


Б   И   З   Н   И   С         П   Л   А   Н


Овај пословни план припремљен је од стране менаџмент тима предузећа... и намењен је потенцијалним кредиторима/инвеститорима. Ово је поверљив документ који садржи идеје, концепте, методе и информације које не могу бити копиране и искоришћене без претходне писмене сагласности предузећа/аутора.
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Резиме бизнис плана

· Веома важан, али не и најважнији део бизнис плана. Ово није увод, у којем треба препричати садржај плана.

· Ово је први део вашег пословног плана који ће потенцијални кредитор/финансијер прочитати и којим морате освојити његову пажњу и интерес за целину плана.

· Овај део треба да садржи: опис вашег предузећа, производа/услуге и ваше тржишне позиционираности и моra бити сажет и директно одражавати суштину вашег предузетничког подухвата. Најважније целине су:

· Како сте дошли до ваше предузетничке идеје?

· Који су ваши основни циљеви?

· Опис вашег производа / услуге и ваше циљно тржиште,

· Дефиниција вашег успеха и ваше конкурентске предности,

· Најважнији финансијски показатељи,

· Менаџмент профил компаније.

· Дилема / искуство: Да ли овај део писати на почетку или на крају?

Предлог: (1) На самом почетку направити почетну структуру (костур) бизнис плана, затим га континуирано допуњавати и мењати током израде плана и (2) на крају добијамо коначну форму. По завршетку израде бизнис плана (3) саставити потпуно нови резиме, ослањајући се на најважније закључке / оцене по појединим деловима плана и упоредити га са претходном верзијом. Комбинована верзија је, сасвим сигурно, најбоља верзија. Водити рачуна да се не понављају одређене оцене.

· Обим: 2-3 странице

1.
Менаџмент и организација

· Кроз призму потенцијалног инвеститора, квалитет менаџмент тима (искуство и вештине) врло често предодређује пословни успех предузећа знатно више него, рецимо, производ/услуга. Овај део одражава јачину/слабости вашег предузетничког подухвата (искуство развијених привреда...)

1.1.
Способност и искуство менаџмент тима по појединим  пословним функцијама

· Топ менаџмент и администрација

(комуникација, доношење одлука, преговарање, планирање, решавање проблема, дефинисање сета циљева, project менаџмент)

· Оперативни менаџмент

(контрола квалитета, поризводна сфера, набавка)

· Финансијски менаџмент

(способности за дефинисање и избор оптималних извора финансирања, контрола новчаних токова, припрема финансијских извештаја...)

· Маркетинг менаџмент

(истраживање тржишта, планирање, управљање процесом дистрибуције производа/услуга, промоција, PR,...)

· I&R менаџмент

(развој производа/услуге, инжењеринг, истраживање)

· Кадровски менаџмент

(тимски рад, конфликт циљева, критицизам, култура, помоћ, разумевање...)

1.2.
Дефинишите ваш менаџмент тим

· Топ менаџмент

(Навести ко су/је оснивач/и; да ли су истовремено у борду директора; њихово кретање у служби и претходна искуства; детаљно описати њихове радне обавезе и одговорности; навести да ли планирате неког да запослите у наредном периоду)

· Борд директора (углавном за већа предузећа)

(листа чланова Борда са њиховим најважнијим доприносима компанији; ко су чланови, а нису из предузећа)

· Саветници

(Да ли предузеће има и ко су саветници за одређене пословне области, као што су: маркетинг, менаџмент, технологија, право, финансије, вођење пословних књига, пропаганда, PR,…)

· Професионалци по уговору

· Запослени

(број запослених радника, однос производних и непроизводних, структура по квалификацијама/занимањима, старости, полу...)

1.3.
Организација

· Историјат организације (предузећа)

· Навести организациони облик предузећа и опредељење за избор конкретне легалне форме пословања,

· Представити концепт макроорганизационе структуре и моделирати схему организације. Ова схема уједно представља и менаџмент функције у предузећу.

2.
Производ / услуга


Ово је део вашег пословног плана у којем треба да опишете ваш производ/услугу; степен њихове развијености и конкурентне предности. Потенцијални инвеститор није специјалиста за поједине области, те стога одређене стручне термине и индустријски жаргон треба избегавати... Овим описом производа/ услуге већ почињете са моделирањем базе за дефинисање маркетинг стратегије.

