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SAZETAK

Poslovni plan je temeljni pokretac i sastavnica svakog poslovnog pothvata. Na temelju tog
pisanog dokumenta moze se zakljuciti da li se isplati uloziti sredstva u odredenu poduzetnicku
ideju. Poslovni plan daje poduzetnicima tocan smjer i prikaz kojim se poduzetnici moraju voditi
kako bi uspjeli realizirati svoju ideju u uspjesno poslovanje. Poduzetnik prije svega mora imati
upravljacke 1 organizacijske vjeStine kako bi se uspio nositi s onim $to se ocekuje od njega.
Takoder je izrazito vazno imati realne i dosegljive ciljeve. Potrebno je isto tako i1 formirati
strucan 1 skladan tim zaposlenika koji imaju odgovornost u realiziranju ciljeva poduzeca. S
obzirom na to da prva godina poslovanja u veéini slu¢ajeva poduzetnicima ne¢e odmah donijeti
vecu dobit, poduzetnik bi trebao biti naoruzan strpljenjem i naporno raditi da bi dosao do one
faze u kojoj konacno uspjesno ubire plodove svoga rada. Takoder je vazno ne stagnirati nakon
Sto se ostvari Zeljena dobit, trebaju se konstantno pratiti trzi$ni trendovi 1 ulagati u inovacije

kako bi to isto poduzece ostalo konkurentno na trzistu.

Kljuéne rijeci: poslovni plan, poduzetnik, dobit, trzisni trendovi, inovacije
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Title in English: THE CONCEPT, MEANING AND STRUCTURE OF A BUSINESS
PLAN

ABSTRACT

Business plan is the fundamental driver and component of any business venture. Based on this
written document, it can be concluded whether it pays to invest in a certain entrepreneurial idea.
Business plan gives entrepreneurs the exact direction and view that entrepreneurs must follow
in order to be able to realize their idea in a successful business. An entrepreneur must first and
foremost have managerial and organizational skills in order to be able to cope with what is
expected of him. It is also extremely important to have realistic and achievable goals. It is also
necessary to form a professional and harmonious team of employees who have responsibility
in the realization of the company's goals. Given that the first year of business in most cases will
not immediately bring more profit to entrepreneurs, the entrepreneur should be armed with
patience and work hard to one stage in which he finally successfully reaps the fruits of his labor.
It is also important not to stagnate after the desired profit is achieved, it is necessary to
constantly monitor market trends and invest in innovation in order to remain competitive in the

market.

Keywords: business plan, entrepreneur, profit, market trends, innovation
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1. UvOD

Upoznavanje s pojmom, zna¢enjem, strukturom i postupkom izrade poslovnog plana je izrazito
vazno za sve buduce poduzetnike. Prije same realizacije odredene ideje nuzno je strukturirati,
opisati, izraCunati i prikazati sve elemente koji ¢e biti ukljuceni u poslovanje te na osnovu njega
procijeniti da li se isplati ulaziti u odredeni poduzetnicki pothvat. Tema ovog rada je pojam,
znacenje 1 struktura poslovnog plana. Predmet ovog rada odnosi se na opisivanje i prikazivanje
svih elemenata koji ¢ine poslovni plan. Cilj ovog rada je upoznati se S na¢inom izrade i

strukturom poslovnog plana koji je neophodan prilikom pokretanja svakog poslovanja.

Struktura rada sastoji se od pet poglavlja, uvoda koji uvodi u sam predmet i cilj rada, drugog
poglavlja koje se odnosi na teorijske aspekte planiranja i poslovnog plana, u kojem su kroz
potpoglavlja opisani proces poslovnog planiranja i pojam i znacenje poslovnog plana. U treCem
poglavlju opisana je struktura i vrste poslovnih planova. Cetvrto poglavlje odnosi se na izradu
poslovnog plana i obuhvaca sljede¢a potpoglavlja: podaci o poduzetniku, analiza poduzeca,
kupaca i konkurencije, marketinSka strategija 4p, tehnicko-tehnoloski elementi plana i1
financijski dio poslovnog plana. Peto 1 zadnje poglavlje odnosi se na zakljucak, u kojem se na

temelju cjelokupnog rada navode zakljuéci.

Rad je teorijske prirode te pri izradi ovog zavrSnog rada koriStene su sljede¢e metode: metoda
analize prilikom rasclanjivanja sloZzenih pojmova i zaklju€aka na njihove jednostavnije sastavne
dijelove, metoda kompilacije prilikom preuzimanja tudih spoznaja i istrazivanja, metoda
klasifikacije prilikom podjela op¢ih elemenata u posebne i metoda deskripcije prilikom
opisivanja pojedinih predmeta. Prilikom kreiranja ovog zavr$nog rada koriStena je strucna i

znanstvena literatura i relevantni internet izvori.
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2. TEORIJSKI ASPEKTI PLANIRANJA | POSLOVNOG PLANA

2.1. Proces poslovnog planiranja

Kako navodi Jakeli¢ (2009.), planiranje je dio upravljackih aktivnosti koja podrazumijeva
postavljanje ciljeva i mjerenje istih nakon §to se sprovedu. Planiranje uz ostale upravljacke
aktivnosti, kao Sto su organiziranje, upravljanje ljudskim resursima, vodenje i kontrola,
doprinosi i kvalitetnom upravljanju u cjelini. Planiranje, isto tako obuhvaca i delegiranje
odgovornosti za izvrSenje planova, sredstva potrebna za poslovanje, potreban broj i strukturu

zaposlenika te financijski rezultat poslovanja.
Umihani¢ (2016.) tvrdi da postoje sljedeci prijedlozi koji raS¢lanjuju proces planiranja:

e planiranje prema predmetu - razlikuje se planiranje ciljeva, definiranje premisa, analiza
problema, planiranje mjera, resursa, termina, organizacije i prognoza rezultata;

e planiranje prema vertikalnom nacinu promatranja — odnosi se na se identifikaciju
planskih problema, definiranju planskih ciljeva, planiranju sredstava i mjera,
budzetiranju, naknadnom planiranju te planskoj kontroli, prema horizontalnom nacinu
promatranja, vazan je slijed planskih koraka na istom nivou, npr. izrada operativnih
planova;

e planiranje prema vremenskoj dimenziji — definira se slijed i rok planskih zadataka, npr.

unutar poslovne godine.

Planiranje se djeli na tri razine, odnosno na: strategijsku razinu (5-10 godina), takti¢nu (1-5
godina 1 operativnu razinu (do 1 godine). Strategijska razina planiranja obuhvaca strogo

eksterno prirodu i ukljucuje sljedece korake (Klepi¢, 2015.):

— promatranje okoline;
— definiranje vizije, misije, ciljeva i strategije;

— definiranje skupa akcija i potrebnih resursa za ostvarenje tih ciljeva.

Takti¢ka razina planiranja odnosi se na pretvaranje strategijskih ciljeva u specifi¢ne ciljeve
pojedinih organizacijskih dijelova poduzeca, od kojih najcesce funkcijske. Isto tako odreduje
glavne aktivnosti koje svaka od funkcija mora izvrsiti kako bi se mogli ostvariti strategijski
ciljevi. Operativna razina planiranja odgovorna je za specificne procedure 1 procese, a koji su

inaCe karakteristi¢ni za najniZzu razinu menadZmenta. Glavne zadale operativne razine su
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rutinski zadaci kao §to su: proizvodni tijekovi, planiranje isporuka, potreba za ljudskim

resursima i dr. (Klepi¢, 2015.).

