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U ovom delu...

I mati poslovni plan — §to podrazumeva pisanje poslov-
nog plana — najbolji je nacin da se dobra ideja pretvori
u uspesan posao.

Poglavlja u ovom delu knjige pomo¢i ¢e vam u tome.
Saznacete zasto je plan toliko vaZan, proci cete kroz ceo
proces poslovnog planiranja, i bice vam dobar vodi¢ dok
pravite svoje prve korake u stvaranju kompanije koja ima
buducnost.

Ako Zelite korisne savete o tome kako da izgurate
svoju ideju do kraja, u poglavljima koja slede saznacete
kako da proverite svoju ideju u stvarnosti i utvrdite da li
je vredna truda; pomoci ¢e vam da otpocnete proces
planiranja i omogucditi da savladate osnovni proces defi-
nisanja misije, vizije, ciljeva i zadataka svog preduzeca.




Poglavlje 1

Pokrenite masineriju
planiranja

U ovom poglaviju

Razumevanje sadrzaja, primene i vrednosti poslovnog plana

Prepoznavanije ciljnih grupa kojima je namenjen poslovni plan

Odredivanje vremenskog okvira poslovnog plana i prelomnih momenata u njemu

Pokretanje procesa izrade poslovnog plana

I zrada poslovnog plana, koji se popularno zove biznis plan, postala je, vero-
vatno, jedan od prioritetnih ciljeva koje ste sebi zadali, s obzirom na to da
ste se zainteresovali upravo za ovu knjigu. Znaci, trenutak je da saznate Sta sve
ukljucuje taj proces i koje korake prvo treba da preduzmete kako biste otpoceli
s pisanjem poslovnog plana.

Upravo prvo poglavlje knjige Biznis plan za neupucene bavi se tim temama.
U njemu cete naci potvrdu da je proces planiranja ne samo vazan, nego i pre-
sudan, kako za zapocinjanje posla, tako i na svakom koraku njegovog rasta i raz-
voja. Osim toga, pomoci ¢e vam da jasno sagledate zbog Cega je poslovni plan
potreban i kome je sve namenjen, koje kljucne delove mora da sadrzi i koji se
vremenski okvir plana moZe smatrati razumnim.

Pisanje poslovnog plana je veliki zadatak koji, medutim, uz ovu knjigu
postaje savladiv. Prvo poglavlje sadrzi kratak i jasan osvrt na izradu poslovnog
plana, koji ¢e vas usmeriti u planiranju i biti od koristi na svakom koraku, sve do
uspesnog zavrSetka tog posla.

Posvetite se planiranju

Uz mnostvo obaveza na koje odlaze dragoceni sati vaSeg radnog dana, nije lako
posvetiti se planiranju buducénosti vaseg preduzeca. Medutim, teZe je raditi bez
plana - dugoro¢no posmatrano, tako se gubi mnogo vise vremena. Najvazniji
korak ste preduzeli kad ste odlucili da napiSete poslovni plan. Sada tu odluku
morate da pretocite u akciju — potrudite se, nadite vreme i krenite.
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Kad ste taj prvi problem resili, slede dva koraka koja treba da preduzmete,
a koji ¢e sigurno povecati vasu motivisanost da nastavite:

v DefiniSite svoju poslovnu situaciju i trasirajte put kojim bi vas posao — uz
koriscenje biznis plana — mogao da napreduje iz tacke u kojoj se trenutno
nalazi do tacke u kojoj Zelite da bude.

v Sagledajte na koje sve nacine poslovni plan moze uvecati izglede vaSeg
preduzeca na uspeh.

Sledeca dva odeljka mogu vam posluZiti kao primer.

Definisite svoju poslovnu situaciju

Da biste usmerili svoje poslovanje u Zeljenom pravcu, morate napraviti mapu
Cije cete putanje pratiti. Ta mapa je vas poslovni plan. On pocinje prikazom tre-
nutnog stanja vaSeg preduzeca; zatim opisuje planove za buducénost; definise
koje su vaSe mogucnosti, te podrobno razraduje finansijske, operativne, marke-
tinske i organizacione strategije kojih se morate drzati da biste postigli uspeh.

Zamislite da je vaSe preduzece brod koji se sprema na plovidbu okeanom.
Odrediste i putanja kojom ce se brod kretati odredeni su poslovnim planom
putovanja. Plan sadrzi spisak svih roba i opreme, kao i osoblja koje je ukrcano
na brod. Pored toga, u njemu su navedene i stvari koje tek treba nabaviti. Tu je
i kalkulacija troSkova putovanja. Opisani su i oCekivani vremenski i pomorski
uslovi na kakve c¢e brod tokom putovanja naici, a predvidene su i potencijalne
opasnosti koje vrebaju na horizontu. Konacno, u poslovnom planu morate
povesti racuna i o drugim brodovima koji Zele da vas prestignu na putu do
odredista.

Isti nacin planiranja neophodan je i na tlu. Da bi se vase preduzece kretalo
novim kursom, morate poceti od konstatacije gde se ono nalazi — drugim
reCima, kojoj to poslovnoj situaciji Zelite da se posvetite ili da je prevazidete.
Morate definisati cilj ka kojem idete i strategije koje cete primeniti da biste
tamo stigli.

Da biste odredili trenutno stanje svog biznisa, koristite obrazac 1-1 s prateceg
CD-a. U obrascu su navedene neke od mnogih situacija s kojima se preduzeca
suocavaju kada se upuste u planiranje. Nadite malo vremena da prepoznate
stanja u kojima se nalazi vaSe preduzece.

Napisite plan; uvecajte dobit

Kako biste se uverili da je vazno imati po-  nistvo koje taj centar dodeljuje, utvrdeno je
slovni plan, razmotrite sledeci primer.Kada  da su preduzeca koja su poslovala na osno-
je Kaufmanov centar za liderstvo u predu-  vu napisanog poslovnog plana imala za 50
zetnistvu (Kauffman Center for Entre- procenata vecirast prodajeiza 12 procena-
preneurial Leadership) analizirao spisak ta vecu dobit od preduzeca koja nisu imala
dobitnika godisnjih nagrada za preduzet- plan.Sta kaZete na ovakav podsticaj?
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TIPICNE SITUACIJE U KOJIMA JE VAZNO DA PISETE POSLOVNI PLAN

O Cini se da imamo dobru ideju, ali smo moZda preterano optimisticni.

