POKRENI

VodicC za razvoj poslovne




VodiC za razvoj poslovne ideje je nastao kao deo projekta ,Fostering
positive socio-economic change and developing entrepreneurship
through creation of new generation social/impact entrepreneurs in
Serbia” finansiranog od strane Americke ambasade u Beogradu.

Vodic je praktican i primenjiv prirucnik, pisan na nacin da Vas vodi korak
po korak kroz proces definisanja sopstvene ideje. Komplementaran je
online kursu za pokretanje socijalnog preduzetnistva i skoli za socijalno
preduzetnistvo, i kao takav sadrzi formulare i obrasce koje bi trebali da
ispunite u cilju pokretanja sopstvenog preduzetnickog poduhvata.
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m Socijalna preduzeda zele da rade u drustvenom interesu, pre nego da
maksimizuju profit.

m Resavaju socijalne, drustvene i ekoloske probleme i doprinose
boljitku drustva u kome rade.

® Ove probleme cCesto resavaju na inovativan nacin.

Originalna definicija Evropske unije:

[zvor: http://ec.europa.eu/internal_market/social_business/index_en.htm
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m Zaposljavanjem osoba koje su inace izostavljene sa trzista rada, osoba iz
socijalno ugrozenih i ranjivih grupa.

m Ulaganjem/reinvestiranjem dela dobiti u resavanje drustvenih,
ekonomskih i ekoloskih problema.

® Pruzanje usluga ranjivim grupama u zajednici.

U Srbiji je prepoznato sedam pravnih formi poslovnih subjekata koji u
potpunosti ili priblizno odgovaraju konceptu socijalnog preduzeca:
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Ovaj vodic Ce Vas sprovesti kroz Cetiri koraka pokretanja sopstvene
preduzetnicke ideje

POKRETANJE SOPSTVENE PREDUZETNICKE IDEJE

Potreba trzista
Legalnost zahteva i
ponude
Obrazovanje
Prethodno iskustvo
Eksterni kontakti i
resursi

Finansijska snaga

Segmenti kupaca
Vrednosna ponuda
Kljucni partneri
KljuCne aktivnosti
Kljucni resursi
Odnosi sa kupcima
Kanali prodaje
Struktura troskova

|zvori prihoda

Detaljan opis
proizvoda ili usluge
Trziste i trzisne
analize

Industrija i
konkurencija
Marketing i prodaja
Operativni plan
Rizici i njihova
kontrola

Akcioni plan i kljucni

dogadaji

Analiza opterecenja
troskova zakupa u
odnosu na planirani
promet

Analiza ugovora o
zakupu

- Penali za izlazak

- Obaveze za dodatne
troskove

- Moguénost redukcije
rente

Analiza mogucnosti
dodatnih doprinosa
Investitora

- Opremanje prostora

- % od prometa kao renta
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POKRETANJE SOPSTVENE PREDUZETNICKE IDEJE

- U cemu se ogleda
potreba trzista ?

- Da li mozete jasno da
identifikujete ko su
ciljne grupe cije
potrebe zadovoljavate
Vasom ponudom?

- Da li postoje neke
zakonske prepreke u
Vasoj predvidenoj
ponudi za trziste
(zakonska ogranicenja,
patenti, posebne

licence)?
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- Da li ideja zahteva
neke specijalne
poslovne ili tehnicke
kvalifikacije?

- Da li imate dovoljno
znanja iz oblasti
proizvodnje,
marketinga i finansija
da realizujete ideju?

- Imate li veé radno
iskustvo u toj oblasti?
- Razumete i
zakonitosti
funkcionisanja te

oblasti?

- Da li ve€ poznajete

buducde kupce,

dobavljace, finansijere?

- Poznajete li ljude koji

mogu da vam (savetom

ili materijalno)
pomognu na pocetku?
- Imate li mozda
neiskoris¢ene resurse,

kao sto su prostor,

proizvodne masine, alat,

IT oprema?

- Da li mozete
obezbediti dovoljno
novca da finansirate
realizaciju ideje?

- Kada ce biznis
zaradivati dovoljno da
vam obezbedi prihod?
- Kako Cete preziveti do
trenutka kada Vas
biznis zaraduje
dovoljno za prelomnu

tacku poslovanja?




Poslovni (biznis) model je skica poslovhog koncepta sa kljucnim
elementima kao sto su:

- Kako napraviti proizvod ili uslugu;
- Kome i kako prodati proizvod ili uslugu;
- Kako zaraditi novac.

Analiza modela poslovanja je nacin da se brzo proceni koliko je odredena
poslovna ideja zaista dobra i dali je treba dalje razradivati

Poslovni model treba da odgovori na:
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Koji problem klijenta Vi resavate?