2.2. Pojam i znacenje poslovnog plana

Prema Gulin, D. et. al. (2004.), ,,glavni poslovni plan ili poslovni plan poduzeéa temeljni je
upravljacki izvjesStaj poduzeéa Sto ga definira glavni menadZzement, a izraduje se u
upravljackom ra¢unovodostvu poduzeca. Svrha poslovnog plana je definirati ciljeve poduzeca,
uzimajuci u obzir 1 pojedine ciljeve vlasnika (dionicara) i glavnog menadzmenta. U praksi su
prisutna dva stajaliSta poslovnog plana. Jedno stajaliSte odnosi se na velika dioni¢ka drustva u
kojima se osniva odbor za za plan koji ima svoje ¢lanove, medu kojima je obi¢no presjednik ili
glavni direktor na ¢elu odbora. Odbor za plan koordinira menadZment pojedinih duznosti
poduze¢a u pripremi poslovnog plana za nadolaze¢u godinu, drugo stajaliSte obuhvaca

poslovne planove malih poduzeca.*

Prema Hisrich, Peters i Shepherd (2008.), poslovni plan predstavlja pisani dokument koji
pripremaju poduzetnici, a koji opisuje i sadrzi sve vazne vanjske i unutarnje elemente ukljucene
u pokretanje novog poslovnog pothvata. Plan zna obuhvatiti i funkcionalne planove poput:
marketinskog; financijskog; proizvodnog; i plana o ljudskim potencijalima koji zajedno ¢ine
cjelokupni poslovni plan. Isto tako mozZe se re¢i da poslovni plan se bavi kratkoro¢nim i

dugoro¢nim odlu¢ivanjem za prve tri godine poslovanja.

Svrha poslovnog plana unutar poduzeca jest pomoci poduzecu razviti putokaz koji treba pomoci
poduzecu u slijedenju i1 izvrSavanju svojih strategija, dok svrha poslovnog plana za izvan
poduzeca jest upoznati potencijalne investitore i ostale dionike s poslovnom prilikom koju
poduzece nastoji iskoristiti i s na¢éinom putem kojeg to misli ostvariti (EFOS - Poslovni plan,
2014.).

Kako navode Hisrich, Peters i Shepherd (2008.) postoje tri perspektive koje treba uzeti u obzir
pri pripremanju plana. Prva se odnosi na perspektivu poduzetnika, koji bolje od ikog drugog
razumije kreativnost i tehnologiju koja se ukljucuje u pothvat. Poduzetnik bi morao biti
sposoban jasno izreé¢i 0 kakvom se poslovnom poduhvatu radi. Druga perspektiva odnosi se na
marketinSku perspektivu. Poduzetnici nerijetko u obzir uzimaju samo proizvod ili uslugu, a ne
hoce 1i ga nekome uistinu i prodati, oni bi trebali biti sposobni vidjeti svoje poslovanje ofima

ulagaca. Poslovni plan nije vrijedan samo poduzetniku ve¢ je vrijedan i potencijalnim
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ulagacima ili novim djelatnicima koji se pokusavaju upoznati s pothvatom, njegovim ciljevima

I Smjernicama te to ¢ini trecu perspektivu.

Poslovni plan je vazan i ostalim dionicima iz sljede¢ih razloga (Hisrich, Peters i Shepherd,
2008.):

. pomaze odrediti vjerojatnost uspjeha pothavata na odredenom trzistu,
. daje smjernice poduzetniku za organiziranje planiranih aktivnosti;
. sluzi kao vazan alat za stjecanje financijskih sredstava.

U svom radu Novkovi¢ i Paunovi¢ (2002.) isticu da razli¢iti korisnici koji imaju uvid u poslovni
plan na razli¢ite na¢ine procjenjuju njegovu vrijednost. Navode da potencijalni dobavlja¢i mogu
zakljuciti dugoro¢ne ugovore o opskrbi ili isporuciti vise robe nakon $to se upoznaju S
poslovnim planom poduzeéa, dok potencijalni kupci mogu zahtjevati da se upoznaju se s
poslovnim planom prije kupnje odredenog proizvoda ili usluge. Isto tako, potencijalni
zajmodavci zele istraziti poslovni plan, kako bi bili sigurni u sposobnost poduzeca da vrati
posudena sredstva, uklju¢ujuci kamate, kao i procijenu visinu rizika. Potencijalni investitori,
ovisno o vrsti plana, imaju vrlo specificne zahtjeve u smislu sadrzaja poslovnog plana.
Investitori kod procjene poslovnog plana posebnu vaznost pridaju karakteru poduzetnika
(iskustvo, ugled, znanje, itd), financijskom stanju poduzeca (financijska struktura, likvidnost i

profitabilnost) te poslovnoj povijesti poduzeca.

Prema Tintor (2021.) poslovni planovi mogu sadrzati pozitivne i negativne strane, kao pozitivne
strane isti¢e: postojanje smjernica za ostvarivanje ciljeva, koordiniranje aktivnosti, motivaciju
zaposlenih 1 postojanje kriterija procjene uspjesnosti. Negativne strane koje se pojavljuju su:
ograniavaju¢e djelovanje, demotiviranost zaposlenih 1 nedostatak kontrole troSkova.
Pojavljivanje pozitivnih i negativnih strana poslovnih planova ovisi od raznim ¢imbenicima.
Primjerice, ako su u postupku donosenja poslovnih planova sudjelovali djelatnici, zbog osjecaja
participacije u njihovu donosenju odluka jacat ¢e i motiviranost zaposlenika za realizacijom
istth. Medutim, ukoliko su planovi koje je postavio menadzer nerealni, to bi moglo
demoralizirati djetanike u njihovom angaZzmanu. Takoder isti¢e da ako priop¢eni planovi nisu
praceni stimulacijama za njihovo ostvarivanje, izostat ¢e stvaralacka inicijativa zaposlenika i

poticaj za kontrolom troskova.
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3. STRUKTURA | VRSTE POSLOVNIH PLANOVA

3.1. Struktura poslovnih planova

Prema Gulin (n.d.) poslovni plan ¢ine dva dijela, a to su: operativni plan i financijski plan. Ovaj
plan u pravilu se izraduje za razdoblje od jedne godine. On sadrzi set planskih financijskih
izvjestaja koji trebaju definirati Sto poduzece namjerava ostvariti u slijede¢oj godini. Poslovni
plan je pisani dokument koji prikazuje poslovne i financijske odluke menadzmenta za slijedecu
poslovnu godinu, odnosno: operativne odluke koje se odnose na koristenje oskudnih resursa i

financijske odluke koje se odnose na financiranje nabavke tih resursa.
HABOR (2021.) na njihovoj web stranici preporucuje sljede¢i sadrzaj unutar poslovnog plana:

e podatke o poduzetniku (o poduzetniku i procjena poduzetnicke sposobnosti);

e polaziste (nastanak poduzetnicke ideje, razloge osnivanja te viziju i1 zadadu
poduzetni¢kog poduhvata);

e predmet poslovanja (proizvod ili usluge);

e trziSna opravdanost (trziSte nabave i prodaje);

e tehnoloSki-tehniCki elementi pothvata (opis tehnologija, struktura troSkova 1 struktura i
broj zaposlenih);

e lokacija poduzeca;

e zaStita okoline;

e financijski elementi pothavata (investicije u osnovna sredstva, prora¢un amortizacije,
kalkulacija cijena, troSkovi poslovanja, investicije u obrtna sredstva, izvori financiranja,
racun dobiti (dohotka), pokazatelji u¢inkovitosti, financijski tok (primici 1 izdaci);

e zakljucak.