Proces izrade poslovnog plana moZe da posluZi kao odli¢na provera stvarnog stanja u kome se
nalazite. Dok smisljate plan, vasa dobra ideja stavljena je na probu. Ima li smisla predlog koji ste
izneli? Da li su vaSe pretpostavke zaista zasnovane na ¢injenicama? Odgovara li vasa strategija
uslovima poslovanja koji preovladuju na trziStu? Imate li na raspolaganju sva potrebna sredstva
za realizaciju plana? Da li ¢ete zaista mo¢i da privucete kupce? MoZete li da ostvarite dobit?
Imate li rezervni plan u sluéaju da stvari krenu naopako?

U1 Znamo da je ideja dobra, ali nismo sigurni kako da je preto&imo u pravi posao.

Poslovni plan se upravo i piSe zato da dobru ideju pretvori u uspe§an posao. Klju€ni deo vaSeg
plana treba da bude, na primer, model poslovanja koji taéno prikazuje kako ¢e vaSe preduzece
da deluje i ostvari dobit. (Pravite plan za neprofitnu organizaciju? | u tom slu¢aju model poslo-
vanja mora da pokaZe odakle novac dolazi i kako ¢e se deliti u fondove.) Vecina poslovnih
planova sadrzi razradene i druge ciljeve i predmete interesovanja, a svi zajedno ukazuju na
nacin kako da pretvorite dobru ideju u dobar posao.

[ Potrebno je uveriti investitore da im nasa dobra ideja moZe doneti mnogo novca.

Jedini naéin da investitori poveruju da je vas$a ideja dobra, jeste da im predocite dobar poslovni
plan. Naravno, ¢injenica je da je uticaj Interneta u danas$nje vreme toliko velik da investitori
mogu da uloZe novac i samo na osnovu dobro prezentirane ideje na Internetu, ili zato §to su neki
preduzimljivi ljudi uporno i energi¢no pricali svoju pricu. Ali, takvi poslovi, uglavnom, samo
trenutno blesnu. U veéini slu€ajeva, investitori Zele da vide ubedljiv i pouzdan poslovni plan —
onaj koji ¢e ih uveriti da preduze¢e moze da vrati ulozen novac. Posebno ce obratiti paznju na
model poslovanja i finansije. Isto vazi i za kreditore. Potpun i uverljiv poslovni plan mozZe da
pomogne pri dobijanju zajma potrebnog za pokretanje i vodenje posla.

O] U veoma jakoj konkurenciji na trZistu rada, tesko je privuci sposobne ljude.

Dobar poslovni plan bi¢e od pomo¢i. Buduéi zaposleni moraju biti sigurni da ulaze u preduzede
koje zna kako se stize do uspeha. Oni, takode, moraju da dele va$e vizije i entuzijazam. Ako je
vas$ poslovni plan jasno usmeren ka atraktivnom cilju, imaéete veoma dobre izglede da angaZu-
jete kvalifikovane i nadahnute ljude kakve i trazite. A ukoliko va$ plan dodatno motiviSe zapo-
slene, tim bolje.

Obrazac 1-1: Uovom obrascu navedene su tipicne situacije kada se pristupa izradi poslovnog plana; one,
moZzda, odgovaraju okolnostima u kojima se nalazi vase preduzece.
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Ul Razmigljam o pokretanju sopstvenog posla, ali ne znam odakle da pocnem.

Vlasnici preduzeca koji sami ulaze u posao, teZe se odlu€uju za izradu detaljnog poslovnog
plana, nego vec¢e kompanije. Medutim, njima je on isto tako potreban, ako ne i vi§e. Pisanje
poslovnog plana — narogito precizno utvrdivanje skupa ciljeva i zadataka — pruza okvir unutar
kog je lakSe doneti odluke o tome odakle poceti i kako stici do cilja. Ukoliko prvi put pokrecete
sopstveni posao, plan ¢e vam pomo¢i da jasno sagledate $ta je to §to najbolje radite, a da ono
§to vam predstavlja problem ostavite po strani. NajvaZnije od svega je saznanje da vam deta-
ljan i dobro osmisljen poslovni plan uliva potrebno samopouzdanje da se otisnete i krenete u
sopstveni posao.

L] Nase preduzede je nekoliko puta naletelo na velike prepreke na putu, i sada se borimo
da opstanemo.

Deo procesa planiranja poslovanja predstavlja i analiziranje sopstvenih snaga i slabosti, kao

i prepoznavanje kako moguénosti poslovnog okruzenja tako i opasnosti za dalji razvoj preduze-
¢a. Kad preduzece ima teskoca, izuzetno je vazno postavljanje posebnih ciljeva i zadataka kao
dela koherentnog, celovitog plana. Efikasan poslovni plan obezbedice da svi zaposleni u
preduzeéu budu usredsredeni na iste ciljeve kad je to najpotrebnije.

U] Nedavno smo imali nekoliko finansijskih i personalnih problema, zbog éega je moral
zaposlenih pao.

Snazan i inspirativan poslovni plan moZe ponovo da nadahne zaposlene i podigne njihov moral.
Dva kljuéna dela dobrog poslovnog plana — misija i vizija — pomo¢i ée da zaposleni jasno vide
ne samo ¢ime se preduzece bavi, veé i u kom pravcu Zeli da se razvija. Mnogi poslodavci
koriste upravo ova dva dela poslovnog plana, misiju i viziju, da bi inspirisali zaposlene, podigli
produktivnost i ostvarili prednost nad konkurencijom.

O Zelimo da prodamo deo preduzeca, kako bismo se usredsredili samo na ono $to najbolje
radimo.

Ako se nalazite u ovakvoj situaciji, postoje bar dva dobra razloga za izradu poslovnog plana.
Jedan je taj §to ¢e vam plan omoguciti da sagledate kako da uobli¢ite i pripremite za prodaju
— po najboljoj ceni — onaj deo preduzeéa koji vam predstavlja teret. Drugi razlog za pisanje
plana, jeste postavljanje zadataka i ciljeva koji treba da se ostvare u preostalom delu
preduzeéa, pri éemu moZete da se fokusirate na ono $to najbolje radite. Kad god preduzeée
prolazi kroz ovako radikalne promene, ono u stvari postaje novo preduzecée. Zbog svega toga,
pisanje novog poslovnog plana u situaciji u kojoj ste, veoma je znacajno.

Obrazac 1-1,strana 2.



Poglavlje 1: Pokrenite masineriju planiranja 11

] Imamo mogucénosti za razvoj poslovanja, ali nas brine preterano brz rast.

