
a. Koji mediji?
b. Zasto?
c. Koliko ¢esto?
- Koje vidove promocije planirate kako bi ste dosli do kupaca? (npr. nagradne igre,
pokloni, popusti, itd)
- Koliko ¢e vas kostati promocije i reklamiranje tokom zapocinjanja poslovanja? ( upiSite
u tabelu ,TroSkovi zapo injanja“)
- Koliko ¢ete mesec€no izdvajati za promociju i reklamiranje nakon zapocinjanja
poslovanja?
- Da li imate grafiCka reSenja za svoje proizvode/usluge?
a. Logo i zastitni znak
b. Poslovna korespodencija (pisma, koverte, vizit karte, itd)
c. BroSure - katalozi
d. Unutrasnji dizajn vasSeg poslovnog objekta
e. ostalo
- Ko radi graficka reSenja? Zasto?
- Koju poruku Salju klijentima va$a graficka re$enja?
- Koliko vas kostaju graficka reSenja? (upiSite u tabelu ,TroSkovi zapoc€injanja®)
GrafiCka reSenja stavite u PRILOG BIZNIS PLANU.

4.4.6 Strategija prodaje

- Na koji nacin planirate da pridobijete kupca?

- Na koji nacCin planirate da zadrzite kupce?

- Ko ¢&ini vas prodajni tim? Koji su kvaliteti vaSeg prodajnog tima
- Popunite tabelu ,Plan prodaje”?




Usluzni centar

- Sta ¢e &initi vas Usluzni centar za kupce vasih proizvoda/usluga?
a. Dostava,
b. Podrska nakon prodaje,
C. garancije,
d. ostalo.
- Kakvi su usluzni centri vase klju¢ne konkurencije? Da li vas usluzni centar predstavlja
prednost ili slabost u odnosu na konkurenciju?

5 OPERATIVNI PLAN

5.1 Proizvodnja

- OpisSite vaSe proizvode/usluge i proces razvoja svakog proizvoda/usluge

- Koja oprema je potrebna za otpocinjanje proizvodnje? Koliko su troSkovi nabavke
potrebne opreme?

- Koje su sirovine potrebne za proizvodnju, tj. pruzanje usluga?

- Kaolike su vaSe nabavne cene materijala, a ako ste trgovinsko preduzece, robe?

- Koliko ¢e vas kostati proizvodnja svakog proizvoda/usluge?

- Dali planirate kompletnu proizvodnju da radite samostalno ili samo odredene faze
procesa proizvodnje?

- OpisSite nacin vrSenja kontrole kvaliteta proizvoda/usluga.

5.2 Lokacijai poslovni prostor

- U slu€aju da vec¢ imate poslovni prostor, opiSite ga kroz sledece

Adresa

Kvadratura objekta

Vlasnistvo nad poslovnim prostorom.

Kvalitet komunalnih usluga (struja, grejanje, voda, itd)

Pristup saobracajnicama, transportnim centrima

Bezbednost

Cena, u slu€aju zakupa poslovnog prostora. UpiSite u tabelu ,TroSkovi

zapocinjanja“

@roooop

- Da li sadasnji poslovni prostor zadovoljava vase poslovne potrebe, i na koji nacin?

- U slu€aju da nemate poslovni prostor, opiSite vaSe razvojne planove vezane za
lokaciju i poslovni prostor.

Kvadratura

Vrsta objekta

Kvalitet komunalnih usluga (struja, grejanje, voda, itd)
Pristup saobracajnicama, transportnim centrima, kupcima, itd
Bezbednost

"0 T
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5.3

5.4

5.5

5.6

5.7

f. Cena, u slu¢aju zakupa poslovnog prostora.UpiSite u tabelu ,TroSkovi
zapocinjanja“

Ljudski kadrovi

Planirani broj zaposlenih
Pozicija i radni zadatci

a. Potrebna stru¢na sprema

b. Potrebne kvalifikacije
Gde i kako planirate da dodete do radne snage?
Kvalitet postojece radne snage, ako postoji.
Struktura zarada zaposlenih
Potrebna obuka zaposlenih, po pozicijama
Metodi obuke zaposlenih

Pravni aspekti

Opisite sledece pravne aspekte:

a. Dali su vam potrebne specijalne dozvole za rad, i koje?

b. Licence

c. Osiguranje

d. Regulacije poslovanja vezane za vaSu industriju

e. Da liimate zasti¢ene patente, ili planirate da zastitite?
Zalihe

Koje zalihe planirate da drzite, i u kom kvantitetu: sirovine, materijale, gotove
proizvode, itd? Zasto?

Koja ¢e biti prosena nov€ana vrednost zaliha?

fDa li je koli€ina zaliha pod uticajem sezonskog karaktera poslovanja?

Koje je vreme potrebno od narudzbe do dostave sirovina i materijala?

Dobavljaci

Koja preduzeca su vasi dobavljaci i Sta vam dostavljaju?

Opisite vas metod selekcije dobavlja¢a (cena, kvalitet, dostava, pouzdanost, nacini
pla¢anja, popusti, itd)

Da li postoje standardni uslovi nabavke u vasoj grani? Npr. odloZzeno placanje vec od
prve nabavke, odlozeno plaéanje za vece nabavke, popustl, .. drugi uslovi dobavljaca.

Kreditna politika
Opisite koji metod placanja planirate da ponudite kupcima? Zasto?
Ako c¢ete odobravati odlozeno placanje, opiSite metod kojim ¢ete utvrditi kome Ce biti

odobreno odlozeno placanje?
Koji metod placanja oCekuju vasi kupci?

11



- Kaoji je trziSni standard Sto se ti€e kreditne politike? Da li je vaSa kreditna politika bolja

od kreditne politike konkurencije?
- Dali ¢ete davati popuste? ZasSto? Objasnite vaSu strategiju vezanu za popuste.

6 MENADZMENT

6.1 Organizacija

- Koju pravnu formu organizacije Cete izabrati?

- Ko su, vlasnici preduzeca?

- Ko ¢e upravljati vasim preduzec¢em?

- Koje su kljune pozicije u organizaciji?

- Koje grupe poslova Ce se obavljati unutar organizacije?
- Dalli planirate da za odredene aktivnosti koristite usluge spoljnih saradnika?
Advokat

Racunovoda

Agent osiguranja

Banka

Konsultanti

Mentori

~ooooTw

6.2 Menadzment tim

- Predstavite vas menadzment tim kroz iskustvo i obrazovanije.
- Koje su prednosti vaSeg menadzment tima?
- Koje su slabosti vaSeg menadzment tima?

12



7 FINANSIJSKI PLAN

Pre davanja odgovora na pitanja popunite sledece tabele:

.1 roSkovi zapodinjanja poslovanja*“

LPlanirani novéani tokovi*

7.1 Finansijski pokazatelji
7.1.1 Troskovi zapo€injanja poslovanja

- Koliko sredstava vam je potrebno za zapocinjanje poslovanja?

- Ubacite tabelu ,TroSkovi zapoc€injanja* Kako ¢ete doci do potrebnih sredstava? Prikazite

strukturu pocetnog kapitala.
- Predstavite klju¢ne troSkove.

7.1.2 Planirani nov€ani tokovi
- Kada oCekujete da vasi mesecni prihodi pokriju mesec¢ne troSkove poslovanja?

- Ubacite tabelu ,Planirani nov&ani tokovi*
- OpiSite tokove gotovine u prvoj godini poslovanja.

7.1.3 3-godisnji plan razvoja

- Predstavite 3-godisnji plan razvoj vaseg preduzeca.
- Ubacite tabelu ,3-godiSnji plan razvoja“
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