Kakvu dodatnu vrednost Vi
pruzate?

Kako cCete pristupiti, stedi,
| zadrzati kupce?

Kako definisete i prikazujete
prednosti svoje ponude?

Kako generisete prihode?

Koja je Vasa struktura troskova?

Kolika je Vasa profitha marza?
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POKRETANJE SOPSTVENE PREDUZETNICKE IDEJE

Opis proizvoda Kako resava problem kupaca?

I

/bog cega je Vas proizvod bolji? Postojanje konkurencije/alternative

Max broj kupaca
Zainteresovani kupci
Kvalifikovani kupci

‘ 100%
E o
40%

10%

3%

Kupci koji Zele da kupe

Stvarni kupci

DIREKTNA KONKURENCIJA

VISOKO RAZVIJENA
SLABO RAZVIJENA

INDIREKTNA KONKURENCIJA
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Biznis plan je dokument koji detaljno opisuje kako ¢e neki posao postici
ciljeve. To je vodic koji daje

Postoji mnogo metodologija za pisanje biznis
plana, zavisno od njihove svrhe.

Napisite biznis plan pre svega zbog sebe, a kasnije ga modifikujte za
potencijalnog kreditora ili finansijera.

Vise detalja o sadrzaju biznis plana: http://www.pokreni.se/biznis-plan/

Ljudi najcesce propadaju u biznisu jer prave greske koje se mogu izbeci.
Preduzetnici Cesto, poneseni entuzijazmom, propuste da predvide

potencijalno fatalne prepreke koje stoje pred njima. Dovoljna je jedna
velika greska i vas posao moze postati proslost.
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Elementi poslovnog plana:

m QOpis kompanije

B Detaljan opis proizvoda ili usluge

m TrzisteitrziSne analize

m |ndustrija i konkurencija

® Marketing i prodaja

® Rizici i njihova kontrola

® Finansije (obradjeno u finansiranju poslovanja)

Detaljan opis proizvoda:

Sta je proizvod i kako ga Kome i kako prodati  Konkurencija?
napraviti? proizvod?
Kako tacno izgleda Koju tacno potrebu Da li postoji alternativa
proizvod ili usluga? zadovoljava (ili problem nasem proizvodu?

resava) vas proizvod i na
/Zasto je vazno da bude koji nacin? /asto je vas proizvod bolji
bas takav? od konkurentskog?

Ko ¢e kupovati vas
Kako ¢ete napraviti taj proizvod? Kako se mozete zastititi od
proizvod? brzog kopiranja i pojave

slicnih alternativa?

Pokreni.Se - SeVeN 11



Opis proizvoda Kako resava problem kupaca?

/bog cega je Vas proizvod bolji? Postojanje konkurencije/alternative
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Trzisne analize - velicina segmenta

Pocnite Siroko pa zatim suzavajte ka specifichom:

100% Max broj kupaca

80% Zainteresovani Kupci
40% Kvalifikovani kupci
10% Kupci koji zele da kupe
3% Stvarni kupci

* Modifikujte procente prema Vasem poslovhnom modelu i industriji

Prosecnha godisnja

rast segmenta (%)

Zapisite vrednosti:
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DIREKTNA KONKURENCIJA

VISOKO RAZVIJENA
SLABO RAZVIJENA

INDIREKTNA KONKURENCLJA

VISOKO RAZVIJENA
SLABO RAZVIJENA

Navedite sve konkurente koji se ,bore” za isti
segment trzista.

Analizirajte njihove prednosti i mane u odnosu
na Vas proizvod.
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Odvojte vreme i zapisite kljucne funkcionalnostii po cemu se
razlikujete od glavne konkurencije u dobrom i slabijem smislu
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Koji ciljni segment targetiramo? Cenovni razred proizvoda:

Koje su klju¢ne poruke: Ton i kanal poruke:
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Verovatnoca
pojavljivanja:

Kako Cete kontrolisati /Jumanijiti

Kljucni rizici: Oblast rizika:

rizik:

—

npr- Prodaj Visoka "Pr-
Pojava konkurencije Nr% ajlf’ Sre dn'e’ Diferencijacijom od
Skok cena sirovina ADAVIS e konkurencije,
HR Niska