Asistencija u razvoju malih i srednjih poduze¢a u BIH (n.d.) u svom priru¢niku isti¢e da ,,znacaj
poslovnog plana ne bi se smio podcjenjivati, obzirom da pruza odgovore na klju¢na pitanja u
vezi sa samim poduzetnickim poduhvatom, trziStem, te pozicijom poduzeca u odnosu na
konkurente. Poslovni plan omoguc¢ava definiranje proizvoda/usluge i njihovih prednosti te
cjelokupnog operativnog procesa, kao 1 mogucnosti plasmana tog proizvoda/usluge na trZiste.
U procesu poslovnog planiranja, ljudski resursi su vrlo vazan faktor, te je potrebno obratiti
paznju i na plan za upravljanje ljudskim resursima. Na osnovu temeljitog poslovnog plana,

definira se i mogucnost uspjeha jednog poduzeca izradom finansijskog plana i projekcijom
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finansijskih rezultata. Takoder, potrebno je i identificirati i sve potencijalne rizike sa kojima bi
se poduzece moglo suociti, te je jedna od prednosti $to ¢e poduzetnici pri izradi poslovnog plana
ve¢ pronalaziti rjeSenja za iste. Stoga, prvenstveno je potrebno temeljito istraZivanje
specificnog trziSta, toc¢nije mikro i makroekonomske sredine, zatim prilika i1 rizika za
poslovanje, marketinske strategije pa sve do izrade finansijskog plana poduzeca i identifikacije
klju¢nih indikatora uc¢inkovitosti (KPI). To su glavne komponente poslovnog plana, ali ovisno
od industrije, svi ti elementi nisu uvijek relevantni. Ipak, osnovna karakteristika i funkcija
poslovnog plana je definiranje ciljeva poslovanja, odnosno vizije i misije kao i identifikacija

metode postizanja istih.«

3.2. Vrste poslovnih planova

Drljaca (2004.) navodi da se razlikuju sljedece vrste planova:

e plan koji ovisi 0 predmetu poslovanja - plan prodaje, proizvodnje i pruzanja usluga, plan
nabave, kadrova, troSkova, prihoda, plan dobiti;

e plan ovisno o organizaciji - plan organizacijskih dijelova, plan cijele organizacije;

e plan prema resursima - plan ljudskih potencijala, plan materijalnih resursa, plan
financijskih resursa;

e plan koji ponavlja aktivnosti na koje se planovi odnose: - stalne planove za aktivnosti
koje se ponavljaju, - povremene - jednokratne koji se odnose na konkretni zadatak, -
koji se ne ponavljaju - npr., plan investicija za odredenu investiciju;

e plan koji ima Sirinu obuhvata - glavni, op¢i ili ukupni poslovni plan — business plan,
master plan i pojedina¢ni planovi;

e plan prema kriteriju vremena kojeg obuhvaca: - strategijski ili dugoro¢ni planovi 5 — 10

godina - takticki ili srednjoro¢ni 2 — 5 godina - operativni ili kratkoro¢ni do 1 godine.

3.2.1. Operativni plan

Prema Hisrich, Peters i Shepherd (2008.) sva poslovanja bilo proizvodna ili usluzna sadrzavaju
operativni plan kao dio poslovnog plana. Operativni dio plana nadilazi poslovni proces (kada
novi pothavat obuhvaca proizvodnju), a opisuje tijek proizvoda i usluga od proizvodnje pa do
samog potrosaca. Isto tako istiCu, da moze ukljucivati zalihe ili skladiStenje proizvedenih
proizvoda, posiljke, postupke kontrole zaliha te usluge potpore potrosaca. Napominju da

pruzatelji usluga, poput trgovca takoder bi trebali imati ovaj dio poslovnog plana kako bi mogli
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kronolo§ki objasniti korake u izvrSenju poslovnih transakcija. Kao primjer isti¢u maloprodaju
sportske odjece, koja isto tako putem interneta treba opisati kako i gdje ¢e proizvode koje nudi
kupcima prodavati, kako ¢e ih Cuvati, kako ¢e upravljati zalihama, kako ¢e proizvode slati

kupcima te najvaznije kako ¢e se kupac prijaviti i izvrSiti transakciju.
Gulin (n.d.) u svom radu isti¢e da operativni plan sadrzi sljedece pojedinacne planove:

e prodajni plan (plan ukupnog prihoda);

e proizvodni plan;

e plan nabave materijala;

e plan troSenja direktnog materijala;

e plan direktnog rada;

e plan op¢ih troskova pogona;

e plan troSkova prodanih proizvoda;

e plan tro§kova prodaje (marketinga, distribucije i odnosa s kupcima);
e plan administrativnih troskova (uprave, razvoja i sl.);

e planirani izvjestaj o dobiti.
Dok za financijski plan, Gulin (n.d.) navodi da se sastoji se od sljedecih pojedina¢nih planova:

e kapitalnog proracuna;
e novcanog proracuna;
e planske bilance;

e planskog izvjestaja o nov€anom toku.

3.2.2. Strateski plan

Dugoro¢no planiranje odnosi se na strateSko planiranje. Obuhvaca razradu plana na razdoblje
duze od godinu dana. Odluke i planiranje provodi top menadzment koji sastavljaju temeljnu
poslovnu politiku poduzeca. Definiraju se strateski i dugorocni ciljevi koji pridonose razvoju
poduzeca te se donose primjerene strategije za poduzece i zacrtani ciljevi koji se zele posti¢i. S
druge strane kratkoro¢no planiranje obuhvaca planiranje u radoblju do jedne godine. Definiraju
se konkretne aktivnosti i zadaci kojima se Zeli postici postavljani dugoro¢ni ciljevi. Na temelju
kratkorocnog planiranja sastavlja se glavni poslovni plan poduzeca te fleksibilni proracun za

pojedine jedinice odgovornosti (Percevic, 2021.).
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U svom radu Kadlec (2013.) navodi da za ,strategijsko planiranje, odnosno definiranje

strategijskih ciljeva i planova zaduzeni su vrhovni menadzeri, jer najbolje sagledavaju i poznaju

problematiku na razini cijele orgnizacije. To obuhvacéa opée aktivnosti usmjerene na buducnost

organizacije.*

»Analiza okruzenja ili okoline podrazumijeva istrazivanje svih vaznijih karakteristika kako

vanjskog tako i unutarnjeg okruzenja sa svrhom identifikacije strateSkih ¢imbenika koji ¢e

odrediti buduénost poduzeca. Analiza okruzenja i identifikacija strateSkih cimbenika moze se

sagledati kao potpora odlucivanju u procesu formulacije strategije (EFZG, 2021.).

Analize koje se primjenjuju prilikom izrade strateSkog plana su sljedece (Poslovna

ucinkovistost, 2021):

Analiza poslovnog okruzenja — PEST;
Analiza industrije — Porterov model 5 sila;
Analiza poduzeca — Lanac vrijednosti, SWOT;

Sustavno vrednovanje (Benchmarking).

