
 

Deo I

 

Postavite temeàe plana



 

U ovom delu...

 

mati poslovni plan – ãto podrazumeva 

 

pisaçe 

 

poslov-

nog plana – najboài je naåin da se dobra ideja pretvori 

u uspeãan posao.

Poglavàa u ovom delu kçige pomoñi ñe vam u tome. 

Saznañete zaãto je plan toliko vaæan, proñi ñete kroz ceo 

proces poslovnog planiraça, i biñe vam dobar vodiå dok 

pravite svoje prve korake u stvaraçu kompanije koja ima 

buduñnost.

Ako æelite korisne savete o tome kako da izgurate 

svoju ideju do kraja, u poglavàima koja slede saznañete 

kako da proverite svoju ideju u stvarnosti i utvrdite da li 

je vredna truda; pomoñi ñe vam da otpoånete proces 

planiraça i omoguñiti da savladate osnovni proces defi-

nisaça misije, vizije, ciàeva i zadataka svog preduzeña.

I



 

Poglavàe 1

 

Pokrenite maãineriju 
planiraça

 

U ovom poglavàu

 

Razumevaçe sadræaja, primene i vrednosti poslovnog plana

Prepoznavaçe ciànih grupa kojima je nameçen poslovni plan

Odreœivaçe vremenskog okvira poslovnog plana i prelomnih momenata u çemu

 

Pokretaçe procesa izrade poslovnog plana

 

zrada poslovnog plana, koji se popularno zove biznis plan, postala je, vero-

vatno, jedan od prioritetnih ciàeva koje ste sebi zadali, s obzirom na to da 

ste se zainteresovali upravo za ovu kçigu. Znaåi, trenutak je da saznate ãta sve 

ukàuåuje taj proces i koje korake prvo treba da preduzmete kako biste otpoåeli 

s pisaçem poslovnog plana.

Upravo prvo poglavàe kçige 

 

Biznis plan za neupuñene 

 

bavi se tim temama. 

U çemu ñete nañi potvrdu da je proces planiraça ne samo vaæan, nego i pre-

sudan, kako za zapoåiçaçe posla, tako i na svakom koraku çegovog rasta i raz-

voja. Osim toga, pomoñi ñe vam da jasno sagledate zbog åega je poslovni plan 

potreban i kome je sve nameçen, koje kàuåne delove mora da sadræi i koji se 

vremenski okvir plana moæe smatrati razumnim.

Pisaçe poslovnog plana je veliki zadatak koji, meœutim, uz ovu kçigu 

postaje savladiv. Prvo poglavàe sadræi kratak i jasan osvrt na izradu poslovnog 

plana, koji ñe vas usmeriti u planiraçu i biti od koristi na svakom koraku, sve do 

uspeãnog zavrãetka tog posla.

 

Posvetite se planiraçu

 

Uz mnoãtvo obaveza na koje odlaze dragoceni sati vaãeg radnog dana, nije lako 

posvetiti se planiraçu buduñnosti vaãeg preduzeña. Meœutim, teæe je raditi bez 

plana – dugoroåno posmatrano, tako se gubi mnogo viãe vremena. Najvaæniji 

korak ste preduzeli kad ste odluåili da napiãete poslovni plan. Sada tu odluku 

morate da pretoåite u akciju – potrudite se, naœite vreme i krenite.

I
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Kad ste taj prvi problem reãili, slede dva koraka koja treba da preduzmete, 

a koji ñe sigurno poveñati vaãu motivisanost da nastavite:

Sledeña dva odeàka mogu vam posluæiti kao primer.

 

Definiãite svoju poslovnu situaciju

 

Da biste usmerili svoje poslovaçe u æeàenom pravcu, morate napraviti mapu 

åije ñete putaçe pratiti. Ta mapa je vaã poslovni plan. On poåiçe prikazom tre-

nutnog staça vaãeg preduzeña; zatim opisuje planove za buduñnost; definiãe 

koje su vaãe moguñnosti, te podrobno razraœuje finansijske, operativne, marke-

tinãke i organizacione strategije kojih se morate dræati da biste postigli uspeh.

Zamislite da je vaãe preduzeñe brod koji se sprema na plovidbu okeanom. 

Odrediãte i putaça kojom ñe se brod kretati odreœeni su poslovnim planom 

putovaça. Plan sadræi spisak svih roba i opreme, kao i osobàa koje je ukrcano 

na brod. Pored toga, u çemu su navedene i stvari koje tek treba nabaviti. Tu je 

i kalkulacija troãkova putovaça. Opisani su i oåekivani vremenski i pomorski 

uslovi na kakve ñe brod tokom putovaça naiñi, a predviœene su i potencijalne 

opasnosti koje vrebaju na horizontu. Konaåno, u poslovnom planu morate 

povesti raåuna i o drugim brodovima koji æele da vas prestignu na putu do 

odrediãta.

Isti naåin planiraça neophodan je i na tlu. Da bi se vaãe preduzeñe kretalo 

novim kursom, morate poåeti od konstatacije gde se ono nalazi – drugim 

reåima, kojoj to poslovnoj situaciji æelite da se posvetite ili da je prevaziœete. 

Morate definisati cià ka kojem idete i strategije koje ñete primeniti da biste 

tamo stigli.

Da biste odredili trenutno staçe svog biznisa, koristite obrazac 1-1 s prateñeg 

CD-a. U obrascu su navedene neke od mnogih situacija s kojima se preduzeña 

suoåavaju kada se upuste u planiraçe. Naœite malo vremena da prepoznate 

staça u kojima se nalazi vaãe preduzeñe.

 

✔

 

Definiãite svoju poslovnu situaciju i trasirajte put kojim bi vaã posao – uz 

koriãñeçe biznis plana – mogao da napreduje iz taåke u kojoj se trenutno 

nalazi do taåke u kojoj æelite da bude.

 

✔

 

Sagledajte na koje sve naåine poslovni plan moæe uveñati izglede vaãeg 

preduzeña na uspeh.

SAVET  

OBRAZAC

 

Napiãite plan; uveñajte dobit

Kako biste se uverili da je vaæno imati po-
slovni plan, razmotrite sledeñi primer. Kada
je Kaufmanov centar za liderstvo u predu-
zetniãtvu (Kauffman Center for Entre-
preneurial Leadership) analizirao spisak
dobitnika godiãçih nagrada za preduzet-

niãtvo koje taj centar dodeàuje, utvrœeno je
da su preduzeña koja su poslovala na osno-
vu napisanog poslovnog plana imala za 50
procenata veñi rast prodaje i za 12 procena-
ta veñu dobit od preduzeña koja nisu imala
plan. Ãta kaæete na ovakav podsticaj?
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Obrazac 1-1:  U ovom obrascu navedene su tipiåne situacije kada se pristupa izradi poslovnog plana; one, 
moæda, odgovaraju okolnostima u kojima se nalazi vaãe preduzeñe.