· Опис производа / услуге

Укажите на основне карактеристике вашег производа / услуге; потенцирајте његову употребну вредност; у виду табеларног приказа презентирајте планирану структуру продаје у наредном периоду)

· Спремност за тржиште

Да ли је ваш производ/ услуга спреман/на за тржиште? Ако није, шта је то што још треба урадити ( технички дорадити, маркетиншки подржати и сл.)

· Конкурентске предности

У чему је конкурентска предност вашег производа?

-Ако се ради о јединственој пословној идеји, да ли постоји могућност заштите (патент, регистрација дизајна, ауторско право, регистрација трговачке марке)

-Поређење са конкурентским производом/услугом

 (Идентификујте производе/услуге и њихове произвођаче који су ваши директни конкуренти и упоредите их са вашим – могућност табеларног приказа у којем ће те истовремено навести ваше предности/недостатке...Изведите закључак у чему сте супериорнији у односу на конкуренцију...

· Гаранција и постпродајни сервис

Како сте то организовали и како ће то функционисати у пракси...

Производ / услуга:    Листа најважнијих питања

1. Шта је (су) производ(и) – опис физичких карактеристика: величина, тежина, боја, паковање...),

2. Шта је услуга ( опишите врсту услуге),

3. Које потребе купаца / корисника задовољава (употребна вредност),

4. Ко су купци / потрошачи (садашњи и потенцијални),

5. На основу чега доносе одлуке о куповини?

6. У чему се разликујете од конкуренције?

7. Нагласите предности/недостатке, слабе/јаке стране,

8. Каква је ценовна осетљивост производа/услуге?

9. Да ли је потребна обука ( како за продавце, тако и за кориснике)?

10. Да ли сте обезбедили постпродајни сервис и како он функционише ?

3.
Маркетинг план

· Ово је свакако најзначајнији део пословног плана којим будућем инвеститору треба да покажете да стварно разумете и познајете тржиште (уједно и најслабији део код већине пословних планова).

· Истраживање тржишта је процес сакупљања, обраде, класификовања и анализе бројних података о купцима, грани и конкуренцији, који треба да буде реализовано пре започињања бизниса / увођења неке нове стратегије у већ постојећем бизнису.

· Почетна и уједно најважнија фаза у истраживању тржишта је врло обазриво дефинисати обухват вашег циљног тржишта. У том смислу овај део треба да садржи профил купца/потрошача, гране и конкуренције.

3.1.
Профил купца / потрошача

· Јасно дефинисати потребе купаца / потрошача

( пример Bic – Parker хемијских оловака, или Cricket – Ronson упаљача...)

· Сегментација тржишта

Сегментација тржишта је процес којим се потрошачи (постојећи и потенцијални) групишу према одређеним критеријумима (типовима). Ово је веома  важан маркетинг процес којим се много јасније добија профил потрошача, што има велики утицај на доношење маркетинг одлука (цена једног истог производа/ услуге може знатно варирати у зависности од интензитета потребе – обична и препоручена пошиљка, рецимо...) На пример:

· Демографска сегментација (груписање према варијаблама као што су: старост, пол, образовање, приход...)

· Бенефит сегментација (различити купци извлаче различите користи од истог производа – на пример: паста за зубе- каријес/ осмех...)

· Географска сегментација (преференције потрошача варирају у односу на локацију)

· Ко ће први купити ?

· Ако је ваш производ нов на тржишту ( на пример, зачин за јело који је замена за «Вегету»), како идентификовати купце који ће то први пробати, а да се не приклоне пре познатом производу/произвођачу?

Профил купца / потрошача:  Листа најважнијих питања

1. Ко су ваши купци/потрошачи? Каква је њихова куповна моћ? Да ли њихова старост, пол, религија, политички ставови, образовање, занимање, величина породице, животни стил и сл... утичу на куповину?

2. Да ли купују једном или више пута? Како, где и колико често купују/наручују?

3. Како цена, квалитет, боја, паковање, тежина, гаранција, сервис, попуст и остало утичу на одлуку о куповини?

4. Да ли је производ /услуга за њих: неопходност, само једна од набавки или луксуз?

5. Какав је систем плаћања?

6. Да ли је сезонски фактор одлучујући?

7. Да ли је купац истовремено и корисник?

8. Колико траје процес њиховог одлучивања о куповини?

9. Колико је важан лични контакт са купцем?

10. Како сте организовали продају?

11. Да ли познајете профил потенцијалног купца?

12. Наведите листу најважнијих купаца...