Prilikom donosenja strateskih odluka za nova poduzeca potrebno je slijediti sljedeci proces od

osam medusobno povezanih koraka (Cetinski, Milohni¢ 1 Peri¢, 2009.):

Kreirati temeljnu osnovnu poslovnu ideju ukljucujuéi proizvod i/ili uslugu kojoj su cilj
kupci i/ili trziSta - ideja o tome ¢ime ¢e se poduzetnik baviti ne mora biti nova. Ideja
moze pocivati na osobnom iskustvu ili moZe nastati u trenutku kreativne pronicljivosti.
,»INajcesc¢i 1zvori ideja za poduzetni¢ki pothvat dolaze iz prijaSnjega ili sadaSnjega
vlastitog rada, iz hobija, kopiranja ideja drugih ljudi, s uvjerenjem da se to moze
napraviti bolje ili jeftinije, te prepoznavanja praznine na trziStu koju moZete popuniti
vlastitim proizvodom ili uslugom.*

Detaljno istraziti vanjsko okruzenje - time je moguce odrediti strateske faktore u
drustvenom i radnom okruzenju koje postavljaju moguénosti i opasnosti. Istrazivanje bi
trebalo biti posebice usmjereno na potencijal trziSta i dostupnost sredstava.

Detaljno istraziti unutarnje strateSke faktore (faktore poduzeca) - poduzetnici bi trebali
objektivno razmotriti osobna imovinska stanja, podru¢ja nadleznosti, sposobnost i
iskustvo, sve u svrhu organizacijskih potreba novog poduzeca.

Analizirati trenutne stratesSke faktore — poduzetnici bi trebali procijeniti potencijalne

snage 1 slabosti poduze¢a u odnosu na moguénosti i opasnosti.
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Donijeti odluku o nastavljanju ili prekidu — utvrditi je 1i osnovna poslovna ideja jos
uvijek izvedljiva. Ukoliko je, nastaviti proces. Ideja se ne moze dalje razvijati, ukoliko
se strateski faktori nisu promijenili.

Izraditi poslovni plan — ,moraju se specificirati klju¢ni unutarnji faktori i izraditi
projekcije poslovanja potkrepljene vrlo konkretnim financijskim pokazateljima.
Poslovni plan najvise sluzi samom poduzetniku da provjeri svoje poslovne zamisli te
kao putokaz koji ga usmjerava prema zacrtanim ciljevima i pomo¢ pri usporedbi
planiranoga i1 ostvarenoga. Takoder, poslovni plan sluzi kao pokreta¢ kojim se postize
financijska potpora od strane potencijalnih investitora i kreditora. Poslovni plan moze
uputiti na nuznost prilagodljivosti promjenama. Stoga, poslovni plan treba biti realan,
ali uvijek spreman na nadopunu, usmjeren na buducénost, a ne na sadaSnjost.
Zapocinjanje bez poslovnog plana najbrzi je nacin da se uniSti novoosnovana
poduzece.*

Primjenivati poslovni plan - pomocu propisanih akcija i procedura.

Izvrsiti procjenu primijenjenog poslovnog plana - usporedujuci trenutno poslovanje s
predvidenim poslovanjem, ukoliko su trenutni rezultati manji ili ve¢i u odnosu na
ocekivane rezultate, poduzetnik mozda moZe ponovno razmotriti sadaSnje postupke

tvrtke 1 1zvrSiti izmjene izvornog poslovnog plana.
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4. 1ZRADA POSLOVNOG PLANA

4.1. Podaci o poduzetniku

Podaci o poduzetniku bi trebali sadrzavati osnovne osobne podatke poduzetnika poput: imena
I prezimena, datuma rodenja, adrese i mjesta stanovanja, kontakte poduzetnika, zavrsen studij

1 poduzetnicke vjestine (Tablica 1.).

Tablica 1. Podaci o poduzetniku

PODACI O PODUZETNIKU

Ime i prezime Nikolina Ocvirek
Datum rodenja 05.12.1990.
Adresa stanovanja Klokocevec Samoborski 59, Bregana
Mjesto stanovanja Samobor
E -mail ocvirek.nikolina@gmail.com
Studij Veleuciliste s pravom javnosti Baltazar Zapresi¢ u Zapresi¢u
Poduztenicke

e odgovornost, organiziranost, ambicioznost, kreativnost
vjestine
Izvor: Izrada autorice
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4.2. Analiza poduzeéa, kupaca i konkurencije

Poduzece se moze baviti proizvodnom ili usluznom djelatnosti. Najées¢e primjenjena analiza
poduzeca jest SWOT analiza. Gonan Bozac (2008.) u svom rad navodi da se SWOT analiza
primjenjuje pri identificiranju prilika koje se u tom trenu ne mogu iskoristiti zbog manjka
potrebnih resursa i jedinstvene kompetencije koje poduzece posjeduje i superiornog na¢ina na

koji ih koristi. Vanjsko okruZzenje promatra prilike i prijetnje koje su izvan poduzeca i obi¢no

nisu unutar kratkoro¢ne kontrole menadzmenta, te dvije varijable ¢ine kontekst unutar kojeg

poduzece posluje. U unutarnjem okruzenju identificiraju se snage i slabosti poduzeca.

U tablici 2. prikazana je swot analiza, odnosno fiktivne snage, slabosti, prilike i prijetnje s

kojima se poduzetnici mogu susreti prilikom otvaranja svojeg poduzeca.

Tablica 2. Swot analiza

SNAGE
Lokacija poduzeca
Razne ponude/asortimani
Strucnost zaposlenika

Kvalitetni proizvodi/usluge

PRILIKE
Povecana potraznja za tim
proizvodom/uslugom

Iskustvo sa promotivnim aktivnostima
Pozitivan rast te industrije

Uvodenje dodatnih proizvoda/usluga
Izvor: Izrada autorice

SLABOSTI
Veliki broj poduzeca sa slicnim
proizvodom/uslugom

Manjak referenci
Nedovoljna prisutnost na trzistu

Manjak iskustva sa kupcima/korisnicima

PRIJETNJE

Financijska kriza u gospodarstvu drzave
Neprepoznavanje prilika
NerjeSavanje neprepoznatih problema

Postupanje u nepredvidenim situacijama
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Ruzi¢ D. 1 Keli¢ 1. (2013.) navode da za poznavanje kupaca (potroSaca) potrebno je:

poznavati vrste ponasanja potrosaca u procesu njihova odlucivanja;

prepoznati faze u procesu odlucivanja potrosaca o kupnji;

upoznati utjecaje osobnih ¢imbenika na proces odluc¢ivanja potrosaca o kupnji;
upoznati psiholoske ¢imbenike koji utje¢u na proces odlucivanja potrosaca o kupnji,

upoznati drustvene ¢imbenike koji djeluju na proces odlucivanja potrosaca o kupnji.

Isto tako smatraju da se moraju znati odgovori na sljedeca pitanja (Ruzi¢ D. i Keli¢ 1., 2013.):

Tko ¢e koristiti proizvod;
Tko ¢e odluciti o kupnyji;,
Tko obavlja kupnju;
Kada se kupuje;

Sto kupac Zeli kupiti;
Gdje se donose odluke;
Kako se proizvod Kkoristi;

Kakva je ucestalost kupovine.