Uspeh moze da bude mac sa dve oStrice. Dobro je dok novac pristiZe, ali je stalno insistiranje na
rastu izbacilo mnoga preduzeéa iz koloseka. Uz efikasno planiranje moZete da dobijete grafikon
rasta koji je najpovoljniji za vase preduzece. Dobar poslovni plan pomoéi ¢e vam da sagledate
sva potrebna sredstva koja morate obezbediti da biste podrzali i podstakli rast preduzeca.

U1 Razmisliamo o uvodenju novog proizvoda ili usluge, ali nismo sigurni da smo se dobro usmerili.

Uvodenje novog proizvoda ili usluge —ili ulazak na novo trziSte s nekim proizvodom ili uslugom
koje veé imate — veoma je sli€no otpocinjanju novog posla. Morate razmi$ljati o istim stvarima,
npr. kako da iskoristite moguénosti koje vam se ukazuju na trzistu i pridobijete klijente konku-
rentskih preduzeéa, a da time ne ugrozite svoj poloZaj. Ako napi$ete poslovni plan, modéi éete
da razradite strategiju uvodenja novog proizvoda ili usluge, koja ¢e vam omogucditi da budete
uspesni u proSirenom obimu poslovanja.

Obrazac 1-1,strana 3.

Korisne strane planiranja poslovanja

Vreme koje uloZite u izradu poslovnog plana viSestruko ¢e vam se isplatiti.
Navodimo neke od ociglednih koristi dobro izradenog poslovnog plana:

v Jasno definisanje misije i vizije vaSeg preduzeca

v Skup vrednosti koje mogu pomoc¢i da prebrodite povremene teSkoce
u poslovanju

v Opis vaSeg poslovnog modela, to jest kako planirate da ostvarite dobit
i ostanete u poslu

v Sematski prikaz plana koji ¢e vam pomo¢i da pravilno usmerite svoju
energiju i odrzite preduzece na dobrom putu

v Jasna analiza vaSe delatnosti, ukljucujuci potencijalne mogucnosti i opa-
snosti po vaSe preduzece

v Portret potencijalnih klijenata i njihovih kupovnih navika

v Pregled glavnih konkurenata i izbor strategija koje cete primeniti da biste
se suocili s njima

v Iskrena procena prednosti i slabosti vaSeg preduzeca

v Putevi i rokovi za ostvarivanje zadataka i ciljeva

v’ Opis proizvoda i usluga koje nudite
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v Objasnjenje vasih marketinskih strategija

v Analiza prihoda, troSkova i planirane dobiti

v Akcioni plan o preduzimanju odredenih mera u slucaju eventualnih skre-
tanja sa utvrdenog pravca ili pojave prepreka

v Testovi koje moZete Kkoristiti za pracenje performansi poslovanja i korigo-
vanje u hodu

v’ Prirucnik namenjen novim zaposlenima iz kog mogu da saznaju vazne
stvari o vama i vaSem preduzecu

v SaZet prikaz posla kojim se bavite — posluZi¢e vam da se predstavite
dobavljacima, prodavcima, poveriocima i drugima.

L [ oge [ o o v [

Odredivanje ciljnih grupa i klju¢nih poruka
Poslovni plan je Sema koje se morate pridrZavati da biste napravili uspesno
preduzece. To je sazet dokument, ali pokriva mnoge oblasti i razmatra razliCite
probleme. Kako biste bili sigurni da je vaSe planiranje pravilno usmereno,
razmotrite od kojih ¢e grupa ljudi najvise zavisiti uspeh vaseg preduzeca. Oni
moraju biti glavna publika kojoj se obraca vas poslovni plan.

Na primer, ako su vaSem preduzecu potrebna kapitalna ulaganja, osnovna
grupa kojoj se obracate jesu investitori. Ukoliko Zelite da izgradite stratesko
partnerstvo, morate se obratiti potencijalnim poslovnim partnerima. Tek kada
odredite kome se obracate, moZete se usredsrediti na sadrZinu s kojom bi tre-
balo da se upozna ta ciljna grupa, kao i na poruku koju hocete da posaljete. Ovaj
odeljak ¢e vam pomoc¢i da definiSete svoju ciljnu grupu i poruku, pre nego sto
pocnete da piSete poslovni plan.

Publika kojoj se obracate

Svi oni koji su zainteresovani za va§ poslovni poduhvat — od investitorai kredi-
tora do zaposlenih u vasem preduzecu, kupaca i dobavljaca — predstavljaju
razliCitu publiku kojoj se obraca vas poslovni plan. Zavisno od situacije u kojoj
se nalazite i od ciljeva koje Zelite da vaSe ostvari preduzece, odredena publika
¢e u vasem poslovnom planu biti vaznija od ostalih grupa:

v Ako je preduzecu potreban pocetni kapital, najvaznija ciljna grupa su
potencijalni investitori.

v Ukoliko planirate da ponudite hartije od vrednosti u preduzecu (moguce,
umesto visokih plata), glavna ciljna grupa bice zaposleni, kako oni koji vec¢
rade kod vas, tako i potencijalni buduéi radnici.

v Ako ulazite u posao Cije napredovanje — §to brze to bolje — zavisi od kori-

snika vasih proizvoda ili usluga, a ne od ulaganja kapitala, glavna ciljna
grupa bice potencijalni potrosaci.
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v Ukoliko radite za sebe, nezavisno, kao samostalni preduzetnik, poslovni
plan sluzi samo vama da biste pravilno usmeravali svoje napore prema
Semi koja je zacrtana u planu. Plan treba da vam ukaZe i na probleme na
koje biste mogli naici, svakako pre nego Sto se oni pojave.

Obrazac 1-2 sadrZi pregled najcescih ciljnih grupa kojima se poslovni plan
obraca. Obratite paZnju na one grupe koje smatrate najvaznijima za svoj
poslovni uspeh, imajuci u vidu trenutno stanje svog biznisa.

SPISAK UOBICAJENIH CILJNIH GRUPA KOJIMA SE OBRACA POSLOVNI PLAN

] Viliéno

[J Upravni odbor vaseg preduzecda

Investitori i kreditori

Glavni rukovodedi tim

Zaposleni

Bududi zaposleni

Samostalni preduzetnici

Isporuciocii dobavljaci

Kupci ili klijenti

Donatori (za neprofitne organizacije)

Prodavci ili distributeri

Regulatorna tela

Pravni zastupnici

T A N O I O R O

Ostali

Obrazac 1-2: Koristite ovaj spisak da biste odredili osnovne ciljne grupe kojima cete
nameniti svoj poslovni plan.
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Poruka koju saljete

Posto ste odredili ciljnu grupu, sledeci korak je fokusiranje na kljuénu poruku
koju Zelite da poSaljete pojedinim grupama. Ljude s razli€itim interesima za
poslovanje vaSeg preduzeca, nece zanimati isti delovi plana i traZice u njemu
razliCite vrednosti. Na primer:

v Vlasnici deonica preduzeca ocCekuju planove koji predvidaju porast
poslovanja.

v Bankar koji razmatra vas zahtev za kredit Zeli da se uveri u snagu dokaza
o oCekivanom prihodu i dobiti.

v Zaposleni Zele da sagledaju kakve c¢e koristi imati od planiranog rasta
preduzeca i ostvarene dobiti.

v Regulatorna tela usmeric¢e svoju paznju na operativna i finansijska pitanja.