3.2.
Профил гране

· Кратко указати на основне трендове у грани у којој предузеће послује, с циљем утврђивања укупног тржишног потенцијала. Користити графиконе/табеле како би презентација била јасна и упечатљива. Извести закључке да ли је тржиште у експанзији (или консолидацији), у којем правцу, по којој динамици...

Листа најважнијих питања:

1. Која је укупна величина вашег тржишта – локалног, регионалног, националног, интернационалног ? На ове категорије гледајте са аспекта вашег садашњег и проспективног производног програма, као и циљног тржишта.

2. Какве су стопе раста тржишта кроз призму претходног периода, саадашњих трендова и пројекција за наредни период?

3. Које су баријере за улазак у конкретну грану (социјалне, економске, политичке или неке друге),

4. Продискутујте неке нове производе/ услуге/ трендове у грани...

Могући извори информација:

1. Публикација «Коњунктурни преглед привреде ЈУгославије», Институт за тржишна истраживања, Београд, Моше Пијаде 8, 

2. Месечни, квартални, полугодишњи и годишњи извештаји међународних институција: Међународни монетарни фонд, Светска банка, ИФО Институт(Минхен), AIECE (Европска асоцијација института за економска истраживања) и др., такође доступно у Институту за тржишна истраживања,

3. Званични подаци СЗС,

4. Извори података ПКС

3.3.
Профил конкуренције

· Сваки производ/услуга има своју конкуренцију. Пракса развијених земаља је показала да изненађујуће велики број предузетника мисли да нема конкуренцију. Иако она често није директна, добро посматрање и анализа конкуренције вам омогућава да: (1) боље разумете потребе купаца и њихову спремност да то плате и (2) боље позиционирате /диференцирате ваш бизнис у односу на конкуренцију.

· Истраживање конкуренције

· Ако неко продаје сличан производ/услугу то истовремено не значи да вам је он конкурент (он можда свој производ/услугу продаје на сасвим другом тржишту – географском, демографском...)

· Ако неко продаје сасвим другачији производ/ услугу то истовремено не значи да вам он није конкурент (понекад различити производи могу бити супституција једни другима).

· Класификација конкуренције

Када се идентификује конкуренција, потребно је извршити класификацију на: примарну, секундарну и потенцијалну. Два су разлога за ово:

· Важно је ограничити број фирми које треба истражити (ако је то, на пример, 25 онда нећете имати времена да  радите ништа друго него да истражујете конкуренцију...)

· Постоји могућност да ваше маркетинг стратегија буде различита у односу на једну (примарну, на пример) или другу (секундарну, на пример) групу конкуренције...

· Анализа конкуренције

· Опис конкурената

Потенцирајте најважније конкуренте. Ако их је неколико, сачините преглед са њиховим најзначајнијим подацима. Ако их има више, опишите их групно без навођења назива конкретних фирми. Сачините такође листу потенцијалних конкурената.

· Величина конкуренције

· Ако је могуће, презентирајте средства и обим продаје најважнијих конкурената. Ако те податке  нисте у могућности да обезбедите, покушајте са показатељила као што су: број запослених, организациона структура, регистрована представништва и сл.

· Профитабилност конкуренције

· Покушајте да обезбедите информације о пословном успеху ваших конкурената

· Начин пословања конкуренције

· Ценовна стратегија

· Квалитет производа/услуге,

· Радно време,

· Сервис, гаранција

· Методи продаје,

· Кредитни услови,

· Оглашавање, промоција, PR,

· Репутација компаније

Многи од ових показатеља неће бити увек релевантни за познавање конкуренције, па је стога са аспекта сопственог бизниса потребно утврдити приоритете...

Профил конкуренције:   Листа најважнијих питања

1. Сачините листу и укратко опишите фирме које су ваши директни конкуренти,

2. Анализирајте њихову величину, профитабилност и начин пословања којико год сте то у могућности,

3. Која су њихове јаке / слабе стране у њиховом међусобном поређењу и у поређењу са вама?

4. Шта, у светлу овакве анализе конкурентности, су за вас фактори успеха / диференцијације у односу на конкуренцију?

Могући извори информација:

1. Привредни водичи / регистри фирми,

2. Сопствено искуство,

3. Средства јавног информисања ( ТВ, новине, специјализовани магазини...),

4. Привредна комора Србије, Одбори за предузетништво и МСП,

5.  Ваши добављачи / купци ...