Fleisher i Bensoussan (2007.) u svojoj knjizi navode da je pobjeda nad konkurentima u mnogim

industrijama postala viSe nuZnost nego zeljeni cilj. U zadnjih deset godina viSe se promislja u

razvoj i provedbu strategije konkurencije nego li prije, ponajprije iz sljedecih situacija koje su

se pojavile (Fleisher i Bensoussan, 2007.):

povecana konkurencija - od kojih svi imaju vecu potrebu za poboljSanje poslovanja i
konkurentne analize;

eksplozija pristupa jeftinim i brzim informacijama - bilo da je to mobilnost zaposlenika,
§iri pristup visokom obrazovanju, u tradicionalnim, ali i u online formatima;

tvrtke koje pokazuju manje lojalnosti svojim zaposlenicima ili isti zaposlenici koji
pokazuju manje lojalnosti prema svojim poslodavcima - okvir natjecanja i konkurentske
mogucnosti postao je $iri 1 transparentniji;

razvoj informacija i komunikacijskih tehnologija;

promjenjivi sustavi socio-kulturoloskih vrijednosti;

odrzavanje informacija o konkurenciji u vlasniStvu i izvan vidokruga ili ruku

konkurenata postalo je teze nego prije.

14



Nikolina Ocvirek: Pojam, znacenje i struktura poslovnog plana (strucni zavrsni rad)

4.3. Marketinska strategija (miks) 4p

Prema Stilin, Alkier i Zuni¢ (2018.) &etiri elemenata marketinskog miksa predstavljaju
odredenu kombinaciju istih koji se koriste za postizanje ciljeva poslovnog subjekta te za
istodobno zadovoljavanje potrebe potrosaca. Cetiri elementa marketinikog miksa predstavljaju:
proizvod (engl. product), cijena (engl. price), promocija (engl. promotion) i distribucija (engl.
place). Kada se uspjesno koristiti marketinski miks, u potpunosti ¢e zadovoljiti specificne,
heterogene, kvantitativne i kvalitativno rastuce potrebe potrosa¢a proizvoda na trziStu, neovisno
o trzistu o kojem se radi. Cilj svakog poslovnog subjekta je pronaci odgovarajucu kombinaciju
proizvoda, cijene, promocije i distribucije, koja ¢e zadovoljiti potrebe veéine trzista. Svaki
poslovni subjekt provodi vlastiti marketin§ki miks koji ima za cilj izvrSiti zadane ciljeve

poslovnog subjekta.

MARKETINSKI MIKS

PROIZVOD CIJENA PROMOCIA DISTRIBUCIJA

Slika 1. Marketin$ki miks

Izvor: lzrada autorice

4.3.1. Proizvod

.....

oni konvencionalni polaze od pretpostavke da proizvod nuzno mora predstavljati
materijalizirani rezultat ljudskog rada. Radikalniji pristupi poimanju proizvoda krecu se,
medutim, ka prili¢no drugacijoj predodzbi o tome $to je u stvari proizvod. Vecina potroSaca
promatra proizvod u njegovoj ukupnosti zadovoljavanja potreba. Takvo cjelovito
zadovoljavanje potreba zahtijeva tzv. Totalni proizvod koji je zapravo kompleksna kombinacija

fizickog proizvoda i njegovih kvalitetnih svojstava, prate¢ih usluga, ambalaze i pakovanja,
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uputa za koriStenje, jamstva 1 marke. Dakle, koncepcija uvazavanja proizvoda kao skupa
opipljivih, odnosno neopipljivih atributa (materijalnih i nematerijalnih) koji zadovoljavaju neku
potroSacevu potrebu, nazvana je koncepcijom totalnog proizvoda. Prema toj koncepciji, dakle,
proizvod ne mora uopce sadrzavati fizicki proizvod, ve¢ moze biti usluga, ili neka kombinacija

proizvoda i usluge.*

U poslovnom planu, u djelu trziSte prodaje nuzno je detaljno opisati proizvod, priloziti
specifikaciju dimenzija i fotografije. Isto tako od izri¢ite vaznosti je napomenuti na¢in upotrebe
proizvoda, odnosno ¢emu on sluzi. Ukoliko je ambalaza sastavni dio proizvoda i nju je potrebno
opisati i priloziti fotografiju. Takoder je nuzno opisati tijek i trajanje proizvodnog procesa po
fazama. Taj dio poslovnog plana ukljucuje i specifikaciju materijala koji se upotrebljavaju u
proizvodnom procesu i koli¢inu potrebnu za proizvodnju jedinice proizvoda. Iznimno je vazno
i napraviti kalkulaciju cijena i istaknuti cijene proizvoda, koje proizlaze iz utroska sirovina,

materijala i rada (Vpz.com, 2014.).

4.3.2. Cijena

Cijena proizvoda se najprije treba shvacati kao proizvodu komplementarni element marketing
miksa, odnosno kao sredstvo, a ne krajnji cilj ostvarenja zacrtane marketiske politike. Cijena
proizvoda bi trebala biti sukladna s temeljnim osobitostima i svojstvima proizvoda, odnosno da
je sukladna s njegovom kvalitetom, dizajnom, ambalazom i dr. i da isto tako istinski oslikava i
ostvarenu proizvodnost rada proizvodaca kroz cijenu koStanja proizvoda, a kroz razliku izmedu
prodajne cijene, i kupovne cijene da oslikava i dobit koja se prodajom proizvoda na trzistu i

ostvaruje (Meler, 2005.).

Poduzec¢a tijekom procesa odredivanja cijena primjenjuju sljedece korake (EFZG, web

prezentacije, n.d.):

Izbor cjenovnih ciljeva

Odredivanje potraznje

Procjena troskova

Analiza troSkova, cijena 1 ponuda konkurenata

Izbor metode odredivanja cijene

o ok~ w PP

Izbor konacne cijene

Cijenu proizvoda ili usluge se odreduje prema sljdeé¢im kriterijima (Plavi ured.com, n.d.):
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e vrijednost za kupca + dostupnost na trzistu + ciljevi poslovanja;
e troSak + profitna marza (procjena troSkova + struktura marze — popusti za vece
kupce);

e prema potraznji.
Takoder od izuzetne vaznosti je znati odgovoriti na sljedeéa pitanja (Plavi ured.com, n.d.):

e Koliko je kupac spreman platiti za nas proizvod?

e [Kakve su nase cijene u odnosu na konkurenciju?

e Kako postavljamo cijene? Postoji li definirana politika cijena?

e Postoji li percipirana vrijednost naseg proizvoda ili usluge i kako se odrazava na
cijene?

e Koliko je trziste elasticno za naSe proizvode, odnosno kako cijena djeluje na

potraznju naseg proizvoda?

Prodajna cijena bi trebala pokriti troskove nabave proizvoda, odnosno stvaranja usluge,
sveukupne rezijske troskove: poslovni prostor, dostava, skladiste, place, doprinosi i PDV. Isto
tako potrebno je uzimati dodatne troskove promocije i oglasavanja, istrazivanja trzista i ostalih
troskova vezanih uz poveéanje opsega prodaje. Ukoliko se Zele ispuniti sve ove navedene
stavke potrebno je ostvarivati znacajnu razliku u cijeni. Mala razlika u cijeni obi¢no vodi u
poslovni neuspjeh, zbog nepredvidenih troskova koji se mogu pojavati tijekom poslovanja. Isto
tako vazno je prouciti i psihologiju potrosaca, odnosno kupaca. Poduzetnici bi trebali poznavati

svoje trziste i koliko je ono spremno platiti (Poslovni savjetnik.com, 2020.).

