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NAZIV STUDENTSKOG TIMA:

POSLOVNI PLAN

	SAŽETAK POSLOVNOG PLANA


	

	OSNOVNI PODACI
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	NAZIV STUDENTSKOG TIMA:
	

	
	
	
	

	ČLANOVI TIMA:
	

	
	
	
	

	ADRESA:
	

	
	
	
	

	TELEFON/FAX I E-MAIL:
	

	
	
	
	

	KONTAKT OSOBA:
	

	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	NAZIV I KRATAK OPIS POSLOVNE IDEJE:
	 
	 
	 
	 
	 

	

	

	

	

	

	

	

	UKUPNA ULAGANJA POTREBNA ZA POČETAK RADA (iznosi i namjena):
	 
	 

	

	

	

	

	

	

	

	OČEKIVANI EFEKTI ULAGANJA:
	 
	 
	 
	 
	 

	

	

	

	

	

	


	MOTIV ZA POKRETANJE BIZNISA


	OPIS POSLOVNE IDEJE (objasnite način na koji ste došli do poslovne ideje, opišite proizvod/uslugu koju namjeravate izraditi, koje su to potrebe kupaca koje nastojite zadovoljiti izradom proizvoda/usluge?, koja je vaša ciljna grupa kupaca?, po čemu se razlikujete od ostalih i šta je novo što nudite na tržištu?,...) 


	KVALIFIKACIJE (navedite najvažnije kvalifikacije koje vi I članovi vašeg tima posjedujete za započinjanje biznisa, iskustvo, stručnost znanje, obrazovanje,….. ) 


	PREPORUKE (navedite kontakt podatke za minimalno 3 osobe koje podržavaju vašu namjeru da započnete posao)

	Ime i prezime
	Funkcija, organizacija/institucija
	Kontakt telefon ili e-mail

	
	
	

	
	
	

	
	
	


	SWOT ANALIZA

	Vlastite snage
	Vlastite slabosti

	 
 
 
	 
 
 
 

	Prilike u okruženju
	Prijetnje u okruženju

	 
	 

	 
 

	 

 

 

	 
	


	OPIS PROIZVODA/USLUGE I PROCES IZRADE 
	
	
	
	

	Osnovne karakteristike proizvoda/usluge (funkcije, kvalitet, izgled, veličina, itd.)


	Opis postupka izrade proizvoda/usluge (faze i vrijeme trajanja procesa izrade)



Cijena proizvoda/usluge (prodajna cijena proizvoda/usluge i način njenog formiranja)

	MATRICA PROIZVOD/TRŽIŠTE
	PLAN PRODAJE - KOLIČINE

	[image: image1.jpg]
  Proizvodi/grupe proizvoda 
Tržišta
	PROIZVOD “A”


	PROIZVOD “B”


	PROIZVOD “C”


	UKUPNO TRŽIŠTA

	
	Procijenjena mjesečna / godišnja prodaja u kom. 
	
	
	
	

	
	Procijenjena mjesečna / godišnja prodaja u kom. 
	
	
	
	

	
	Procijenjena mjesečna / godišnja prodaja u kom. 
	
	
	
	

	
	Procijenjena mjesečna / godišnja prodaja u kom. 
	
	
	
	

	UKUPNA KOLIČINA PROIZVODA
	
	
	
	


	MATRICA PROIZVOD/TRŽIŠTE
	PLAN PRODAJE - VRIJEDNOSTI

	
  Proizvodi/grupe proizvoda 
Tržišta
	PROIZVOD “A”

JEDINIČNA CIJENA
	PROIZVOD “B”

JEDINIČNA CIJENA
	PROIZVOD “C”

JEDINIČNA CIJENA
	UKUPNO TRŽIŠTA

	
	Procijenjena mjesečna / godišnja prodaja u KM. 
	
	
	
	

	
	Procijenjena mjesečna / godišnja prodaja u KM. 
	
	
	
	

	
	Procijenjena mjesečna / godišnja prodaja u KM 
	
	
	
	

	
	Procijenjena mjesečna / godišnja prodaja u KM. 
	