4.
Формулисање стратегије конкурентности

· Све до ове фазе у изради бизнис плана, потенцијалном инвеститору предочено је оно најважније у вези са менаџмент тимом и организацијом, вашим производом/услугом, тржиштем, специфичностима гране и конкуренцијом. Сада је неопходно дефинисати маркетинг стратегију којом ће се придобити интерес купаца / потрошача, мотивисати их за куповину и остварити то на профитној основи. Овде је важно напоменути да је маркетинг стратегија, а продаја тактика.

4.1.
Маркетинг стратегија


Маркетинг стратегију дефинишемо као селекцију циљних тржишта, избор конкурентске позиције и развој ефективног маркетинг микса у функцији сервисирања придобијених купаца/потрошача. У том смислу, у овом делу бизнис плана, маркетинг стратегија треба да укључи следеће елементе:

· Ценовна стратегија

Моделирање ценовне стратегије подразумева следеће факторе:

· Укупни трошкови пословања (искоришћеност капацитета),

· Конкуренција,

· Еластичност тражње,

· Политика компаније,

· Услови пословања(окружење, сезонски фактор)

Ценовна стратегија – Листа најважнијих питања

1. На који начин одређујете ваше цене у односу на конкуренцију?

2. Какву ценовну политику имају ваши конкуренти?

3. Да ли вашом ценом можете да остварите конкурентску предност?

4. Да ли сте у обзир узели реакцију конкуренције на ваше цене?

5. Да ли су ваше цене тако одређене да су директно у функцији остваривања профита?

6. Да ли вам ваше цене дозвољавају проширење тржишног учешћа?

7. Да ли поједине законске одредбе рестриктивно делују на ваше цене?

8. На који начин услови продаје детерминишу цене (готовинско, одложено...)

· Позиционирање

· Ово подразумева јасно одређење конкретне тржишне нише коју ћете попунити својим производом/услугом и како ћете је попунити помоћу промоције, оглашавања и продаје, посебно у односу на конкуренцију...

· План промотивних активности

· Предузетник и чланови његовог тима, самостално, мада много чешће уз помоћ стручњака са стране, развијају низ активности како би у што већој мери програмирали своје односе са окружењем. У том смислу, план промотивних активности (односи са јавношћу, пропаганда и промоција) представљају врло значајан сегмент интегралног пословног плана.

1. Односи са јавношћу

· Идентификација циљних група јавности ( потрошачи-постојећи, потенцијални; дистрибутери,добављачи, трговина; запослени; локална заједница; финансијска јавност-банке, инвеститори, фондови; стручне организације-консултантске фирме, експерти; локална и републичка влада),

· Избор одговарајуће PR технике/медија (новине, часописи, каталози, проспекти, панои, поштански маркетинг, радио, ТВ),

· Дефинисање PR буџета.

2. Пропаганда и промоција

Одговори на следећих шест питања представљају основу пропагандног и промоционог аспекта пословног плана:

a) Који су то основни циљеви пропаганде/промоције

(основни циљ је да постојећи потрошачи купују више, а потенцијални да отпочну са куповином; резултат се увек мери кроз продају),

b) На који начин реализовати те циљеве?

c) Какаве поруке ће омогућити реализацију циљева?

d) Који медији ће се користити?

e) Како сачинити буџет?

f) Како (из)мерити ефекте пропаганде/промоције?

· Лого, производни и дизајн паковања

· Сервис и гаранција

5.
План производње и оперативни план

5.1.
Техничко- технолошка анализа


· Специфичност техничко – технолошког решења

(кроз призму тржишног, иновационог, технолошког, организационог... приступа)

· Опис техничко – технолошког решења

· Генерална технолошка схема

· Натурални токови

· Искоришћеност капацитета

· Екологија, заштита на раду

· Спецификација, техничке карактеристике и вредност производне опреме ( табеларни приказ),

· Грађевински радови

· Адаптација грађевинских радова ( ова кредитна линија),

· Изградња грађевинских објеката

( У оба случаја дати врло јасну спецификацију грађевинских радова – на пример, припремни, зидарски, бетонски, столарски... водовод и канализација, електроинсталације, са егзактном и реалном калкулацијом)

· Технолошки капацитет и обим производње

· Планирани асортиман производње

-Дефинисати производне параметре (мес/год. план норма сати, годишњи фонд радног времена),

-Дати структуру планираног производног програма,

-Пројектовати обим производње у фазама увођења производа на тржиште и у години нормалног коришћења капацитета)

· Материјални инпути производње

· Специфицирати све елементе улагања (инпуте) неопходне за производњу јединице производа,

· Дати што прецизније учешће ових елемената у структури производа,

· Калкулација цене коштања ( однос објективно условљених и стварних трошења... Посебну пажњу посветити разграничењу фиксних, релативно-фиксних и пропорционалних трошкова елемената производње у структури цене коштања),

· Дати пројектовану динамику набавки елемената производње (натурално и вредносно), усклађену са пројекцијом производње.