4.3.3. Promocija

Promocija u marketin§kom miksu predstavlja komunikaciju, odnosno nacin da se ciljano trziste
informira 1 uvjeri u vrijednost marke i usluge/proizvoda te predstavlja na¢in putem kojih
proizvodaci i pruzatelji usluga pokusavaju utjecati na kupovne odluke potroSaca. Promocija
moze imati razlicite ciljeve, od kojih su moguc¢i slijede¢i: upoznavanje sa novim proizvodom,
diferenciranje proizvoda, stvaranje interesovanja za proizvodom, povecanje svijesti, odnosno
eksponiranost, naglaSavanje vrijednosti proizvoda, poveéanje prodaje i stvaranje lojalnosti

potroSaca (Marketingfancier.com, n.d.).

Izdvajaju se sljedece vrste promocije (Marketingfancier.com, n.d.):
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e 0sobna prodaja - promotivna aktivnost u kojoj se pojedinac ukljucuje u interakciju sa
kupcima kako bi ostvario prodaju, to su prodaci koji imaju vaznu ulogu u izgradnji
odnosa sa potrosacima prilagodavanjem komunikacije s njima;

e oglasavanje - komunikacija putem raznih medija poput: radio oglasa, TV oglasa, Google
oglasa, oglasa u novinama;

e unaprjedenje prodaje - promotivna strategija koja putem posebnih ponuda, kao $to su
snizenje cijene, podjela kupona ili vaucera, besplatnih uzoraka, raznih programa
lojalnosti, ima cilj privuéi kupce;

e izravni marketing - prodaja putem izravnog poziva na akciju;

e odnosi s javnosc¢u - pomaze prihvacanju, razumijevanju i pozicioniranju organizacije u

javnosti.

Kotler, Keller i Martinovi¢ (2014.) isticu da ukoliko se Zeli primjeniti oglasavanje kao vid
promocije, marketinski menadzeri bi trebali uvijek poceti s identificiranjem ciljnog trzista i

motivima kupaca, a zatim donijeti pet glavnih odluka (engl. ,,Pet M*):

e Misija (engl. Mission): Odrediti koji su ciljevi oglasavanja?;

e Novac (engl. Money): Koliko trebaju potrositi i kako raspodjeliti sredstva na razlicite
vrste medija?;

e Poruka (engl. Message): Koju poruku trebaju poslati?;

e Mediji (engl. Media): Koje medije trebaju koristiti?;

e Mjerenje (engl. Measurement): Kako mogu mjeriti rezultate?

4.3.4. Distribucija

Prema Meleru (2005.) distribucija predstavlja dospije¢e proizvoda ka krajnjem potrosacu,
odnosno koji nacini 1 procesi su potrebni kako bi proizvod dospio do potrosaca. Fizicka
distribucija su aktivnosti koje se poduzimaju da bi se fizicki proizvod kretao kroz kanale
distribucije, od proizvodaca do krajnjeg potrosaca. Meler (2005.) definira zadacu distribucije
kao postupak koji u ,,pravo vrijeme i na pravo mjesto dostavi proizvod u pravoj koli¢ini, uz
minimalne troskove, odnosno distribucija fizicki povezuje mjesto proizvodnje i mjesto

potrosnje i ¢ini proizvod dostupnim kupcu, u krajnjoj liniji 1 potrosacu.*

Siri pojam fizi¢ke distribucije jest skup sljede¢ih aktivnosti (Meler, 2005.):
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e dovoz proizvoda od dobavljaca;

e lokaciju skladista, odnosno prodajnih objekata;

e skladiStenje robe;

e prijevoz proizvoda od skladista do prodajnog mjesta;
e pakiranje proizvoda;

e sustav informiranja;

e sustav kontrole.

Poduzecu je potreban kanal distribucije koji ne¢e samo zadovoljiti potrebe kupaca, ve¢ ¢e
osigurati i konkurentsku prednost, stoga su propisani sljedeé¢i koraci koji se moraju ispuniti
(Jedokosi¢, 2020.):

e (Odredivanje uloge distribucije — uloga zauzima mjesto u svim kanalima marketin§kog
miksa;

e Izbor vrste kanala - u ovom koraku poduzeca trebaju odlucit da li ¢e se koristiti
posrednici u kanalu i ukoliko da, koju vrstu posrednika;

e (Odredivanje intenziteta distribucije — oznacava broj posrednika koji ¢e se koristiti na
odabranim kanalima distribucije;

e Izbor odredenog ¢lana kanala — posljednji korak odnosi se na specifi¢ne taktike poput

izbor odredenog poduzeca koji ¢e distribuirati proizvod.

Poduzetnik u svom poslovnom planu, odnosno u djelu trziste nabave, mora navesti popis
dobavljaca s kojima ¢e suradivati. Ukoliko se radi o viSe sirovina potrebnih za zavrSetak

proizvoda ili usluge treba navesti sve dobljavace (Deli¢, Oberman Peterka i Peri¢, n.d.).

Deli¢, Oberman Peterka i Peri¢ (n.d) navode da planiranje nabave mora odgovoriti na sljedeca

pitanja:

e Sto Ce se nabavljati?;

e po kojoj cijeni (cijena sirovine direktno utjeCe na kvalitetu i cijenu finalnog
proizvoda)?;

¢ kod kojeg dobavljaca?;

e koji su rokovi isporuke?;

e koliki su troskovi nabave (prijevoz, carina, osiguranje).*
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4.4. Tehnicko — tehnoloski elementi

Tehnicke- tehnoloske elemente u poslovnom planu ¢ine organizacija radnog prostora, opreme,
sirovina, materijala te organizacija djelatnika u poduzecu. Potrebno je prikazati sljedece

elemente 1 izracunati njihove troskove (Cabar. hr, 2011.):

e lokacija,

e radni prostor;

e oprema;

e sirovine i materijali;

e organizacijsku strukturu zaposlenih u poduzecu.

Poduzeée moze uloziti u dugotrajnu imovinu kao $to su zemljista, gradevinski objekti, oprema,
ili u radni kapital poput zaliha materijala i sirovina. lzvori financiranja mogu biti vanjski poput

kredita, pozajmica i bespovratna sredstva ili vlastiti izvori (Plavi ured.hr, n.d.).

4.4.1. Primjenjena tehnologija i troskovi

Sikavica (2011.) navodi da poduzeca u nastajanju kao i poduzeéa pred velikim tehnoloskim
promjenama mogu se susresti s problemom izbora opreme i ostalih materijala. Istice da oprema,
materijali i sirovine u poduzecu predstavlja vaznu komponentu te kada je rije¢ 0 njhovom izboru
tada se radi o dugoro¢nim odlukama poduzeéa. Izrazito je vazno pazljivo i promisljeno izabrati
opremu, materijale i sirovine jer pogresan izbor moze izazvati negativne posljedice. Odabir
opreme, sirovine i materijala ovisi o djelatnosti kojom se poduzece te postoje razli¢iti tipovi
proizvodnje te razli¢iti na¢ini kojima se treba prilagoditi izbor. Isto tako opseg proizvodnje,
kapacitet proizvodnje te sirovine i materijali znatno utjecu na izbor opreme. Kod odabira nove
opreme, materijala i sirovina u obzir se uzimaju i nastali troskovi, od troskova nabave pa sve

do troSkova upotrebe 1 odrzavanja.