TIPIÅNE SITUACIJE U KOJIMA JE VAÆNO DA PIÃETE POSLOVNI PLAN

Åini se da imamo dobru ideju, ali smo moæda preterano optimistiåni.

Znamo da je ideja dobra, ali nismo sigurni kako da je pretoåimo u pravi posao.

Potrebno je uveriti investitore da im naãa dobra ideja moæe doneti mnogo novca.

U veoma jakoj konkurenciji na træiãtu rada, teãko je privuñi sposobne àude.

Proces izrade poslovnog plana moæe da posluæi kao odliåna provera stvarnog staça u kome se 
nalazite. Dok smiãàate plan, vaãa dobra ideja stavàena je na probu. Ima li smisla predlog koji ste 
izneli? Da li su vaãe pretpostavke zaista zasnovane na åiçenicama? Odgovara li vaãa strategija 
uslovima poslovaça koji preovlaœuju na træiãtu? Imate li na raspolagaçu sva potrebna sredstva 
za realizaciju plana? Da li ñete zaista moñi da privuåete kupce? Moæete li da ostvarite dobit? 
Imate li rezervni plan u sluåaju da stvari krenu naopako?

Poslovni plan se upravo i piãe zato da dobru ideju pretvori u uspeãan posao. Kàuåni deo vaãeg 
plana treba da bude, na primer, model poslovaça koji taåno prikazuje kako ñe vaãe preduzeñe 
da deluje i ostvari dobit. (Pravite plan za neprofitnu organizaciju? I u tom sluåaju model poslo- 
vaça mora da pokaæe odakle novac dolazi i kako ñe se deliti u fondove.) Veñina poslovnih 
planova sadræi razraœene i druge ciàeve i predmete interesovaça, a svi zajedno ukazuju na 
naåin kako da pretvorite dobru ideju u dobar posao.

Jedini naåin da investitori poveruju da je vaãa ideja dobra, jeste da im predoåite dobar poslovni 
plan. Naravno, åiçenica je da je uticaj Interneta u danaãçe vreme toliko velik da investitori 
mogu da uloæe novac i samo na osnovu dobro prezentirane ideje na Internetu, ili zato ãto su neki 
preduzimàivi àudi uporno i energiåno priåali svoju priåu. Ali, takvi poslovi, uglavnom, samo 
trenutno blesnu. U veñini sluåajeva, investitori æele da vide ubedàiv i pouzdan poslovni plan – 
onaj koji ñe ih uveriti da preduzeñe moæe da vrati uloæen novac. Posebno ñe obratiti paæçu na 
model poslovaça i finansije. Isto vaæi i za kreditore. Potpun i uveràiv poslovni plan moæe da 
pomogne pri dobijaçu zajma potrebnog za pokretaçe i voœeçe posla.

Dobar poslovni plan biñe od pomoñi. Buduñi zaposleni moraju biti sigurni da ulaze u preduzeñe 
koje zna kako se stiæe do uspeha. Oni, takoœe, moraju da dele vaãe vizije i entuzijazam. Ako je 
vaã poslovni plan jasno usmeren ka atraktivnom ciàu, imañete veoma dobre izglede da angaæu-
jete kvalifikovane i nadahnute àude kakve i traæite. A ukoliko vaã plan dodatno motiviãe zapo- 
slene, tim boàe.

 

 Pro

posao.

uveriti investitore 

privuñi 

zaposleni 
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Obrazac 1-1, strana 2.

Razmiãàam o pokretaçu sopstvenog posla, ali ne znam odakle da poånem.

Naãe preduzeñe je nekoliko puta naletelo na velike prepreke na putu, i sada se borimo  
da opstanemo.

Nedavno smo imali nekoliko finansijskih i personalnih problema, zbog åega je moral  
zaposlenih pao.

Vlasnici preduzeña koji sami ulaze u posao, teæe se odluåuju za izradu detaànog poslovnog 
plana, nego veñe kompanije. Meœutim, çima je on isto tako potreban, ako ne i viãe. Pisaçe 
poslovnog plana – naroåito precizno utvrœivaçe skupa ciàeva i zadataka – pruæa okvir unutar 
kog je lakãe doneti odluke o tome odakle poåeti i kako stiñi do ciàa. Ukoliko prvi put pokreñete 
sopstveni posao, plan ñe vam pomoñi da jasno sagledate ãta je to ãto najboàe radite, a da ono 
ãto vam predstavàa problem ostavite po strani. Najvaænije od svega je saznaçe da vam deta-
àan i dobro osmiãàen poslovni plan uliva potrebno samopouzdaçe da se otisnete i krenete u 
sopstveni posao.

Deo procesa planiraça poslovaça predstavàa i analiziraçe sopstvenih snaga i slabosti, kao 
i prepoznavaçe kako moguñnosti poslovnog okruæeça tako i opasnosti za daài razvoj preduze-
ña. Kad preduzeñe ima teãkoña, izuzetno je vaæno postavàaçe posebnih ciàeva i zadataka kao 
dela koherentnog, celovitog plana. Efikasan poslovni plan obezbediñe da svi zaposleni u 
preduzeñu budu usredsreœeni na iste ciàeve kad je to najpotrebnije.

Snaæan i inspirativan poslovni plan moæe ponovo da nadahne zaposlene i podigne çihov moral. 
Dva kàuåna dela dobrog poslovnog plana – misija i vizija – pomoñi ñe da zaposleni jasno vide 
ne samo åime se preduzeñe bavi, veñ i u kom pravcu æeli 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.

Æelimo da prodamo deo preduzeña, kako bismo se usredsredili samo na ono ãto najboàe 
radimo.

Ako se nalazite u ovakvoj situaciji, postoje bar dva dobra razloga za izradu poslovnog plana. 
Jedan je taj ãto ñe vam plan omoguñiti da sagledate kako da uobliåite i pripremite za prodaju 
– po najboàoj ceni – onaj deo preduzeña koji vam predstavàa teret. Drugi razlog za pisaçe 
plana, jeste postavàaçe zadataka i ciàeva koji treba da se ostvare u preostalom delu 
preduzeña, pri åemu moæete da se fokusirate na ono ãto najboàe radite. Kad god preduzeñe 
prolazi kroz ovako radikalne promene, ono u stvari postaje novo preduzeñe. Zbog svega toga, 
pisaçe novog poslovnog plana u situaciji u kojoj ste, veoma je znaåajno.

 

plana 

borimo 

problema,

moral  

prodamo 
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Korisne strane planiraça poslovaça

 

Vreme koje uloæite u izradu poslovnog plana viãestruko ñe vam se isplatiti. 