Povreda na radu fiksiranjem cena nabavke,

Popunite kljucne rizike za Vase poslovanje, verovatnocu da se pojave
i na koji nacin planirate da ih kontrolisete odnosno umanyjite
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Procena sebe i

poslovne ideje

PROIZVOD 1 jan | feb | mar | apr | maj | jun | jul | avg | sep | okt | nov | dec

Frilivi od prodaje
Prodaja varijante 1

€ 950

€1,121

FAZA | : FAZA
5 Poslovni model 3 Poslovni plan

PLAN NOVCANIH TOKOVA

4

€3,571

Pokretanje sopstvene kompanije
POKRETANJE SOPSTVENE PREDUZETNICKE IDEJE

Finansiranje
poslovanja

€ 3,928

€ 4,321

€ 4,753

Prodaja varijante 2

Odlivi varijabilnih troskova

€ 1,300

£ 1,534

€1,323) €1561 €1,842 €2,173] € 2565 €3,025
EIEIU € 2,136 € 25200 €29/74] € 3500 €414]1

€ 4,887

€ 5,375

£ 5913

£ 6,004

haterijal 3 00 € 550 € EEI-E. £E bbBBl € JF32| € EDS. 3 :IEI-EE:I € 974 €107 € 1,125 € 1,132_ € 1,241
Spaljne usluge € S0l € S5 € 61 € 67 € 73 € 81 € 89 € 97 € 107 € 113 € 118 € 124
talo £ 200 € 22 E 24| € 27 E 29 € 32| € 35 € 39 € 43| € 45 € 47 € 5C
eto priliv € 1,680 €2,028 €2,443 €2,938 €3,528 €4,229) €5,064 €6,057| €7,236| € 8,020 € 8886 € 9,842
FIKSNI TROSKOVI an feeks mar apr maj jun il sep okt oV dec
Investicije € 8,000, €5,000 €2,500
Plate € 7500 € 7500 € 750/ €1,000 -u --- --- €1,0000 €1,0000 € 1,5000 € 1,500 € 1,500
Knjigovodja | €  50{ € 500 € 50 € 50 € 500 € 500 € 500€ 50, € 50
Kancelarija | € 250 IE 25 l[ 15 E 2500 € 2500 € 250 € 2500 € 250[ € 250
Transpc € 1000 € 1000 € 100/ € 150 ¢: 15€ E 15 t: 150 -E 15 € 250 € 2500 € 250| €  25C
(Ostalo | € 200 € 200 € 20 € 40 AC 40 € 60 € 60 € 60 € 60
Odliv fiksnih trogkova € 8920 €5920 €3,420/ €1,490 -.=:145 t:wa -EH ] ::1,45::5 €1,610 € 2,110 € 2,110/ € 2,110
_Hﬂt-n novcani tokowvi -£ 7,240 € 3,892 €977 €1,448) € 2,038 € 2,739 € 3,574 €4567 €5,626] €59l0 €6, 7/6) €/7,732

Prihodi {od prodaje)
TroZkovi

Fiksni troskovi
troskovi zaposlenih

troskovi prostora i reiija
troskovi kapitala (rate+kamate)

troskovi usluga (knjigovodja, pravnik, website...)

Varijabilni troskovi
troskovi materijala
troskovi transporta

troskovi usluga vezanih za proizvodnju

Profit pre oporezivanja

Porez na dobit
Meto Profit
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120.000

96.000
28.000
18.000
3.000
3.000
2.000

68.000
50.000

6.000
12.000
24.000

3.600
20.400
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Finansijski plan

Finansijski plan pokazuje:

m |z kojih izvora se finansira poslovanje;

m Koliko je novca neophodno;
® Koliki su prihodi, troskovi i profit;

m Da li preduzece u svakom trenutku ima dovoljno sredstava

za poslovanje.

Slededi korak je izrada:

Plan novcanih tokova

Sluzi da prikaze prilive i odlive
novca u odredenom periodu |
da pokaze da |li preduzece ima
dovoljno novca za nesmetano
poslovanije.

Planiranog bilansa stanja

U kome se iskazuje odakle ¢e
novac doci (izvori finansija) |

gde Ce se plasirati.

20
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Prilivi od procaje
Prodaja varijante 1

PLAN NOVEANIH TOKOVA
PROZVOD1 | jan | feb | mar | apr | maj | jun | jul | avg | sep | okt | nov | dec _

Prodaja varijante 2
Qdlivivarijabiinin troskova
Materijal

Spoljne usluge

Ostalo

Neto priliv

FIKSNI TROSKOVI

jan

feb

Ml

apr

jun

jul

sep

okt

no

Inveshidje

Svi prilivi
(odlivi
varijabilnih
troskova)

| |

Plate

Knjigovodja

Kancelarija

Transport

Ostalo

Odliv iksnih froskova

Neto novcani tokovi

Pokreni.Se - SeVeN

~ Neto priliv

(odliv fiksnih
troskova)
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POKRENI

AKO STE SVE ISPRAVNO URADILI

P.S. Ako niste sve uradili ispravno, vratite se i pokusajte ponovo.

seyen

Serbian Venture Network

UNITED STATES EMBASSY
SERBIA
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