Kao §to je ranije spomenuto u tehnicko-tehnoloskom planu potrebno je prikazati strukturu
ulaganja te izraCunati ukupne troskove. U Tablici 3. prikazana je fiktivna struktura ulaganja
koja se sastoji od navedene opreme, materijala i troskova prilikom otvaranja odredenog

poduzeca. Cijene su odredene prema okvirnim cijenama na trzistu Republike Hrvatske.
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Tablica 3. Struktura ulaganja

Oprema i materijali koli¢ina jedini¢na cijena ukupna cijena

STOL 5 1000,00 kn 5.000,00 kn
STOLICA 5 450,00 kn 2.250,00 kn

RACUNALO 7 3.000,00 kn 21.000,00 kn
PRINTER 7 300,00 kn 2.100,00kn
ORMARI 5 250,00kn 1.250,00kn
REGISTRATOR 14 20,00 kn 280,00 kn
UREDSKI MATERIJAL 15 30,00 kn 450,00 kn
KOS ZA SMECE 5 60,00 kn 300,00 kn
UKUPNO 32.630, kn

Izvor: lzrada autorice

4.4.2. Organizacijska struktura zaposlenih

Organizacija ljudskih resursa je jedna od najvaznijih struktura unutar poduzeéa jer ljudi su ti
koji pokrecu sve ostale elemente organizacije. Zaposlenici bi trebali imati odgovarajucu stru¢nu
spremu i potrebno struéno znanje za obavljanje odredenog posla. Organizacija u poduzecu nece
donositi najbolje rezultate ako se radna mjesta popune radnicima koji ne zadovoljavaju kriterije
poput znanja 1 stru¢nosti za odredeno radno mjesto. Na osnovu znanja i sposobnosti zaposlenih
organizacija u poduze¢u moZze biti jednostavnija ili sloZenija, ovisno o koli¢ini znanja
zaposlenih. U organizacijama gdje su znanja i vjeStine zaposlenih vece organizacija rada u
poduzecu je jednostavnija, a komunikacija lakSa, za razliku od poduzeca kod kojih je koli¢ina
znanja 1 vjeStina manja gdje je komunikacija oteZana, a samim time 1 organizacija je slozenija

(Sikavica, 2011.).

U tom dijelu poslovnog plana zahtjeva se od poduzetnika da opiSe kako ¢e se obavljati
djelatnost. Na pocetku dok ne ostvaruje vecu dobit poduzetnik moze sam obavljati djelatnost.
Medutim ako poduzetnik zeli zaposliti djelatnike, mora unaprijed odrediti koju stru¢nu spremu
trebaju imati, koje ¢e poslove obavljati, hoce li biti uposleni na odredeno ili neodredeno vrijeme

te koliko ¢e im iznositi mjesecna placa (Deli¢, Oberman Peterka 1 Perié, n.d).
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U tablici 4. prikazana je fiktivha moguca organizacijska struktura i troskovi plac¢a prilikom

izrade poslovnog plana. Place su odredene prema prosje¢nim pla¢ama za pojedina zanimanja u

RH.

Tablica 4. Organizacijska struktura zaposlenih i troSkovi placa

Zanimanje Stru¢na Mjesetna
sprema bruto plac¢a

Direktor VSS 8000,00 kn
Administrativni radnik VSS/VSS 7000,00 kn
Ukupno: 15.000,00 kn

Izvor: Izrada autorice

4.4.3. Lokacija

Prema Jernei¢ (2019.) lokacija predstavlja ,,odredeno fiksno mjesto gdje se provode poslovne
aktivnosti. Izbor lokacije podrazumijeva optimalno prostorno uklapanje poduzeca u
gospodarsku cjelinu. Lokacija nije znaCajna za sve vrste poduzeca. Za poduzeéa poput
maloprodaje ona ima klju¢nu ulogu, dok za druga poduzeéa ona ima manji znacaj. Razlikuju se
mikrolokacija i makrolokacija. Najées¢i kriterij kod odabira mikrolokacije je frekventnost

potrosaca.
Lokacija uzima u obzir sljedece aspekte (Jerneic¢, 2019.):

e Ekonomski aspekt (lociranje uvjetovano prodajnim 1 nabavnim trzistima);
e Tehnicko-tehnoloski aspekt (lociranje uvjetovano pojedinim komponentama
proizvodnog ili usluznog procesa u sklopu odabrane mikrolokacije);

e Tehno-ekonomski aspekt.

4.5. Financijski dio poslovnog plana

Prema Prdi¢ i Tolusi¢ (1996.) ekonomsko-financijska analiza u planiranju investicijskih
projekata iznimno je vazna ako ne i najvaznija analiza. Svrha te analize je provesti istrazivanje
svih u¢inaka investicijskih projekata u vrijednosnim pokazateljima koje ¢e izravno omoguciti
ocjenu njegove ostvarivosti. Ova analiza mora obuhvatiti sve elemente te mora biti dobro
elaborirana, jer je upravo ona presudna pri odluci banaka i drugih financijskih ustanova o
odobrenju sredstava potrebnih za ostvarivanje investicijskih projekata. Prilikom procjene ove

analize poduzetnicka ideja moze dobiti prolaznu ocjenu ili pasti. Ekonomsko-financijska
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analiza mora se sastojati od svih relevantnih ¢imbenika koji ¢e rezultirati pozitivnom ocjenom

projekta.
Drlja¢a (2004.) u svom radu isti¢e sljedece prednosti izrade financijskog plana:

e . Omogucuje utvrdivanje novcanih viskova i moguénost ulaganja;

e Ukazuje na potrebu angaziranja dodatnih novéanih sredstava (kreditno zaduzivanje);

e Ukazuje na vrijeme kada se ulaganje moze realizirati;

e Omogucuje izbjegavanje prekomjernog angaziranja tudeg kapitala te povecanje
troskova kamata;

e Mogucénost utvrdivanja dinamike primitaka i izdataka;

e Upravljanje likvidnoSc¢u i solventno$¢u organizacije;

e Moguénost ocjene boniteta od strane vjerovnika.*

45.1. Osnovna i obrtna sredstva

Osnovna sredstava u poslovanju se koriste tijekom duzeg vremenskog razdoblja. U tom
razdoblju uporabe ne mijenjaju svoj fizicki oblik, postepeno se troSe, tako S§to dio svoje
vrijednosti prenose na gotove proizvode ili usluge, te podlijezu obracunu amortizacije kojom
se mjeri postupno troSenje osnovnih sredstava. U fazi planiranja ulaganja u stalna sredstva
izrazito je vazno voditi racuna o ¢injenici da njithovu nabavnu cijenu ne ¢ini samo faktura
dobavljaca nego i troskovi prijevoza, carine i poreza, kao i ostala davanja za sredstva potrebna
za rad. Obrtna sredstva su novci potrebni za tekucéa plac¢anja, za nabavku materijala i sirovina

koji se koriste za ulaganja u proizvodnju. (Plavi ured.com).
U tablici 5. prikazana su fiktivna osnovna ulaganja koja ukupno iznose 31.900,00 kn.