· Квалификациона структура и број запослених

· У виду табеларних приказа (барови, «пите»...) дати укупан број и квалификациону структуру (квалификације и занимања) новозапослених радника

5.2.
Оперативни план 

5.2.1.
Организациони аспекти

· Макроорганизациона структура и процес пословања

· Ефекти новог програма на постојећу менаџмент и руководну координацију,

· Структура извршних функција кроз призму нових промена

· Организациона структура производне функције

· Укључивање новог програма у ток пословних поступака који су већ уходани

· Микро и макро локација, еколошки захтеви, заштита на раду...

5.2.2.
Динамички план 

(Концепција извођења пројекта и дијаграм планираних активности)

Дијаграм планираних активности

	Активност
	2001.
	2002.

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

	ПРОИЗВОД
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Израда прој.док.
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Прототип
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Пронаћи произв.
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Тестирати произв.
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Пробна произв.
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Редовна произв.
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	ФИНАНСИРАЊЕ
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Прва новч.транша
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	ОПЕРАТИВНО
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Избор локације
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Преговарање
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Потпис. уговора
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Опремање ентер.
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	НАБАВКА
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Набавка опреме
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Залихе сировина
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	...........................
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	ЗАПОСЛЕНИ
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Избор запослених
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	МАРКЕТИНГ
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Лого, промоција
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


6.
Финансијски план

· Јасно дефинисан финансијски део пословног плана треба да обухвати:

· Стање средстава које предузеће антиципира за наредни период,

· Начин на који ће та средства бити обезбеђена,

· Очекивани ниво продаје, трошкова и профита, 

и да понуди одговоре на питања:

· Зашто су вам потребна финансијска средства?

· Каква средства су вам потребна?

· Када ће вам средства бити потребна?

· Какав пословни аранжман нудите потенцијалним инвеститорима?

· Како сте дефинисали «излазну руту» ?

· Шта чини финансијски план:

· Пројекција прихода

(табеларно представљена пројекција укупних прихода према структури производног програма и планираном обиму производње. Ове пројекције изводе се на месечном нивоу за једну годину).

· Ток готовине ( cash-flow statement)

(један од најзначајнијих финансијских показатеља са пројектованим приливом/одливом готовине. Основна сврха овог документа је да се идентификује недостатак готовине који се може појавити, ако и да се овакви проблеми предузпреде... Пројекције тока готовине се обично раде на месечној основи за прву годину, по кварталима за другу годину и на годишњој основи за трећу, четврту и пету годину.. Валидност пројекције тока готовине изнад свега зависи од тачности прогнозе продаје. Полазна основа за дефинисање месечног тока готовине је прогноза продаје за наредну годину, на месечној основи. Схематски модел у прилогу...)

· Рачун добити / губитка

( Као издвојени и осамостаљени део биланса стања, рачун добити/губитка је финансијски извештај који исказује: све приходе, све расходе и остварени пословни резултат... Схематски приказ у прилогу)

· Биланс успеха

(Саставља се према већ постојећем законском моделу)

· Преломна тачка рентабилитета (“breakeven” тачка)


Ова анализа указује на онај обим производње на којем се изједначава реализована вредност производње – укупни приходи од продаје, са укупним трошковима. То је онај степен коришћења капацитета на којем мало предузеће почиње да остварује добит. Врло једноставан израз за израчунавање ове тачке је следећи:




    FT




PTR = -----------  





   PC-Vq


Где је:


FT  – укупни фиксни трошкови


PC  -  продајна цена


Vq -
варијабилни трошкови по јединици производа

· Анализа осетљивости / ризика

Ова анализа спроводи се с циљем да се утврди: (1) критичка тачка снижења продајних цена готових производа, и (2) критичка тачка могућности пораста трошкова производње.

Пројекција тока готовине – јул- децембар 2006.

	ПРИЛИВИ
	2006.

	
	Јул
	Авг.
	Септ.
	Окт.
	Нов.
	Дец.