Navodimo neke od oåiglednih koristi dobro izraœenog poslovnog plana:

 

✔

 

Jasno definisaçe misije i vizije vaãeg preduzeña

 

✔

 

Skup vrednosti koje mogu pomoñi da prebrodite povremene teãkoñe 

u poslovaçu

 

✔

 

Opis vaãeg 

 

poslovnog modela,

 

 to jest kako planirate da ostvarite dobit 

i ostanete u poslu

 

✔

 

Ãematski prikaz plana koji ñe vam pomoñi da pravilno usmerite svoju 

energiju i odræite preduzeñe na dobrom putu

 

✔

 

Jasna analiza vaãe delatnosti, ukàuåujuñi potencijalne moguñnosti i opa-

snosti po vaãe preduzeñe

 

✔

 

Portret potencijalnih klijenata i çihovih kupovnih navika 

 

✔

 

Pregled glavnih konkurenata i izbor strategija koje ñete primeniti da biste 

se suoåili s çima

 

✔

 

Iskrena procena prednosti i slabosti vaãeg preduzeña

 

✔

 

Putevi i rokovi za ostvarivaçe zadataka i ciàeva

 

✔

 

Opis proizvoda i usluga koje nudite

 

Obrazac 1-1, strana 3.

Imamo moguñnosti za razvoj poslovaça, ali nas brine preterano brz rast.

Razmiãàamo o uvoœeçu novog proizvoda ili usluge, ali nismo sigurni da smo se dobro usmerili.

Uspeh moæe da bude maå sa dve oãtrice. Dobro je dok novac pristiæe, ali je stalno insistiraçe na 
rastu izbacilo mnoga preduzeña iz koloseka. Uz efikasno planiraçe moæete da dobijete grafikon 
rasta koji je najpovoàniji za vaãe preduzeñe. Dobar poslovni plan pomoñi ñe vam da sagledate 
sva potrebna sredstva koja morate obezbediti da biste podræali i podstakli rast preduzeña.

Uvoœeçe novog proizvoda ili usluge – ili ulazak na novo træiãte s nekim proizvodom ili uslugom 
koje veñ imate – veoma je sliåno otpoåiçaçu novog posla. Morate razmiãàati o istim stvarima, 
npr. kako da iskoristite moguñnosti koje vam se ukazuju na træiãtu i pridobijete klijente konku-
rentskih preduzeña, a da time ne ugrozite svoj poloæaj. Ako napiãete poslovni plan, moñi ñete 
da razradite strategiju uvoœeça novog proizvoda ili usluge, koja ñe vam omoguñiti da budete 
uspeãni u proãirenom obimu poslovaça.

 

moguñnosti 

uvoœeçu 
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Odreœivaçe ciànih grupa i kàuånih poruka

 

Poslovni plan je ãema koje se morate pridræavati da biste napravili uspeãno 

preduzeñe. To je saæet dokument, ali pokriva mnoge oblasti i razmatra razliåite 

probleme. Kako biste bili sigurni da je vaãe planiraçe pravilno usmereno, 

razmotrite od kojih ñe grupa àudi najviãe zavisiti uspeh vaãeg preduzeña. Oni 

moraju biti glavna publika kojoj se obraña vaã poslovni plan.

Na primer, ako su vaãem preduzeñu potrebna kapitalna ulagaça, osnovna 

grupa kojoj se obrañate jesu investitori. Ukoliko æelite da izgradite strateãko 

partnerstvo, morate se obratiti potencijalnim poslovnim partnerima. Tek kada 

odredite 

 

kome 

 

se obrañate, moæete se usredsrediti na sadræinu s kojom bi tre-

balo da se upozna ta ciàna grupa, kao i na poruku koju hoñete da poãaàete. Ovaj 

odeàak ñe vam pomoñi da definiãete svoju ciànu grupu i poruku, pre nego ãto 

poånete da piãete poslovni plan.

 

Publika kojoj se obrañate

 

Svi oni koji su zainteresovani za vaã poslovni poduhvat – od investitora i kredi-

tora do zaposlenih u vaãem preduzeñu, kupaca i dobavàaåa – predstavàaju 

razliåitu 

 

publiku 

 

kojoj se obraña vaã poslovni plan. Zavisno od situacije u kojoj 

se nalazite i od ciàeva koje æelite da vaãe ostvari preduzeñe, odreœena publika 

ñe u vaãem poslovnom planu biti vaænija od ostalih grupa:

 

✔

 

Objaãçeçe vaãih marketinãkih strategija

 

✔

 

Analiza prihoda, troãkova i planirane dobiti

 

✔

 

Akcioni plan o preduzimaçu odreœenih mera u sluåaju eventualnih skre-

taça sa utvrœenog pravca ili pojave prepreka 

 

✔

 

Testovi koje moæete koristiti za prañeçe performansi poslovaça i korigo-

vaçe u hodu

 

✔

 

Priruånik nameçen novim zaposlenima iz kog mogu da saznaju vaæne 

stvari o vama i vaãem preduzeñu

 

✔

 

Saæet prikaz posla kojim se bavite – posluæiñe vam da se predstavite 

dobavàaåima, prodavcima, poveriocima i drugima.

 

✔

 

Ako je preduzeñu potreban poåetni kapital, najvaænija ciàna grupa su 

potencijalni investitori.

 

✔

 

Ukoliko planirate da ponudite hartije od vrednosti u preduzeñu (moguñe, 

umesto visokih plata), glavna ciàna grupa biñe zaposleni, kako oni koji veñ 

rade kod vas, tako i potencijalni buduñi radnici.

 

✔

 

Ako ulazite u posao åije napredovaçe – ãto bræe to boàe – zavisi od kori-

snika vaãih proizvoda ili usluga, a ne od ulagaça kapitala, glavna ciàna 

grupa biñe potencijalni potroãaåi.



 

 Poglavàe 1:  Pokrenite maãineriju planiraça          

 

13

 

Obrazac 1-2 sadræi pregled najåeãñih ciànih grupa kojima se poslovni plan 

obraña. Obratite paæçu na one grupe koje smatrate najvaænijima za svoj 

poslovni uspeh, imajuñi u vidu trenutno staçe svog biznisa.  

 

✔

 

Ukoliko radite za sebe, nezavisno, kao samostalni preduzetnik, poslovni 

plan sluæi samo vama da biste pravilno usmeravali svoje napore prema 

ãemi koja je zacrtana u planu. Plan treba da vam ukaæe i na probleme na 

koje biste mogli naiñi, svakako pre nego ãto se oni pojave.

OBRAZAC

 

Obrazac 1-2:  Koristite ovaj spisak da biste odredili osnovne ciàne grupe kojima ñete 
nameniti svoj poslovni plan. 