Savete o tome kako odrediti ciljnu grupu i kako joj se obratiti, uklju¢ujuci i
informacije o tome koji su delovi poslovnog plana glavni predmet interesovanja
pojedinih grupa, i kako se samo jednim poslovnim planom obratiti ve¢em broju
ciljnih grupa, naci cete u poglavlju 14.

Za sada, pokuSajte da napravite preliminarni plan koristeci obrazac 1-3
s prateceg CD-a:

1. Utvrdite koje su to tri najvaznije ciljne grupe kojima nameravate da se
obratite poslovnim planom.
Pregled ciljnih grupa kojima je poslovni plan najceS¢e namenjen, dat je
u obrascu 1-2 i moZe da vam bude od pomo¢i pri izboru.

2. Pribelezite klju¢ne tacke na koje treba da skrenete pazZnju svakoj od
ciljnih grupa.
Ne morate biti nadareni da biste zapisali kljucne tacke, samo pribeleZite
svoje ideje, tako da ih moZete koristiti kad poCnete da piSete poslovni
plan.

Anatomija poslovnog plana

Napisani poslovni planovi razlikuju se izmedu sebe koliko i preduzeca koja ih
prave. Neki planovi imaju i po 100 stranica, dok drugi zauzimaju samo nekoliko
listova. Neki pocinju izvrSnim rezimeom, a drugi odmah daju detaljan opis
proizvoda i usluga. Pojedina preduzeca Stampaju svoje poslovne planove na
papiru, a druga ih objavljuju iskljuc¢ivo na Internetu. Neki planovi na svakoj
stranici sadrZe podatke o finansijskim projekcijama, dok drugi navode samo
predvidene troSkove, oCekivane prihode i planiranu dobit.

Poslovni planovi se prave iz razliCitih razloga i s razliitim oCekivanjima.
Ipak, postoje bolje i loSije uradeni planovi. Informacije koje slede pomoci ce
vam da napiSete dobar plan.
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Sadrzaj poslovnog plana od pocetka do kraja
Poslovni planovi mogu biti razli¢itog oblika, veli€ine, formata — ¢ak i boja — ali
se svi krecu unutar sli¢nog okvira. Sledeci delovi, navedeni redom kojim se
obicno pojavljuju, €ine taj zajednicki okvir vec¢ine poslovnih planova:

v Sadrzaj: Ovaj element poslovnog plana je vodi¢ do njegovih klju¢nih ode-
ljaka i narocito je koristan ako je plan duZzi od 10 stranica.

v Izvrsni rezime: Ovaj odeljak sadrzi sazetak kljucnih tacaka poslovnog plana.
Posebno je vazan ukoliko je plan duzi od 10 stranica, zbog Cega je pozeljno
da najvaznije informacije istaknete na pocetku. S obzirom na to da se mnogi
ne upustataju dublje u Citanje poslovnog plana, ovaj odeljak mora da bude
jasan, sazet i da drzi paznju — ukratko, ne treba da bude duzi od dve stranice.

v Kratak pregled biznisa: U ovom odeljku opisuje se preduzece; iz toga se
zainteresovani upoznaju s prirodom vaseg poslovanja. Tu se mogu pred-
staviti zadaci i ciljevi koje je preduzece zacrtalo, zatim opis vrednosti za
koje se zalaZete, opis vaSih proizvoda ili usluga, po Cemu se to vaSe
preduzece razlikuje od drugih, i koje ste poslovne poteze planirali kako
biste iskoristitili mogucénosti koje pruza trziste. (U poglavlju 3 naci cete
savete koji ¢e vam koristiti pri definisanju poslovnog cilja i pisanju kratkog
pregleda biznisa.)

v Poslovno okruZenje: Ovaj odeljak sadrZi analizu privredne grane u kojoj
posluje vaSe preduzece i sila koje deluju na trZistu u okruZenju; temeljan
opis vasih direktnih i potencijalnih konkurenata; pazljivu procenu o tome
ko su vasi potrosaci, Sta to oni Zele da kupe, i na koji nacin kupuju proiz-
vode ili usluge. O ovom odeljku razmisljajte na sledeci nacin: u njemu mora
biti opisano sve Sto utice na vaSe poslovanje, a nije pod vaSom kontrolom.
(Poglavlje 4 ¢e vam pomo¢i da dobro sagledate svoje poslovno okruzenje
i uradite neophodne analize.)

v’ Opis preduzeca: Ovaj odeljak treba da sadrzZi informacije o timu koji upra-
vlja preduzecem, nacinu na koji je preduzece organizovano, novoj ili vla-
snickoj tehnologiji, proizvodima i uslugama koje nudite, o poslovanju
preduzeca i mogucnostima plasmana na trziSte. Usmerite energiju na ona
podrucja delovanja u kojima imate prednost nad konkurentima. (Poglavlje
6 koristice vam da napiSete opis preduzeca.)

v Strategija preduzeca: U ovom odeljku detaljno cete izloziti kojim putem
ide vaSe preduzece. Tu ce se zajedno naci informacije o poslovnom okru-
Zenju i sredstvima kojima raspolaze preduzece, i na osnovu toga bice
izloZena strategija daljeg razvoja. Takode, morate dati i analizu moguc¢no-
sti koje postoje na trziStu i koje treba iskoristiti, te analizu opasnosti i neiz-
vesnosti s kojima se moZzete suociti. Uporedo s tim, treba prikazati i nacin
na koji ste planirali da izbegnete zamke i iskoristite prednosti koje vam se
ukazuju na trZistu. (Kad budete radili na ovom odeljku poslovnog plana, u
poglavlju 5 naci ¢ete neophodnu pomo¢.)
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v Marketinski plan: U ovom odeljku opisujete kako planirate da postignete
napredak, kako ¢ete da prodajete robu/usluge i pridobijete lojalne klijente.
S obzirom na to da uspeh vaSeg preduzeca najvise zavisi od potrosaca
vasSih roba i usluga, ovaj odeljak treba da bude glavni deo poslovnog plana.
(Celo poglavlje 7 posveceno je izradi marketinSkog plana i bice vam od
velike pomoci.)