Tablica 5. Struktura ulaganja u osnovna sredstva

Osnovna sredstva 1znos
Uredski namjestaj 8.800,00 kn
Racunala i printeri 23.100,00 kn

31.900,00 kn

Ukupno

lzvor: Izrada autorice
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U tablici 6. prikazana su ulaganja u obrtna sredstva koja ukupno iznose 82.270,00 kn, ukupna
ulaganja u osnovna i obrtna sredstva iznose 114.170 kn te to ujedno predstavlja i minimalni

novcani iznos koji je potreban prilikom otvaranja poduzeca.

Tablica 6. Struktura ulaganja u obrtna sredstva

Obrtna sredstva 1znos
Plaée djelatnika 15.000,00 kn
Struja (12mj) 4.500,00 kn
Voda (12 mj) 1.200,00 kn
Komunalije (12mj) 840,00 kn
Najam poslovnog 60,000 kn
prostora (12mj)
Ostali uredski materijali 730,00 kn
82.270,00 kn

Ukupno:
Izvor: lzrada autorice

4.5.2. lzvori financiranja
Sarlija (2008.) u svom radu navodi da izvori financiranja mogu se podijeli prema roku
raspolozivosti, prema vlasnistvu i prema porijeklu.
,Prema roku raspoloZivosti izvora, financiranje se dijeli na:

e Kratkoro¢no financiranje: izvori kratko traju 1 raspolozivi su u vremenu do jedne
godine. Koristi se za financiranje ulaganja u kratkotrajnu imovinu (obrtna sredstva).
e Dugoroéno financiranje: izvori dugo traju i raspoloZivi su vi$e od jedne godina (Sarlija,

2008.).
,Prema vlasnistvu izvori financiranja mogu biti:

e Vlastiti izvori (dionicki kapital, partnerski ulozi) kod kojih ne postoji obveza vra¢anja
te nemaju rok dospijeca. Koriste se za ulaganje sredstva u poslovanje privrednog

subjekta na neodrefieno vrijeme,
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e Tudi izvori (sve vrste kratkoro¢nih i dugoro¢nih obveza, dugovi) koji se moraju vratiti
vjerovnicima u odrefienom roku, a koriste se za financiranje kratkoroc¢nih i dugoro¢nih

ulaganja (Sarlija, 2008.).*
,,Prema porijeklu izvori financiranja se dijele na:

e Unutarnje (interne) izvore koje je stvorilo samo poduzece (amortizacija, zadrzani
dobitak, pricuve).

e Vanjske (eksterne) izvore koje financijski menadzment priskrbljuje izvana, emisijom
kratkoro¢nih i dugoro¢nih vrijednosnih papira, uzimanjem kratkoro¢nih i dugoro¢nih

kredita i dr. (Sarlija, 2008.).«

U Tablici 7. prikazani su izvori financiranja, vlastita sredstva bi iznosila 50.000 kn, a kredit po
fiksnoj kamatnoj stopi od 4% 70.000 kn, Ukupna sredstva iznose 120.000 kn te pokrivaju
prethodna ulaganja koja iznose 114.170 kn. Ovdje je jo$ potrebno izracunati plan otplate kredita

kako bi poduzetnik dobio anuitet (ratu) kredita koju mora mjeseéno isplacati banci.

Tablica 7. 1zvori financiranja

lzvor 1znos
Vlastita sredstva 50.000 kn
Kredit (po fiksnoj
kamatnoj stopi od 4%) 70.000, 00 kn
Ukupno 120.000, 00kn

Izvor: Izrada autorice
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4.5.3. Racun dobiti i gubitka

Prema rije¢ima Liberfin (2020.) ,,ratun dobitka i gubitka odgovara na pitanje je li poduzece
profitabilno i je 1i poslovni model odrziv.* Pri izradi raCuna dobitka i gubitka potrebno je dobro

razumjeti poslovne prihode i rashode (Liberfin, 2020.).
U racunu dobiti i gubitka prihodi se djele na (Liberfin, 2020.):

e prihode od redovne djelatnosti poduzeca, npr. prihod od prodaje;
e ostale npr. izvanredne prihode od prodaje dugotrajne imovine;

¢ financijske prihode (npr. dobit od ulaganja, prihodi od kamata, te¢ajnih razlika i sl.).
Rashodi u ra¢unu dobiti i gubitka djele se na (Liberfin, 2020.):

e poslovne rashode, odnosno materijalni troskovi kao npr. troSak za prodanu robu, op¢i i
administrativni troskovi, troskovi osoblja, amortizacija i sl.;

e financijske rashode (kamate, rashodi od kamata, tecajnih razlika i dr.).

Ukoliko se ostvaruje dobit, to znaci da poduzece zaraduje vise nego $to trosi, a ukoliko se
ostvarujete gubitak, to zna¢i da poslovanje trosi vise nego S§to zaraduje te nije profitabilno

(Liberfin, 2020.).

Racun dobiti i gubitka moZze pruziti odgovore na opc¢a pitanja o sSmjeru poslovne strategije, kao
Sto su (Liberfin, 2020.):

e stvara li poduzece dovoljno prihoda da bi pokrilo troskove?
e kolika je zarada poduzeca na ostvarene prihode?
e kakvo je trenutno stanje troskova u odnosu na prethodno razdoblje te je 1i se nesto

promijenilo?

Budu¢i da u ovom radu nije prikazan poslovni plan na temelju realnog otvaranja poduzeca,
odnosno nije prikazan proizvod ili usluga koji bi bio glavni prihod budu¢em (novonastalom)
poduzecu, te nisu izraunati sveukupni tro§kovi, u ovom poglavlju nije moguce prikazati racun
dobiti i gubitka. Na temelju izracunatih ukupnih prihoda i ukupnih troskova dobiva se bruto
dobit koja se umanji za 20% (koliko iznosi porez na dobit) te se dobiva konac¢na neto dobit, iz

koje se moze zakljuciti isplati li se krenuti u taj poslovni poduhvat.
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5. ZAKLJUCAK

Poslovni plan se osmisljava u fazi planiranja poduzetni¢kog pothvata te je potrebno obuhvatiti
sve elemente koji ¢e Ciniti to poslovanje. Prije same izrade poslovnog plana poduzetnik bi se
trebao upoznati s terminologijom, strukturom i vrstama poslovnog plana te izabrati

najprikladniji plan koji ¢e mu pomoci da se njegova ideja realizira u pravo poslovanje.

Poduzetnik bi trebao imati dobre upravljacke i organizacijske vjestine kako bi uspio uspjesno
kreirati poslovni plan, a i u konacnici voditi to isto poslovanje. Izrazito je vazno i da je
poduzetnik financijski pismen i da zna dobro upravljati novcem kako bi uspio procijeniti
potencijalne rizike i prilike za poduzece. Takoder je vazno dobro prouditi i analizirati
konkurenciju te ponuditi kupcima proizvod koji ima odredenu prednost u odnosu na proizvode
konkurencije. Poduzetnici bi isto tako trebali pratiti nove trendove na trzi$tu, prepoznati nove

mogucnosti te ulagati u inovacije.

Na temelju ovog rada moze se zakljuciti da je kreiranje poslovnog plana jedan sloZeni proces
koji zahtjeva znanje, stru¢nost, trud i vrijeme. Ukoliko poduzetnik nema iskustva sa izradama
poslovnog plana, svakako bi trebao potraziti pomo¢ od stru¢nih osoba u tom podrucju, te na taj

nacin osigurati sebi sigurnu 1 uspje$nu podlogu za pokretanje svog poslovanja.
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