Vi liåno

Upravni odbor vaãeg preduzeña

Investitori i kreditori

Glavni rukovodeñi tim

Zaposleni

Buduñi zaposleni

Samostalni preduzetnici

Isporuåioci i dobavàaåi

Kupci ili klijenti

Donatori (za neprofitne organizacije)

Prodavci ili distributeri

Regulatorna tela

Pravni zastupnici

Ostali

SPISAK UOBIÅAJENIH CILJNIH GRUPA KOJIMA SE OBRAÑA POSLOVNI PLAN
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Poruka koju ãaàete

 

Poãto ste odredili ciànu grupu, sledeñi korak je fokusiraçe na kàuånu poruku 

koju æelite da poãaàete pojedinim grupama. Ljude s razliåitim interesima za 

poslovaçe vaãeg preduzeña, neñe zanimati isti delovi plana i traæiñe u çemu 

razliåite vrednosti. Na primer:

Savete o tome kako odrediti ciànu grupu i kako joj se obratiti, ukàuåujuñi i 

informacije o tome koji su delovi poslovnog plana glavni predmet interesovaça 

pojedinih grupa, i kako se samo jednim poslovnim planom obratiti veñem broju 

ciànih grupa, nañi ñete u poglavàu 14.

Za sada, pokuãajte da napravite preliminarni plan koristeñi obrazac 1-3 

s prateñeg CD-a:

 

1. Utvrdite koje su to tri najvaænije ciàne grupe kojima nameravate da se 

obratite poslovnim planom.

 

Pregled ciànih grupa kojima je poslovni plan najåeãñe nameçen, dat je 

u obrascu 1-2 i moæe da vam bude od pomoñi pri izboru.

 

2. Pribeleæite kàuåne taåke na koje treba da skrenete paæçu svakoj od 

ciànih grupa.

 

Ne morate biti nadareni da biste zapisali kàuåne taåke, samo pribeleæite 

svoje ideje, tako da ih moæete koristiti kad poånete da piãete poslovni 

plan.

 

Anatomija poslovnog plana

 

Napisani poslovni planovi razlikuju se izmeœu sebe koliko i preduzeña koja ih 

prave. Neki planovi imaju i po 100 stranica, dok drugi zauzimaju samo nekoliko 

listova. Neki poåiçu izvrãnim rezimeom, a drugi odmah daju detaàan opis 

proizvoda i usluga. Pojedina preduzeña ãtampaju svoje poslovne planove na 

papiru, a druga ih objavàuju iskàuåivo na Internetu. Neki planovi na svakoj 

stranici sadræe podatke o finansijskim projekcijama, dok drugi navode samo 

predviœene troãkove, oåekivane prihode i planiranu dobit.

Poslovni planovi se prave iz razliåitih razloga i s razliåitim oåekivaçima. 

Ipak, postoje boàe i loãije uraœeni planovi. Informacije koje slede pomoñi ñe 

vam da napiãete dobar plan.

 

✔

 

Vlasnici deonica preduzeña oåekuju planove koji predviœaju porast 

poslovaça.

 

✔

 

Bankar koji razmatra vaã zahtev za kredit æeli da se uveri u snagu dokaza 

o oåekivanom prihodu i dobiti.

 

✔

 

Zaposleni æele da sagledaju kakve ñe koristi imati od planiranog rasta 

preduzeña i ostvarene dobiti.

 

✔

 

Regulatorna tela usmeriñe svoju paæçu na operativna i finansijska pitaça.

OBRAZAC
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Sadræaj poslovnog plana od poåetka do kraja

 

Poslovni planovi mogu biti razliåitog oblika, veliåine, formata – åak i boja – ali 

se svi kreñu unutar sliånog okvira. Sledeñi delovi, navedeni redom kojim se 

obiåno pojavàuju, åine taj zajedniåki okvir veñine poslovnih planova:

 

✔

 

Sadræaj: 

 

Ovaj element poslovnog plana je vodiå do çegovih kàuånih ode-

àaka i naroåito je koristan ako je plan duæi od 10 stranica.

 

✔

 

Izvrãni rezime: 

 

Ovaj odeàak sadræi

 

 

 

saæetak

 

 

 

kàuånih taåaka poslovnog plana. 

Posebno je vaæan ukoliko je plan duæi od 10 stranica, zbog åega je poæeàno 

da najvaænije informacije istaknete na poåetku. S obzirom na to da se mnogi 

ne upuãtataju dubàe u åitaçe poslovnog plana, ovaj odeàak mora da bude 

jasan, saæet i da dræi paæçu – ukratko, ne treba da bude duæi od dve stranice.

 

✔

 

Kratak pregled biznisa: 

 

U ovom odeàku opisuje se preduzeñe; iz toga se 

zainteresovani upoznaju s prirodom vaãeg poslovaça. Tu se mogu pred-

staviti zadaci i ciàevi koje je preduzeñe zacrtalo, zatim opis vrednosti za 

koje se zalaæete, opis vaãih proizvoda ili usluga, po åemu se to vaãe 

preduzeñe razlikuje od drugih, i koje ste poslovne poteze planirali kako 

biste iskoristitili moguñnosti koje pruæa træiãte. (U poglavàu 3 nañi ñete 

savete koji ñe vam koristiti pri definisaçu poslovnog ciàa i pisaçu kratkog 

pregleda biznisa.)

 

✔

 

Poslovno okruæeçe: 

 

Ovaj odeàak sadræi analizu privredne grane u kojoj 

posluje vaãe preduzeñe i sila koje deluju na træiãtu u okruæeçu; temeàan 

opis vaãih direktnih i potencijalnih konkurenata; paæàivu procenu o tome 

ko su vaãi potroãaåi, ãta to oni æele da kupe, i na koji naåin kupuju proiz-

vode ili usluge. O ovom odeàku razmiãàajte na sledeñi naåin: u çemu mora 

biti opisano sve ãto utiåe na vaãe poslovaçe, a nije pod vaãom kontrolom. 

(Poglavàe 4 ñe vam pomoñi da dobro sagledate svoje poslovno okruæeçe 

i uradite neophodne analize.)

 

✔

 

Opis preduzeña: 

 

Ovaj odeàak treba da sadræi informacije o timu koji upra-

vàa preduzeñem, naåinu na koji je preduzeñe organizovano, novoj ili vla-

sniåkoj tehnologiji, proizvodima i uslugama koje nudite, o poslovaçu 

preduzeña i moguñnostima plasmana na træiãte. Usmerite energiju na ona 

podruåja delovaça u kojima imate prednost nad konkurentima. (Poglavàe 

6 koristiñe vam da napiãete opis preduzeña.)

 

✔

 

Strategija preduzeña: 

 

U ovom odeàku

 

 

 

detaàno ñete izloæiti kojim putem 

ide vaãe preduzeñe. Tu ñe se zajedno nañi informacije o poslovnom okru-

æeçu i sredstvima kojima raspolaæe preduzeñe, i na osnovu toga biñe 

izloæena strategija daàeg razvoja. Takoœe, morate dati i analizu moguñno-

sti koje postoje na træiãtu i koje treba iskoristiti, te analizu opasnosti i neiz-

vesnosti s kojima se moæete suoåiti. Uporedo s tim, treba prikazati i naåin 

na koji ste planirali da izbegnete zamke i iskoristite prednosti koje vam se 

ukazuju na træiãtu. (Kad budete radili na ovom odeàku poslovnog plana, u 

poglavàu 5 nañi ñete neophodnu pomoñ.)
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Navedeni spisak glavnih delova tipiånog poslovnog plana prikazan je u 

obrascu 1-4 na prateñem CD-u. Kad poånete da radite na poslovnom planu, 

koristite obrazac 1-4 da obeleæavate delove plana koje ste zavrãili.