v Pregled finansijskog poslovanja: Ovaj odeljak sadrzi detaljan pregled kre-
tanja novca, ukljucujudi i trenutno stanje gotovine na raspolaganju, kao i to
kakvo finansijsko stanje preduzeca ocekujete u buducem periodu. Uobica-
jeno, u ovom odeljku treba da prikaZete izveStaj o finansijskom poslovanju,
bilans uspeha i bilans novc€anih tokova. (Ukoliko su vam ovi pojmovi nepo-
znati, ili ako vam je potreban savet kako da postupno napravite finansijski
plan, u poglavlju 8 naci cete sve potrebne informacije.)

v Akcioni plan: U ovom odeljku treba podrobno da izloZite koje cete korake
preduzeti radi ostvarivanja poslovnog plana, ukljucujudi i redosled tih
koraka i koliko su ti potezi usaglaSeni s postavljenim zadacima i ciljevima.
(U poglavlju 3 pogledajte savete o definisanju zadataka i ciljeva, a zatim
Cete u poglavljima 14 i 15 naéi podatke o tome kako akcioni plan obezbe-
duje da poslovni plan bude funkcionalan.)

v Prilozi: U prilozima se mogu navesti jo§ podrobniji podaci koji podupiru
vas poslovni plan. To mogu da budu analize, izvestaji, pregledi, pravna
dokumenta, specifikacije proizvoda i niz drugih informacija koje doprinose
sveobuhvatnosti poslovnog plana, ali za koje je zainteresovano malo
korisnika.

Navedeni spisak glavnih delova tipicnog poslovnog plana prikazan je u
obrascu 1-4 na pratec¢em CD-u. Kad pocnete da radite na poslovnom planu,
koristite obrazac 1-4 da obeleZavate delove plana koje ste zavrsili.

Ne mora svaki poslovni plan da obuhvati sve delove koje smo ovde naveli.
Zapravo, nigde necete naci udzbenicki primer pisanog plana. Zbog toga, u ovoj
knjizi ne promoviSemo rigidan model poslovnog plana. Umesto toga, knjiga ce
vam pruziti informacije kako da osmislite i razvijete svaki od glavnih delova
svog plana, savete o ulozi poslovnih planova u razli¢itim vrstama poslova i
nacine na koje moZzete organizovati i predstaviti relevantne podatke u svom
poslovnom planu.

Pitanja o poslovnom planu koja se najcesce
postavljaju

Ako ste u procesu planiranja poslovanja stigli do ove tacke, verovatno pripa-
date onoj vecini koja upravo sada traZi odgovor na svoja pitanja. MoZda ste Cak
stigli i do trenutka kada treba uzeti olovku i poceti s pisanjem. MoZete slobodno

malo da predahnete, jer c¢emo u ovom odeljku odgovoriti na najcesce posta-
vljana pitanja o pisanju poslovnog plana.
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Da li zaista moram da obuhvatim sve ove delove?
Ne, naravno. Vas poslovni plan treba da sadrZi samo ono Sto je vazno za vas
i vaSe preduzece. Ako vas plan treba da bude kratak - ili ga piSete uglavnom za
svoje potrebe — mozete, na primer, izostaviti rezime. Ukoliko vi sami Cinite
preduzece, sigurno vam nece trebati deo u kom opisujete organizaciju svog
posla (osim ako Zelite da napravite plan kako da organizujete sami sebe!).
Medutim, za vecinu poslova vazno je da plan bude Sto potpuniji, jer to
poboljsava i vas polozaj. Ako ste sami u nekom poslu, mozZda ¢ete pomisliti, na
primer, da vam ne treba deo s kratkim pregledom biznisa, jer svakako ve¢ znate
kakvim se poslom bavite, zar ne? Ipak, uvidecete sledece: kada rec¢ima defini-
Sete svoju misiju, viziju, vrednosti, proizvode i usluge koje nudite i sve ono Sto
vas izdvaja od drugih — pred vama se otvaraju nove ideje o tome §ta zaista
nameravate da uradite sa svojim poslom. To moZe da bude veoma dragocena
vezba za svako preduzece, bez obzira na njegovu veliCinu.

Dal li zaista treba sve to da napisem?
Jednom recju - da. Pisanje poslovnog plana primorava vas da se suocite s
teskim pitanjima preko kojih biste inace mogli olako da predete, kao Sto su:

v Koliko je trZiSte na koje mogu da raCunam?

v Zbog Cega bi potrosaci dosli kod mene, a ne kod mojih konkurenata?
v Koliko mi para zaista treba da bi moj posao krenuo s mrtve tacke?

v Kada realno mogu ocekivati da ¢u ostvariti dobit?

v Koje jo§ mogucénosti mogu da iskoristim?

v Sta moZe da ugrozi moj posao?

Kad ova svoja razmisljanja stavite na papir, svakom cete pitanju posvetiti
paznju koju zasluzuje. Na primer, kad piSete poslovni plan, definisacete koji su
potrosaci vasa ciljna grupa i razraditi strategiju kako da doprete do njih; anali-
ziracete konkurente i uporediti svoju ponudu s njihovom; otkricete kakve vam
mogucnosti trziSte pruza, te kako da savladate prepreke i teSkoce na koje naila-
zite; utvrdicete zadatke i ciljeve, ujedno i akcioni plan pomocu kog cete ostvariti
planiran uspeh. Kad zapiSete sve §to je potrebno, imacete dobro polaziste i u sva-
kom trenutku dostupan materijal koji vam moZe posluziti kao podsetnik.

Koliko dugacak treba da bude poslovni plan?

Odgovor je jednostavan: onoliko koliko je to potrebno i ni re¢ duZi. Poslovni plan
debeo kao roman Stivena Kinga, nece nikoga zadiviti. U stvari, pre ¢e zaplasiti i
odbiti potencijalne korisnike. Ono Sto zaista ostavlja dobar utisak na investitore,
klijente, buduce zaposlene i svakog drugog ko Zeli da se upozna s vasim poslov-
nim planom, jeste jasno i iskreno promisljanje koje se tiCe same sustine stvari.
Nemojte i¢i u Sirinu, niti izostaviti neSto Sto je vazno samo zato da bi plan bio
kraci, ve¢ svaki deo svedite na najvaznije momente. Cak i sveobuhvatni planovi
imaju oko 20-30 stranica, ne racunajuci priloge. A to znaci da je poslovni plan
koji se prostire na 100 stranica, predugacak za Citavih 75 strana!
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Odredite vremenski okvir plana

QMER
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Vremenski okvir plana pokazuje koliko unapred Zelite da planirate. Naravno da
Zelite da se posao uspesno razvija godinama, ali to ne znaci da vas tekuci
poslovni plan treba zauvek da ostane isti. Svaki poslovni plan se pravi za odre-
den period. Neki se projektuju tako da podstaknu povecanje prodaje, drugi da
se postigne bolji finansijski rezultat, ili da se ostvare neki drugi ciljevi. Dobar
poslovni plan treba da funkcioniSe unutar perioda koji ima realan pocetak i kraj,
i da omogucéi merenje rezultata unutar tog perioda.