	
	
	

	UKUPNA VRIJEDNOST PRODAJE
	
	
	
	


	KUPČEVI RAZLOZI ZA KUPOVINU VAŠEG PROIZVODA/USLUGE

	Proizvodi / usluge (koje planirate prodavati  na tržištu)
	Naziv proizvoda/usluge:

	Tržišta (kupci prema kojima smo usmjereni na osnovu prethodno popunjene matrice proizvod/tržište)
	Naziv kupca ili grupe kupaca:

	Što je važno vašem potencijalnom kupcu kada kupuje od vas proizvode / usluge?  

(Popunite na osnovu istraživanja tržišta po jednu stranicu za svakog važnijeg kupca ili grupu kupaca)
	Važnost

(kupčeva ocjena)

Rangirajte od 1 do 5,

(gdje je 5 najviša ocjena)
	(ZAKLJUČAK)

	
	
	Prosječna ocjena iz svih intervjua
	Glavni prioritet

	Kvalitet
	
	
	

	Cijena
	
	
	

	Dizajn
	
	
	

	Pakovanje
	
	
	

	Uslovi plaćanja
	
	
	

	Način i rok isporuke
	
	
	

	Drugo (navedite)
	
	
	


OPIS TRŽIŠTA 

· Kratko opišite tržište na kojem planirate nastupati (veličina, lokacija, trendovi, zasićenost)

· Navedite postojeću konkurenciju i njihov procijenjeni tržišni udio
· Posebno izdvojite one konkurente koji vam predstavljaju najveću prijetnju u naredne 2 godine i identifikujte njihove najveće snage
· Ukoliko imate saznanja, navedite nove konkurente koje očekujete i prijetnju koju vam oni mogu predstavljati na tržištu
· Postoje li drugi/novi proizvodi koji predstavljaju zamjenu za vaš proizvod i mogu ga tako učiniti suvišnim
· Navedite vaše prednosti u odnosu na konkurenciju ?

· Opišite način na koji se planirate predstaviti tržištu (promocija)

TROŠKOVI
Varijabilni troškovi poslovanja
	
	PROIZVOD „A“
	PROIZVOD „B“
	PROIZVOD „C“
	PROIZVOD „D“

	
	KM
	KM
	KM
	KM

	1
	Maloprodajna cijena proizvoda/usluge
	
	
	
	

	2     VARIJABILNI TROŠKOVI (po jedinici proizvoda)
	
	
	
	

	2.1
	Troškovi distribucije i prodaje
	
	
	
	

	2.2
	Troškovi sirovina /materijala   
	
	
	
	

	2.3
	Troškovi ambalaže
	
	
	
	

	2.4
	Ostali varijabilni troškovi proizvodnje (navesti redom sve varijabilne troškove)   
	
	
	
	

	3.
	UKUPNI VARIJABILNI TROŠKOVI PO JEDINICI PROIZVODA
	
	
	
	

	4.
	PRODAJNA CIJENA - UKUPNI VARIJABILNI TROŠKOVA PO JEDINICI PROIZVODA (1.-3.)
	
	
	
	


	PROIZVOD/USLUGA
	MJESEČNO PROIZVEDENIH KOMADA/JEDINICA 
	VARIJABILNI TROŠKOVI PO KOMADU/JEDINICI
	UKUPNO

	PROIZVOD „A“
	
	
	

	PROIZVOD „B“
	
	
	

	PROIZVOD „C“
	
	
	

	PROIZVOD „D“
	
	
	

	.....
	
	
	

	UKUPNO 
	
	
	


Fiksni troškovi poslovanja
	Troškovi  (za mjesec/izabrani period poslovanja)
	KM
	Komentari

	Plate zaposlenih
	
	

	Najam /renta
	
	

	Struja  
	
	

	Kamata na zajmove 
	
	

	Amortizacija 
	
	

	Drugi fiksni troškovi:
	
	

	- usluge knjigovodstva
	
	

	- telefon/internet
	
	

	·  održavanje i čišćenje
	
	

	- ostali fiksni troškovi (navesti redom sve fiksne troškove…) 
	
	

	
	
	

	UKUPNI FIKSNI TROŠKOVI 
	
	


TAČKA PRELOMA/PRAG RENTABILNOSTI
	UKUPNA ULAGANJA POTREBNA ZA POČETAK RADA

	NAMJENA ULAGANJA
	POTEBAN IZNOS
	KOMENTAR

	
	VLASTITA SREDSTVA
	DRUGI IZVORI
	

	 
	 
	 
	 

	
	
	
	

	 
	 
	 
	 

	
	
	
	

	
	
	
	

	 

	 
	 