Ne mora svaki poslovni plan da obuhvati sve delove koje smo ovde naveli. 

Zapravo, nigde neñete nañi udæbeniåki primer pisanog plana. Zbog toga, u ovoj 

kçizi ne promoviãemo rigidan model poslovnog plana. Umesto toga, kçiga ñe 

vam pruæiti informacije kako da osmislite i razvijete svaki od glavnih delova 

svog plana, savete o ulozi poslovnih planova u razliåitim vrstama poslova i 

naåine na koje moæete organizovati i predstaviti relevantne podatke u svom 

poslovnom planu. 

 

Pitaça o poslovnom planu koja se najåeãñe 
postavàaju

 

Ako ste u procesu planiraça poslovaça stigli do ove taåke, verovatno pripa-

date onoj veñini koja upravo sada traæi odgovor na svoja pitaça. Moæda ste åak 

stigli i do trenutka kada treba uzeti olovku i poåeti s pisaçem. Moæete slobodno 

malo da predahnete, jer ñemo u ovom odeàku odgovoriti na najåeãñe posta-

vàana pitaça o pisaçu poslovnog plana.

 

✔

 

Marketinãki plan: 

 

U ovom odeàku opisujete kako planirate da postignete 

napredak, kako ñete da prodajete robu/usluge i pridobijete lojalne klijente. 

S obzirom na to da uspeh vaãeg preduzeña najviãe zavisi od potroãaåa 

vaãih roba i usluga, ovaj odeàak treba da bude glavni deo poslovnog plana. 

(Celo poglavàe 7 posveñeno je izradi marketinãkog plana i biñe vam od 

velike pomoñi.)

 

✔

 

Pregled finansijskog poslovaça: 

 

Ovaj odeàak sadræi detaàan pregled kre-

taça novca, ukàuåujuñi i trenutno staçe gotovine na raspolagaçu, kao i to 

kakvo finansijsko staçe preduzeña oåekujete u buduñem periodu. Uobiåa-

jeno, u ovom odeàku treba da prikaæete izveãtaj o finansijskom poslovaçu, 

bilans uspeha i bilans novåanih tokova. (Ukoliko su vam ovi pojmovi nepo-

znati, ili ako vam je potreban savet kako da postupno napravite finansijski 

plan, u poglavàu 8 nañi ñete sve potrebne informacije.)

 

✔

 

Akcioni plan: 

 

U ovom odeàku treba podrobno da izloæite koje ñete korake 

preduzeti radi ostvarivaça poslovnog plana, ukàuåujuñi i redosled tih 

koraka i koliko su ti potezi usaglaãeni s postavàenim zadacima i ciàevima. 

(U poglavàu 3 pogledajte savete o definisaçu zadataka i ciàeva, a zatim 

ñete u poglavàima 14 i 15 nañi podatke o tome kako akcioni plan obezbe-

œuje da poslovni plan bude funkcionalan.)

 

✔

 

Prilozi: 

 

U prilozima se mogu navesti joã podrobniji podaci koji podupiru 

vaã poslovni plan. To mogu da budu analize, izveãtaji, pregledi, pravna 

dokumenta, specifikacije proizvoda i niz drugih informacija koje doprinose 

sveobuhvatnosti poslovnog plana, ali za koje je zainteresovano malo 

korisnika.

OBRAZAC
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Da li zaista moram da obuhvatim sve ove delove?

 

Ne, naravno. Vaã poslovni plan treba da sadræi samo ono ãto je vaæno za vas 

i vaãe preduzeñe. Ako vaã plan treba da bude kratak – ili ga piãete uglavnom za 

svoje potrebe – moæete, na primer, izostaviti rezime. Ukoliko vi sami åinite 

preduzeñe, sigurno vam neñe trebati deo u kom opisujete organizaciju svog 

posla (osim ako æelite da napravite plan kako da organizujete sami sebe!).

Meœutim, za veñinu poslova vaæno je da plan bude ãto potpuniji, jer to 

poboàãava i vaã poloæaj. Ako ste sami u nekom poslu, moæda ñete pomisliti, na 

primer, da vam ne treba deo s kratkim pregledom biznisa, jer svakako veñ znate 

kakvim se poslom bavite, zar ne? Ipak, uvideñete sledeñe: kada reåima defini-

ãete svoju misiju, viziju, vrednosti, proizvode i usluge koje nudite i sve ono ãto 

vas izdvaja od drugih – pred vama se otvaraju nove ideje o tome ãta zaista 

nameravate da uradite sa svojim poslom. To moæe da bude veoma dragocena 

veæba za svako preduzeñe, bez obzira na çegovu veliåinu.

 

Da li zaista treba sve to da napiãem?

 

Jednom reåju – da. Pisaçe poslovnog plana primorava vas da se suoåite s 

teãkim pitaçima preko kojih biste inaåe mogli olako da preœete, kao ãto su:

Kad ova svoja razmiãàaça stavite na papir, svakom ñete pitaçu posvetiti 

paæçu koju zasluæuje. Na primer, kad piãete poslovni plan, definisañete koji su 

potroãaåi vaãa ciàna grupa i razraditi strategiju kako da doprete do çih; anali-

zirañete konkurente i uporediti svoju ponudu s çihovom; otkriñete kakve vam 

moguñnosti træiãte pruæa, te kako da savladate prepreke i teãkoñe na koje naila-

zite; utvrdiñete zadatke i ciàeve, ujedno i akcioni plan pomoñu kog ñete ostvariti 

planiran uspeh. Kad zapiãete sve ãto je potrebno, imañete dobro polaziãte i u sva-

kom trenutku dostupan materijal koji vam moæe posluæiti kao podsetnik.

 

Koliko dugaåak treba da bude poslovni plan?

 

Odgovor je jednostavan: onoliko koliko je to potrebno i ni reå duæi. Poslovni plan 

debeo kao roman Stivena Kinga, neñe nikoga zadiviti. U stvari, pre ñe zaplaãiti i 

odbiti potencijalne korisnike. Ono ãto zaista ostavàa dobar utisak na investitore, 

klijente, buduñe zaposlene i svakog drugog ko æeli da se upozna s vaãim poslov-

nim planom, jeste jasno i iskreno promiãàaçe koje se tiåe same suãtine stvari. 