Koliko se treba drzati plana

Koliko daleko treba da planirate? Odgovor zavisi od vrste posla kojim se bavite
i brzine promena u delatnosti kojoj pripada vase preduzece. Neki poslovni
poduhvati moraju da se iskaZu u svega Sest meseci. S druge strane, organizacije
koje imaju dugorocne ciljeve, kao §to su neprofitne organizacije, raspolazu
znacajnim sredstvima i njihov poslovni plan mozZe da se proteZe na period od
pet do deset godina. Medutim, uobicajeno je da se poslovnim planom obuhvata
period od jedne, tri ili pet godina (izgleda da su neparni brojevi omiljeni iz
nekog razloga).

Planiranje poslovanja je Ziv proces. Iz godine u godinu — nekad cak i CeSce
- preduzeca preispituju, ispravljaju, ¢ak i sasvim menjaju svoje planove. Kad
odredite vremenski okvir plana, nemojte ga zacementirati. Ipak, drZite se plani-
rane Seme, ali samo dok se ne promene okolnosti poslovanja — tada sasvim
svesno treba da donesete odluku o preispitivanju plana.

Definisite prelomne momente

Postavljanje zadataka i odredivanje merljivih ciljeva bitan je deo planiranja
poslovanja. (U poglavlju 3 naci cete viSe informacija o tome.) Ali, nije dovoljno
samo znati koje zadatke i ciljeve treba postici. Nije dovoljno samo reci kako
Cete se latiti posla pa da svi ciljevi budu ostvareni; na tom putu postoje i odre-
deni prelomni momenti koje morate predvideti, definisati i ukljuciti ih u plan, a
zatim se odgovorno odnositi prema planu.

Na slici 1-1 prikazano je kako jedna prodavnica digitalne opreme (fotoapa-
rata, kamera, rikordera i drugih uredaja) odgovara na pet osnovnih pitanja od
kojih zavisi kako c¢e se odrediti razuman vremenski okvir plana daljeg razvoja.
Na osnovu tih odgovora, zakljuCeno je da je potrebno godinu dana kako bi se
otvorile nove prodavnice i pocele da ostvaruju dobit. Da bi se postigao cilj,
potrebno je utvrditi koji su to klju¢ni momenti u toku te godine dana:

v Mesec 1: Napisati poslovni plan
v Mesec 2: Obezbediti poslovne kredite
v Mesec 3: Traziti prodajni prostor

v Mesec 5: Uzeti u zakup i urediti prodajni prostor; poceti s placanjem
zakupnine
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v Mesec 7: Otvoriti prodavnice; oglasiti se reklamama
v Mesec 8: PocCinje sezona prodaje
v Mesec 12: Nove prodavnice ostvaruju dobit

Da biste odredili vremenski okvir za svoj poslovni plan, pogledajte pitanja
data u obrascu 1-5 na prate¢em CD-u i odgovorite na ona $to odgovaraju situ-
aciji u kojoj se nalazi vaSe preduzece. Odgovori ¢e vam pomoci da postavite
vremenski okvir plana koji ¢e sadrzati i klju¢ne prelomne momente, a da uz to
vodite racuna o privrednim kretanjima i ciklusima, kao i o konkurentnosti
i finansijskom stanju svog preduzeca.

Pripreme za izlazak u stvarni svet

Sada ste gotovo sasvim spremni za pisanje poslovnog plana. Postali ste svesni
svrhe i prednosti koje vam donosi poslovni plan. Imate prilicno jasnu ideju o
tome kome se obracate, Sta Zelite da vaSa ciljna grupa procita u vaSem planu i,
shodno tome, oCekujete njihove odredene reakcije. MoZzda imate i preliminarnu
ideju o vremenskoj dimenziji svog plana. (Ako vam, ipak, neSto od navedenog
li¢i na Spansko selo, vratite se na prethodne odeljke u ovom poglavlju.)

UPITNIK ZA ODREDIVANJE VREMENSKOG OKVIRA POSLOVNOG PLANA

1. Prepoznajte tri prelomna momenta, tj. osnovna koraka koje morate preduzeti da biste
pokrenuli posao ili dostigli visi nivo poslovanja. Odredite vremenski okvir za svaki korak.

¢ Momenat 1: Obezbediti poslovne kredite. (2 meseca)
e Momenat 2: Uzeti u zakup i urediti ¢etiri lokacije. (5 meseci)
¢ Momenat 3: Opremiti i pokrenuti sve prodavnice. (8 meseci)

2. Da li uspeh u vasem poslu zavisi od osnovnih kretanja na trzistu? Ako je tako, kakav treba
da bude vremenski okvir vaseg plana?
Na trzistu digitalnih uredaja — koje ve¢ postoji — pojaviti se s novim proizvodima koji ¢e se
planski pustati u prodaju svaka tri meseca (5 meseci)

Slika1-1: | 3 pa lijje vas posao sezonskog karaktera? Tokom kog perioda treba da nudite svoje

Odgovorina proizvode ili usluge da biste iskoristili prednosti glavne sezone?
pitanja iz ovog X N . .
obrasca pomoci Sezonske rasprodaje donose 50 procenata naseg prihoda. (8 meseci)
cevamda . . - L . .
odredite odgo- 4. Koliko brzo vasi proizvod ili usluge moraju biti dostupni da biste bili ispred konkurenata?

varajucivre- | Trziste elektronike je veoma konkurentno. (Sto pre)
menski okvir
poslovnog | 5. Kada morate poéeti da ostvarujete dobit ili realizujete svoja predvidanja o profitu?
plana.

Finansijske zahteve prilagoditi realnom stanju preduzeca. (U okviru godinu dana)
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Medutim, pre nego Sto predete na poglavlje 2 i zaronite u vode planiranja,
upoznajte se s nekim od mnogih izvora koji vam mogu pruZiti dodatne korisne
savete i alatke.