	Продаја
	
	
	
	
	
	

	Готовина
	
	
	
	
	
	

	...на рачун
	
	
	
	
	
	

	Укупно(мес.)
	
	
	
	
	
	

	Готовина(кумул.)
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	ОДЛИВИ
	
	
	
	
	
	

	Куповине
	
	
	
	
	
	

	Опрема
	
	
	
	
	
	

	Радници по угов.
	
	
	
	
	
	

	Набавке
	
	
	
	
	
	

	Аутомобил
	
	
	
	
	
	

	Телефон
	
	
	
	
	
	

	Струја и гас
	
	
	
	
	
	

	Осигурање
	
	
	
	
	
	

	Маркетинг
	
	
	
	
	
	

	Оглашавање
	
	
	
	
	
	

	Разно
	
	
	
	
	
	

	Укупно (мес.)
	
	
	
	
	
	

	Одливи (кумул.)
	
	
	
	
	
	

	Кумулативно

Приливи-одливи
	
	
	
	
	
	


Рачун добити / губитка











1.страна

	Расходи
	Износи ( дин.)
	Учешће (  %)

	а) трошкови сир. и материјала
	
	

	б) трошкови услуга
	
	

	в) остали мат.трошкови
	
	

	1.Материјални трошкови
	
	

	а) плате запослених
	
	

	б) трошкови пореза,осиг.
	
	

	2. Плате запослених
	
	

	3. Амортизација
	
	

	а) вредносно ускл.дуготрајне имов.
	
	

	б) вредносно ускл.краткотрајне им.
	
	

	4. Вредносно усклађивање имовине
	
	

	5. Остали трошкови пословања
	
	

	6. Резервисања трошкова и ризика
	
	

	а) почетне залихе
	
	

	б) завршне залихе
	
	

	7. Промене трошкова у залихама
	
	

	А) Укупни пословни расходи
	
	

	1. Трошкови камата по кредитима
	
	

	2. Трошкови камата из тек.посл.
	
	

	3. Негативне курсне разлике
	
	

	4. Остали расходи финансирања
	
	

	Б) Укупни расходи финансирања
	
	

	1.Ванредни расходи из прот.година
	
	

	2.Ванредни расходи из тек.година
	
	

	В. Укупни ванредни расходи
	
	

	Укупни расходи   (А+Б+В)
	
	


































2.страна

	Приходи
	Износи ( дин.)
	Учешће (  %)

	а) приход од продаје на дом.трж.
	
	

	б) приход од продаје на иностр.тр.
	
	

	в) приходи од прод.усл.на дом.тр.
	
	

	1.Приходи од продаје произв.и усл.
	
	

	а) приходи од продаје робе
	
	

	б) приход од продаје мет.,сит.инв...
	
	

	в) приходи од продаје амбалаже
	
	

	2. Приходи од продаје робе
	
	

	3. Приходи од интерне реализације
	
	

	4. Приходи од пом.делатности
	
	

	А) укупни пословни приходи
	
	

	1. Приходи од камата
	
	

	2. Приходи од интереса са пов.пред
	
	

	3. Приходи од дугорочних улагања
	
	

	Б) Укупни приходи од финансир.
	
	

	1. Ванредни прих. из прошле год.
	
	

	2. Ванредни приходи из тек.године
	
	

	В) Укупни ванредни приходи
	
	

	Укупни приходи ( А+Б+В)
	
	


7.

План раста и развоја

· Шта ново нудимо тржишту?

након шест месеци        
прве године

 треће године

· Нови тржишни сегмент

	Постојећи/Нови производ / услуга
	Тржишни сегмент 

	
	

	
	

	
	

	
	


· Анализа ризика и проблема

· Финансијски захтеви

Финансирање пословне експанзије подразумева следеће кораке:

· Правилну процену захтева за финансијским средствима,

· Анализу и процену сопствених ресурса,

· Контакте са професионалним саветником,

· Идентификовање и процена доступности појединих извора финансирања.

У виду табеларног приказа представити захтеве за финансијским средствима, у зависности од одабраног правца развоја.

· Персонални захтеви

· Дефинисати  «излазну» стратегију

8.
Додаци / прилози

· Статистички подаци ( табеле, графикони...),

· Резултати извршених истраживања (анкете, упитници...

· Каталози, рекламни материјал,

· Ценовници,

· Полисе осигурања,

· Менаџерски уговори,

· Уговори о закљученим извозним пословима,

· .............

- назив предузећа -





-  л   о   г   о  -
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