Nemojte iñi u ãirinu, niti izostaviti neãto ãto je vaæno samo zato da bi plan bio 

krañi, veñ svaki deo svedite na najvaænije momente. Åak i sveobuhvatni planovi 

imaju oko 20–30 stranica, ne raåunajuñi priloge. A to znaåi da je poslovni plan 

koji se prostire na 100 stranica, predugaåak za åitavih 75 strana! 

 

✔

 

Koliko je træiãte na koje mogu da raåunam?

 

✔

 

Zbog åega bi potroãaåi doãli kod mene, a ne kod mojih konkurenata?

✔ Koliko mi para zaista treba da bi moj posao krenuo s mrtve taåke?

✔ Kada realno mogu oåekivati da ñu ostvariti dobit?

✔ Koje joã moguñnosti mogu da iskoristim?

✔ Ãta moæe da ugrozi moj posao?

SAVET  
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Odredite vremenski okvir plana
Vremenski okvir plana pokazuje koliko unapred æelite da planirate. Naravno da 

æelite da se posao uspeãno razvija godinama, ali to ne znaåi da vaã tekuñi 

poslovni plan treba zauvek da ostane isti. Svaki poslovni plan se pravi za odre-

œen period. Neki se projektuju tako da podstaknu poveñaçe prodaje, drugi da 

se postigne boài finansijski rezultat, ili da se ostvare neki drugi ciàevi. Dobar 

poslovni plan treba da funkcioniãe unutar perioda koji ima realan poåetak i kraj, 

i da omoguñi mereçe rezultata unutar tog perioda.

Koliko se treba dræati plana
Koliko daleko treba da planirate? Odgovor zavisi od vrste posla kojim se bavite 

i brzine promena u delatnosti kojoj pripada vaãe preduzeñe. Neki poslovni 

poduhvati moraju da se iskaæu u svega ãest meseci. S druge strane, organizacije 

koje imaju dugoroåne ciàeve, kao ãto su neprofitne organizacije, raspolaæu 

znaåajnim sredstvima i çihov poslovni plan moæe da se proteæe na period od 

pet do deset godina. Meœutim, uobiåajeno je da se poslovnim planom obuhvata 

period od jedne, tri ili pet godina (izgleda da su neparni brojevi omiàeni iz 

nekog razloga).

Planiraçe poslovaça je æiv proces. Iz godine u godinu – nekad åak i åeãñe 

– preduzeña preispituju, ispravàaju, åak i sasvim meçaju svoje planove. Kad 

odredite vremenski okvir plana, nemojte ga zacementirati. Ipak, dræite se plani-

rane ãeme, ali samo dok se ne promene okolnosti poslovaça – tada sasvim 

svesno treba da donesete odluku o preispitivaçu plana. 

Definiãite prelomne momente
Postavàaçe zadataka i odreœivaçe meràivih ciàeva bitan je deo planiraça 

poslovaça. (U poglavàu 3 nañi ñete viãe informacija o tome.) Ali, nije dovoàno 

samo znati koje zadatke i ciàeve treba postiñi. Nije dovoàno samo reñi kako 

ñete se latiti posla pa da svi ciàevi budu ostvareni; na tom putu postoje i odre-

œeni prelomni momenti koje morate predvideti, definisati i ukàuåiti 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 ureœaja) odgovara na pet osnovnih pitaça od 

kojih zavisi kako ñe se odrediti razuman vremenski okvir plana daàeg razvoja. 

Na osnovu tih odgovora, zakàuåeno je da je potrebno godinu dana kako bi se 

otvorile nove prodavnice i poåele da ostvaruju dobit. Da bi se postigao cià, 

potrebno je utvrditi koji su to kàuåni momenti u toku te godine dana:

✔ Mesec 1: Napisati poslovni plan

✔ Mesec 2: Obezbediti poslovne kredite

✔ Mesec 3: Traæiti prodajni prostor

✔ Mesec 5: Uzeti u zakup i urediti prodajni prostor; poåeti s plañaçem 

zakupnine

N
E 

 Z
A

BORAVITE 

PR
IM
ER

PRIMER
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Da biste odredili vremenski okvir za svoj poslovni plan, pogledajte pitaça 

data u obrascu 1-5 na prateñem CD-u i odgovorite na ona ãto odgovaraju situ-

aciji u kojoj se nalazi vaãe preduzeñe. Odgovori ñe vam pomoñi da postavite 

vremenski okvir plana koji ñe sadræati i kàuåne prelomne momente, a da uz to 

vodite raåuna o privrednim kretaçima i ciklusima, kao i o konkurentnosti 

i finansijskom staçu svog preduzeña.

Pripreme za izlazak u stvarni svet
Sada ste gotovo sasvim spremni za pisaçe poslovnog plana. Postali ste svesni 

svrhe i prednosti koje vam donosi poslovni plan. Imate priliåno jasnu ideju o 

tome kome se obrañate, ãta æelite da vaãa ciàna grupa proåita u vaãem planu i, 

shodno tome, oåekujete çihove odreœene reakcije. Moæda imate i preliminarnu 

ideju o vremenskoj dimenziji svog plana. (Ako vam, ipak, neãto od navedenog 

liåi na ãpansko selo, vratite se na prethodne odeàke u ovom poglavàu.)

✔ Mesec 7: Otvoriti prodavnice; oglasiti se reklamama

✔ Mesec 8: Poåiçe sezona prodaje

✔ Mesec 12: Nove prodavnice ostvaruju dobit

OBRAZAC

Slika 1-1:

Odgovori na
pitaça iz ovog

obrasca pomoñi
ñe vam da

odredite odgo-
varajuñi vre-
menski okvir

poslovnog
plana.

UPITNIK ZA ODREŒIVANJE VREMENSKOG OKVIRA POSLOVNOG PLANA

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

•  Momenat 1: Obezbediti poslovne kredite. (2 meseca)

•  Momenat 2: Uzeti u zakup i urediti åetiri lokacije. (5 meseci)

•  Momenat 3: Opremiti i pokrenuti sve prodavnice. (8 meseci)

Da li uspeh u vaãem poslu zavisi od osnovnih kretaça na træiãtu? Ako je tako, kakav treba 
da bude vremenski okvir vaãeg plana?

Na træiãtu digitalnih ureœaja – koje veñ postoji – pojaviti se s novim proizvodima koji ñe se 
planski puãtati u prodaju svaka tri meseca

1.

2.

(5 meseci)

Da li je vaã posao sezonskog karaktera? Tokom kog perioda treba da nudite svoje 
proizvode ili usluge da biste iskoristili prednosti glavne sezone?

Sezonske rasprodaje donose 50 procenata naãeg prihoda.

Koliko brzo vaãi proizvod ili usluge moraju biti dostupni da biste bili ispred konkurenata?

Træiãte elektronike je veoma konkurentno.

Kada morate poåeti da ostvarujete dobit ili realizujete svoja predviœaça o profitu?

Finansijske zahteve prilagoditi realnom staçu preduzeña.

3.

4.

5.