Pronadite izvore informacija

Sigurno ima pitanja koja ¢e vas muciti tokom izrade poslovnog plana. Na pri-
mer, Zelecete da saznate podatke o kretanjima u vaSoj delatnosti ili na trzistu, ili
informacije koje se ticu vasih potrosaca ili konkurenata. MoZda ¢e vam trebati
viSe podataka pre nego Sto napravite marketinski plan, ili ¢e vam biti potrebna
novcana pomoc. Na srecu, ima mnogo izvora koji vam mogu biti od pomoci.
ViSe informacija potraZite na sledec¢im mestima:

v Internet: MoZete iskopati mnogo informacija o trZistu, potrosacima,
konkurentskim preduzecima - svemu. Kad pretraZujete, unesite kljucni
termin za ono Sto Zelite da nadete i bicete iznenadeni rezultatom pretrage.
Odlic¢an izvor informacija mogu da budu Web prezentacije privrednih
grana. Neizostavno pogledajte stranice vasih glavnih konkurenata da biste
saznali kako se predstavljaju njihova preduzeca, Sta ¢e novo ponuditi
trziStu, i mnostvo drugih informacija.

v Univerzitetska ili Skolska biblioteka: U ovim bibliotekama naci cete
privredne Casopise i druge korisne publikacije, knjige s podacima o
demografskim karakteristikama trziSta, privrednim kretanjima, i druge
izvore podataka.

v Poslovna Skola u vaSem okruZenju: Mnoge Skole organizuju seminare ili
veCernja predavanja, gde ¢e predavaci i profesori rado odgovarati na vasa
pitanja.

v Casopisi iz branse: U pravu ste, pretplata je ponekad veoma skupa, ali se
ipak Cesto pokaze da je to dobro uloZen novac.

v Novine: Bez obzira na to kojim se poslom bavite, Danas, Blic, Politika,
Novosti i sve druge novine mogu da vam ukaZu na glavne teme s kojima
morate da budete u toku.

v Sajmovi i simpozijumi iz branse: Ovakvi skupovi su odli¢na prilika za
upoznavanje s proizvodima i uslugama, potroSacima i konkurentima — sve
je pod jednim krovom.

v UdruZenja malih privrednika: Bogat izvor odgovora na gotovo sva pitanja o
osnivanju i vodenju male privrede u Srbiji, naci ¢ete na Web adresi Repub-
licke agencije za razvoj malih i srednjih preduzeca, www.sme.sr.gov.yu.
Primer takvog udruZenja u SAD jeste www.sba.gov.

v Kompanije koje pronalaze informacije ili istraZuju trZiste: Usluge koje
pruzaju ovakve kompanije imaju svoju cenu, ali ponekad je koriséenje
usluga kompanija tipa LEXUS/NEXUS, ili studija o istraZivanju trzista jedini
izvor podataka koje morate imati.
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v Profesionalna udruZenja: Gotovo svaka profesija ima svoje udruzenje — od
Advokatske ili Lekarske komore do UdruZenja taksista. Pronadite udru-
Zenje koje pokriva vaSe poslovanje, pretraZite njegove Internet stranice
i saznajte kakvi su uslovi za uclanjenje.

v’ Grupe privrednih struénjaka povezanih u mrezu: Ove grupe ¢ine struc-
njaci sa iskustvom i dobrim uvidom u probleme, tako da mogu davati i
savete koji se tiCu poslovanja.

v Privredne komore: Ove organizacije su dobre za upoznavanje s lokalnim
i Sirim druStvenim problemima, i mogu da budu izvor najrazlicitijih poslov-
nih informacija ili podataka koji se ticu vaSeg regiona. ViSe informacija o
Privrednoj komori Srbije naci ¢ete na Web adresi http://pks.komora.net.

Trazite savet strucnjaka

Kad ne moZete da nadete odgovore na odredena pitanja, potrazZite savet. Na
primer, ako razmisljate o otvaranju maloprodajnog objekta u gradu, od drugih
subjekata koji se bave maloprodajom zatraZite potrebne informacije. Ukoliko
Zelite da se izvucete iz zagrljaja korporacije i pokrenete sopstveni posao, plani-
rajte da se sastanete s nekim ko je nacinio slican korak i saznajte Sta je sve
potrebno da biste to postigli. Sigurno cete dobiti puno korisnih saveta za izradu
poslovnog plana.

Prilikom prikupljanja informacija iz bilo kog izvora — uklju¢ujuci i razgovor
sa osobama iskusnim u vodenju slicnih poslova — preduzmite sledece korake:

v Unapred pripremite pitanja. Ako pripremite pitanja unapred, nece vam se
desiti da zaboravite neke zaista vaZne stvari.

v Budite otvoreni i objasnite zbog ¢ega vam treba pomo¢. Ne moZete oceki-
vati od drugih da budu otvoreni ako vi niste iskreni prema njima.

v Budite spremni da sluSate. U svakom slucCaju sluSajte sagovornika, cak
i ako govori o neprijatnostima za koje ne Zelite da ¢ujete. Svako ko vam
ukazuje na moguce prepreke, ¢ini vam veliku uslugu.

v Ostavite otvorenu mogucnost daljih razgovora. Ne zaboravite da ce vas,
moZda, muciti i druga pitanja ili da ¢ete morati da se pozabavite i drugim
temama.

v lzgradite sopstvenu mreZu kontakata. Zamolite da vas upoznaju i s dru-
gim osobama koje bi vam mogle biti od pomod¢i, ili da vam predloze izvore
korisnih informacija.

v Iskazite zahvalnost. Osobu koja vam pomaZze izvedite na rucak ili veCeru.
NapiSsite kratku zahvalnicu. Ne zaboravite: mozZda cete morati ponovo da se
obratite istim osobama kako biste dobili nov savet ili zatraZili pomoc.
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Podelite teret

Da vas veliko opterecenje pri izradi poslovnog plana ne bi slomilo, morate se
osloniti na neke osobe koje mogu da vam pomognu u tom procesu:

v Ako sami vodite svoj posao, verovatno cete najveci deo tereta morati da
ponesete na svojim ple¢ima. To ne znaci da ne moZete zatraZiti od svojih
prijatelja ili kolega da vam pomognu, tako Sto €e Citati ono Sto napiSete i
reéi vam svoje miSljenje. Oni koji nisu s vama u poslu, mogli bi posmatrati
stvari iz drugog ugla i tako vam ponuditi nove ideje. Ipak, zapamtite jedno:
potrebno je da njihova miSljenja budu sasvim iskrena, pa birajte osobe
koje smeju i da pohvale i da kritikuju. Svakako vam ne treba osoba koja ce
da vam povladuje.