	 

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	UKUPAN IZNOS INVESTICIJE
	 
	 
	 


	BILANS USPJEHA ZA PRVIH 12 MJESECI POSLOVANJA

	OPERATIVNI PRIHODI  
	KM
	OPERATIVNI TROŠKOVI  
	KM

	Prihodi od prodaje proizvoda/usluga
	 
	1.VARIJABILNI TROŠKOVI 
	 

	 
	 
	
	 

	 
	 
	
	 

	 
	 
	
	 

	 
	 
	
	 

	 
	 
	
	 

	 
	 
	
	 

	 
	 
	2. FIKSNI TROŠKOVI 
	 

	 
	 
	
	 

	Ostali prihodi:
	 
	
	 

	 
	 
	 
	 

	UKUPNI OPERATIVNI PRIHODI
	 
	UKUPNI OPERATIVNI TROŠKOVI
	 

	OPERATIVNI DOBITAK / GUBITAK  (ukupni operativni prihodi minus ukupni operativni troškovi)
	 

	FINANSIJSKI PRIHODI
	FINANSIJSKI RASHODI

	Prihodi od kamata (ukoliko su planirani)
	 
	Troškovi kamata (ukoliko su planirani)
	 

	Ostali finansijski prihodi
	 
	Ostali finansijski troškovi
	 

	FINANSIJSKI DOBITAK / GUBITAK  (finansijski prihodi minus finansijski rashodi)
	 

	DOBIT / GUBITAK PRIJE OPOREZIVANJA  (operativni dobitak/gubitak  +/- finansijski dobitak/gubitak)
	 

	POREZ NA DOBIT ?
	 

	DOBITAK / GUBITAK za period od 12 mjeseci 
	 


	PLANIRANI NOVČANI TOKOVI

	 
	Mjeseci

	
	I
	II
	III
	IV
	V
	VI
	VII
	VIII
	IX
	X
	XI
	XII
	UKUPNO

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	 

	Novac na početku razdoblja
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Prilivi od prodaje proizvoda i usluga
	+
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Ostali prilivi
	+
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Odlivi po osnovu varijabilnih troškova
	-
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Odlivi po osnovu fiksnih troškova   
(bez amortizacije)
	-
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Novčani tok iz operativnih aktivnosti
	=
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Finansijski prilivi
	+
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Kamate na zajam
	-
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Otplata zajma 

(ukoliko je predviđen)
	-
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Porez na dobit
	-
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Ukupno stanje na kraju razdoblja
	=
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 


ORGANIZACIJA POSLOVANJA
Kako izgleda vaša organizaciona struktura i koje su najvažnije funkcije unutar studentskog tima?
Navedite konkretan opis zaduženja i odgovornosti svakog od članova studentskog tima

Da li planirate angažovati vanjske stručne saradnike i ako da, u kojim oblastima poslovanja?

Navedite pravnu formu u kojoj će vaš biznis biti registrovan i okvirne troškove registracije
	LISTA ZADATAKA/PLAN AKTIVNOSTI  

	Period:

	Aktivnosti
	Odgovorna osoba
	Datum početka
	Datum završetka
	Rezultat

	
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 


	PROCJENA RIZIKA - Kritični faktori 

	Što je kritično za pokretanje vašeg biznisa?
	Objašnjenje rizika i način za prevazilaženje

	1
	 

	 

	2
	 

	 

	3
	 

	 

	4
	 

	 

	5
	 

	 

	6
	 

	 

	7
	 

	 

	8
	 

	 

	9
	 

	 

	10
	 

	 


MJESTO I DATUM PODNOŠENJA POSLOVNOG PLANA:

OBAVEZNI PRILOZI UZ POSLOVNI PLAN 

· Kopija lične karte osoba koje su navedene kao članovi studentskog tima

· Potvrda o statusu studenta
OSTALI PRILOZI (prilozi koji nisu obavezni ali čije podnošenje može imati uticaj tokom postupka bodovanja poslovnog plana)
· Izvještaji o provedenom istraživanju tržišta

· Pisma preporuke
� NAPOMENA: Unošenje teksta i podataka za svaki od navedenih elemenata poslovnog plana, nije ograničeno veličinom polja ili brojem strana.


� Dostavljaju se naknadno, samo u slučaju da poslovni plan uđe u uži krug





1
OBRAZAC POSLOVNOG PLANA