(8 meseci)

(Ãto pre)

(U okviru godinu dana)
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Meœutim, pre nego ãto preœete na poglavàe 2 i zaronite u vode planiraça, 

upoznajte se s nekim od mnogih izvora koji vam mogu pruæiti dodatne korisne 

savete i alatke.

Pronaœite izvore informacija
Sigurno ima pitaça koja ñe vas muåiti tokom izrade poslovnog plana. Na pri-

mer, æeleñete da saznate podatke o kretaçima u vaãoj delatnosti ili na træiãtu, ili 

informacije koje se tiåu vaãih potroãaåa ili konkurenata. Moæda ñe vam trebati 

viãe podataka pre nego ãto napravite marketinãki plan, ili ñe vam biti potrebna 

novåana pomoñ. Na sreñu, ima mnogo izvora koji vam mogu biti od pomoñi. 

Viãe informacija potraæite na sledeñim mestima:

✔ Internet: Moæete iskopati mnogo informacija o træiãtu, potroãaåima, 

konkurentskim preduzeñima – svemu. Kad pretraæujete, unesite kàuåni 

termin za ono ãto æelite da naœete i biñete iznenaœeni rezultatom pretrage. 

Odliåan izvor informacija mogu da budu Web prezentacije privrednih 

grana. Neizostavno pogledajte stranice vaãih glavnih konkurenata da biste 

saznali kako se predstavàaju çihova preduzeña, ãta ñe novo ponuditi 

træiãtu, i mnoãtvo drugih informacija.

✔ Univerzitetska ili ãkolska biblioteka: U ovim bibliotekama nañi ñete 

privredne åasopise i druge korisne publikacije, kçige s podacima o 

demografskim karakteristikama træiãta, privrednim kretaçima, i druge 

izvore podataka.

✔ Poslovna ãkola u vaãem okruæeçu: Mnoge ãkole organizuju seminare ili 

veåerça predavaça, gde ñe predavaåi i profesori rado odgovarati na vaãa 

pitaça.

✔ Åasopisi iz branãe: U pravu ste, pretplata je ponekad veoma skupa, ali se 

ipak åesto pokaæe da je to dobro uloæen novac.

✔ Novine: Bez obzira na to kojim se poslom bavite, Danas, Blic, Politika, 

Novosti  i sve druge novine mogu da vam ukaæu na glavne teme s kojima 

morate da budete u toku.

✔ Sajmovi i simpozijumi iz branãe: Ovakvi skupovi su odliåna prilika za 

upoznavaçe s proizvodima i uslugama, potroãaåima i konkurentima – sve 

je pod jednim krovom.

✔ Udruæeça malih privrednika: Bogat izvor odgovora na gotovo sva pitaça o 

osnivaçu i voœeçu male privrede u Srbiji, nañi ñete na Web adresi Repub-

liåke agencije za razvoj malih i sredçih preduzeña, www.sme.sr.gov.yu. 

Primer takvog udruæeça u SAD jeste www.sba.gov.

✔ Kompanije koje pronalaze informacije ili istraæuju træiãte: Usluge koje 

pruæaju ovakve kompanije imaju svoju cenu, ali ponekad je koriãñeçe 

usluga kompanija tipa LEXUS/NEXUS, ili studija o istraæivaçu træiãta jedini 

izvor podataka koje morate imati.
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Traæite savet struåçaka
Kad ne moæete da naœete odgovore na odreœena pitaça, potraæite savet. Na 

primer, ako razmiãàate o otvaraçu maloprodajnog objekta u gradu, od drugih 

subjekata koji se bave maloprodajom zatraæite potrebne informacije. Ukoliko 

æelite da se izvuåete iz zagràaja korporacije i pokrenete sopstveni posao, plani-

rajte da se sastanete s nekim ko je naåinio sliåan korak i saznajte ãta je sve 

potrebno da biste to postigli. Sigurno ñete dobiti puno korisnih saveta za izradu 

poslovnog plana.

Prilikom prikupàaça informacija iz bilo kog izvora – ukàuåujuñi i razgovor 

sa osobama iskusnim u voœeçu sliånih poslova – preduzmite sledeñe korake:

✔ Profesionalna udruæeça: Gotovo svaka profesija ima svoje udruæeçe – od 

Advokatske ili Lekarske komore do Udruæeça taksista. Pronaœite udru-

æeçe koje pokriva vaãe poslovaçe, pretraæite çegove Internet stranice 

i saznajte kakvi su uslovi za uålaçeçe.

✔ Grupe privrednih struåçaka povezanih u mreæu: Ove grupe åine struå-

çaci sa iskustvom i dobrim uvidom u probleme, tako da mogu davati i 

savete koji se tiåu poslovaça.

✔ Privredne komore: Ove organizacije su dobre za upoznavaçe s lokalnim 

i ãirim druãtvenim problemima, i mogu da budu izvor najrazliåitijih poslov-

nih informacija ili podataka koji se tiåu vaãeg regiona. Viãe informacija o 

Privrednoj komori Srbije nañi ñete na Web adresi http://pks.komora.net.

✔ Unapred pripremite pitaça. Ako pripremite pitaça unapred, neñe vam se 

desiti da zaboravite neke zaista vaæne stvari.

✔ Budite otvoreni i objasnite zbog åega vam treba pomoñ. Ne moæete oåeki-

vati od drugih da budu otvoreni ako vi niste iskreni prema çima.

✔ Budite spremni da sluãate. U svakom sluåaju sluãajte sagovornika, åak 

i ako govori o neprijatnostima za koje ne æelite da åujete. Svako ko vam 

ukazuje na moguñe prepreke, åini vam veliku uslugu.

✔ Ostavite otvorenu moguñnost daàih razgovora. Ne zaboravite da ñe vas, 

moæda, muåiti i druga pitaça ili da ñete morati da se pozabavite i drugim 

temama.

✔ Izgradite sopstvenu mreæu kontakata. Zamolite da vas upoznaju i s dru-

gim osobama koje bi vam mogle biti od pomoñi, ili da vam predloæe izvore 

korisnih informacija.

✔ Iskaæite zahvalnost. Osobu koja vam pomaæe izvedite na ruåak ili veåeru. 

Napiãite kratku zahvalnicu. Ne zaboravite: moæda ñete morati ponovo da se 

obratite istim osobama kako biste dobili nov savet ili zatraæili pomoñ. 

SAVET  
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Podelite teret
Da vas veliko optereñeçe pri izradi poslovnog plana ne bi slomilo, morate se 

osloniti na neke osobe koje mogu da vam pomognu u tom procesu:

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

s prateñeg CD-a. On sadræi pregled glavnih delova tipiånog poslovnog plana i 

kolone u koje moæete da upiãete imena odgovornih lica i rokove. Ukoliko pove-

ravate drugima pisaçe pojedinih delova plana, na osnovu podataka iz obrasca 

lakãe ñete izabrati odgovarajuñe osobe i voditi raåuna o rokovima. Ako ceo plan 

piãete sami, pomoñu obrasca ñete pratiti kako napredujete.