v Ukoliko ste deo tima, zatrazite pomoc drugih iz svog preduzeca. Ljudi s
razlicitim znanjem i iskustvom razliCito sagledavaju probleme i razliCito
pristupaju njihovom resavanju, tako da zahvaljujuci njihovim idejama
mozZete prosiriti i produbiti svoj poslovni plan. Stavise, ukljuéivanjem
pravih osoba u proces planiranja, doprinecete jacanju njihovog interesa za
ostvarivanje rezultata, nakon $to napravite poslovni plan.

v Ako radite u velikom preduzecu, dobar deo poslova u osmiSljavanju i
pisanju poslovnog plana moZete poveriti drugima. Neka preduzeca cak
angaZzuju konsultantske firme, to jest stru¢ne savetnike sa strane, da urade
neke delove tog procesa. LoSa strana poveravanja posla nekome sa strane
jeste to §to se moZe dogoditi da dobijete plan koji ne daje pravu sliku deSa-
vanja u vaSem preduzecu. Da bude joS gore, moZe se dogoditi da ne dobi-
jete saglasnost od uprave preduzeca, koja je jedina ovlaséena da odobri
realizaciju plana. Da biste bili upuceni u sustinu stvari, postarajte se da
glavni rukovodecdi tim preduzeca odigra bitnu ulogu u izradi poslovnog
plana. Na primer, tim zaduZen za marketing moZe da napisSe odeljak o stra-
tegiji preduzeca, dok ce finansijski direktor biti prava osoba kojoj ¢ete pri-
kazati finansijsko poslovanje. Razmislite i o tome da zatrazite od nekoga iz
sektora za informisanje da napiSe jezgrovit, jasan, saZet rezime za vaSe
preduzece (ali pre toga, sacekajte da svi ostali delovi plana budu gotovi
i spremni da se iz njih mozZe izvuci takav rezime).

Pratite izradu plana

Da biste organizovali proces izrade poslovnog plana, koristite obrazac 1-6

s prateceg CD-a. On sadrzZi pregled glavnih delova tipicnog poslovnog plana i
kolone u koje moZete da upiSete imena odgovornih lica i rokove. Ukoliko pove-
ravate drugima pisanje pojedinih delova plana, na osnovu podataka iz obrasca
lak3e Cete izabrati odgovarajuce osobe i voditi racuna o rokovima. Ako ceo plan
piSete sami, pomocu obrasca cete pratiti kako napredujete.
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Poglavlje 1: Pokrenite masineriju planiranja
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SVEL

TABELA ZA PRACENJE PLANA

Deo plana:

Odgovorno lice:

Rok:

Rezime

Kratak prikaz biznisa

Poslovno okruzenje

Opis preduzeca

Strategija preduzeca

Marketinski plan

Pregled finansijskog
poslovanja

Akcioni plan

Prilozi

Obrazac 1-6: Koristite ovaj obrazac za dodeljivanje zadataka i organizovanje

procesa izrade poslovnog plana.

Kad pri sastavljanju plana budete trazili pomo¢ od drugih, verovatno je da
Cete ljude koje angaZujete opteretiti ve¢im obimom posla od uobicajenog. Da
biste izbegli preopterecenost, postavite razumne rokove za zavrSetak posla. A da
biste odrzali njihovu motivisanost za rad, podelite s njima saznanja o znacaju
procesa planiranja. (Ako treba da se naoruzate argumentima, pogledajte odeljak
,Korisne strane planiranja poslovanja“ ranije u ovom poglavlju.) Ukoliko traZite
od ljudi da taj posao rade posle redovnog radnog vremena, nagradite njihov trud.
Zajednicki izlazak na vecCeru da biste proslavili uspesno reSavanje problema u

procesu planiranja, moze na duze vreme da odrZi njihov entuzijazam.

S obzirom na to da proces izrade poslovnog plana podrazumeva mnogo pro-
miSljanja, diskutovanja, razliCitih vizija i ispravljanja napisanih verzija, potrebno
je mnogo zapisivanja. Da biste mogli pratiti ceo taj dinamican proces, zaduzite

jednu osobu da vodi svesku iz koje se mogu vaditi listovi (takva sveska je

pogodna za dodavanje novih sadrzaja ili izbacivanje neceg nepotrebnog); u toj
svesci bi¢e sav materijal koji se odnosi na vas plan. Ako ste sami u tom poslu,
onda ste ta osoba vi. Ukoliko pak predvodite tim koji uCestvuje u izradi poslov-

nog plana, svakako za tu ulogu izaberite nekoga ko je rodeni organizator.
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Konacno, razmislite o koriS¢enju odgovarajuceg racunarskog programa, sto
vam moZze biti od pomoci u procesu planiranja. U program za pretraZivanje une-
site odrednicu ,planiranje poslovanja“ (,business planning software®) i bice
vam dostupne sve vrste alatki — od besplatnih programa i Servera do komerci-
jalnih programa s potpunim skupom alatki. Takode, na pratecem CD-u nalazi se
gotovo sto obrazaca koji vam mogu koristiti pri izradi poslovnog plana. Vise
detalja o sadrzaju CD-a naci ¢ete u dodatku na kraju knjige.

Obrasci na pratecem CD-u

Obratite paznju na sledece obrasce s prateceg CD-a, koji ¢e vam pomoc¢i da se
pripremite za pocCetak procesa planiranja:

Obrazac 1-1  Tipicne situacije u kojimaje  Razne situacije koje nalazu da odmah
vazno da piSete poslovni plan  preduzmete aktivnosti koje se odnose na
izradu poslovnog plana

Obrazac 1-2  Spisak uobicajenih ciljnih Primeri grupa ili pojedinaca na koje bi
grupa kojima se obraca se mogao odnositi va$ poslovni plan
poslovni plan

Obrazac 1-3  Ciljne grupe i kljuéne poruke  Obrazac u koji unosite ciljne grupe i
poslovnog plana kljuéne poruke koje Zelite da uputite
svakoj od ciljnih grupa

Obrazac 1-4  Glavni delovi tipiénog Spisak delova koje najée$ce sadrzi
poslovnog plana poslovni plan

Obrazac 1-5  Upitnik za odredivanje Pitanja koja ¢e vam biti od pomodi pri
vremenskog okvira peslovnog odredivanju optimalnog vremenskog
plana okvira vaSeg poslovnog plana

Obrazac 1-6  Tabela za pracenje plana Obrazac koji ¢e vam pomo¢i da pratite ko

je odgovoran za izradu pojedinih delova
plana, i da vodite ra¢una o rokovima