✔ Ako sami vodite svoj posao, verovatno ñete najveñi deo tereta morati da 

ponesete na svojim pleñima. To ne znaåi da ne moæete zatraæiti od svojih 

prijateàa ili kolega da vam pomognu, tako ãto ñe åitati ono ãto napiãete i 

reñi vam svoje miãàeçe. 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 çihova miãàeça budu sasvim iskrena, pa birajte osobe 

koje smeju i da pohvale i da kritikuju. Svakako vam ne treba osoba koja ñe 

da vam povlaœuje.

✔ Ukoliko ste deo tima, zatraæite pomoñ drugih iz svog preduzeña. Ljudi s 

razliåitim znaçem i iskustvom razliåito sagledavaju probleme i razliåito 

pristupaju çihovom reãavaçu, tako da zahvaàujuñi çihovim idejama 

moæete proãiriti i produbiti svoj poslovni plan. Ãtaviãe, ukàuåivaçem 

pravih osoba u proces planiraça, doprineñete jaåaçu çihovog interesa za 

ostvarivaçe rezultata, nakon ãto napravite poslovni plan.

✔ Ako radite u velikom preduzeñu, dobar deo poslova u osmiãàavaçu i 

pisaçu poslovnog plana moæete poveriti drugima. Neka preduzeña åak 

angaæuju konsultantske firme, to jest struåne savetnike sa strane, da urade 

neke delove tog procesa. Loãa strana poveravaça posla nekome sa strane 

jeste to ãto se moæe dogoditi da dobijete plan koji ne daje pravu sliku deãa-

vaça u vaãem preduzeñu. Da bude joã gore, moæe se dogoditi da ne dobi-

jete saglasnost od uprave preduzeña, koja je jedina ovlaãñena da odobri 

realizaciju plana. Da biste bili upuñeni u suãtinu stvari, postarajte se da 

glavni rukovodeñi tim preduzeña odigra bitnu ulogu u izradi poslovnog 

plana. Na primer, tim zaduæen za marketing moæe da napiãe odeàak o stra-

tegiji preduzeña, dok ñe finansijski direktor biti prava osoba kojoj ñete pri-

kazati finansijsko poslovaçe. Razmislite i o tome da zatraæite od nekoga iz 

sektora za informisaçe da napiãe jezgrovit, jasan, saæet rezime za vaãe 

preduzeñe (ali pre toga, saåekajte da svi ostali delovi plana budu gotovi 

i spremni da se iz çih moæe izvuñi takav rezime).

U
P

O
ZO

RENJE!  

OBRAZAC
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Kad pri sastavàaçu plana budete traæili pomoñ od drugih, verovatno je da 

ñete àude koje angaæujete opteretiti veñim obimom posla od uobiåajenog. Da 

biste izbegli preoptereñenost, postavite razumne rokove za zavrãetak posla. A da 

biste odræali çihovu motivisanost za rad, podelite s çima saznaça o znaåaju 

procesa planiraça. (Ako treba da se naoruæate argumentima, pogledajte odeàak 

“Korisne strane planiraça poslovaça” ranije u ovom poglavàu.) Ukoliko traæite 

od àudi da taj posao rade posle redovnog radnog vremena, nagradite çihov trud. 

Zajedniåki izlazak na veåeru da biste proslavili uspeãno reãavaçe problema u 

procesu planiraça, moæe na duæe vreme da odræi çihov entuzijazam.

S obzirom na to da proces izrade poslovnog plana podrazumeva mnogo pro-

miãàaça, diskutovaça, razliåitih vizija i ispravàaça napisanih verzija, potrebno 

je mnogo zapisivaça. Da biste mogli pratiti ceo taj dinamiåan proces, zaduæite 

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

pogodna za dodavaçe novih sadræaja ili izbacivaçe neåeg nepotrebnog); u toj 

svesci biñe sav materijal koji se odnosi na vaã plan. Ako ste sami u tom poslu, 

onda ste ta osoba vi. Ukoliko pak predvodite tim koji uåestvuje u izradi poslov-

nog plana, svakako za tu ulogu izaberite nekoga ko je roœeni organizator.

 

Obrazac 1-6:  Koristite ovaj obrazac za dodeàivaçe zadataka i organizovaçe 
procesa izrade poslovnog plana. 

Deo plana: Odgovorno lice: Rok:

Rezime

Kratak prikaz biznisa

Poslovno okruæeçe

Opis preduzeña

Strategija preduzeña

Marketinãki plan

Pregled finansijskog
poslovaça

Akcioni plan

Prilozi

TABELA ZA PRAÑENJE PLANA

N
E 

 Z
A

BORAVITE 

SAVET  
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Konaåno, razmislite o koriãñeçu odgovarajuñeg raåunarskog programa, ãto 

vam moæe biti od pomoñi u procesu planiraça. U program za pretraæivaçe une-

site odrednicu “planiraçe poslovaça” (“business planning software”) i biñe 

vam dostupne sve vrste alatki – od besplatnih programa i ãervera do komerci-

jalnih programa s potpunim skupom alatki. Takoœe, na prateñem CD-u nalazi se 

gotovo sto obrazaca koji vam mogu koristiti pri izradi poslovnog plana. Viãe 

detaàa o sadræaju CD-a nañi ñete u dodatku na kraju kçige. 

Obrasci na prateñem CD-u
Obratite paæçu na sledeñe obrasce s prateñeg CD-a, koji ñe vam pomoñi da se 

pripremite za poåetak procesa planiraça:

Obrazac 1-1 Tipiåne situacije u kojima je 
vaæno da piãete poslovni plan

Razne situacije koje nalaæu da odmah 
preduzmete aktivnosti koje se odnose na 
izradu poslovnog plana

Obrazac 1-2 Spisak uobiåajenih ciànih 
grupa kojima se obraña 
poslovni plan

Primeri grupa ili pojedinaca na koje bi 
se mogao odnositi vaã poslovni plan

Obrazac 1-3 Ciàne grupe i kàuåne poruke 
poslovnog plana

Obrazac u koji unosite ciàne grupe i 
kàuåne poruke koje æelite da uputite 
svakoj od ciànih grupa

Obrazac 1-4 Glavni delovi tipiånog 
poslovnog plana

Spisak delova koje najåeãñe sadræi 
poslovni plan

Obrazac 1-5 Upitnik za odreœivaçe 
vremenskog okvira poslovnog 
plana

Pitaça koja ñe vam biti od pomoñi pri 
odreœivaçu optimalnog vremenskog 
okvira vaãeg poslovnog plana

Obrazac 1-6 Tabela za prañeçe plana Obrazac koji ñe vam pomoñi da pratite ko 
je odgovoran za izradu pojedinih delova 
plana, i da vodite raåuna o rokovima


