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1.
Sažetak 
Proizvodi koji se planiraju prodavati na BH tržištu su meso od kunića i šunka od istog. Meso je podijeljeno u četiri vrste i to kotleti, bataci, leđa i plaćka sa vratom. Meso od kunića predstavlja najkvalitetniji izvor proteina životinjskog porijekla u ishrani ljudi zbog svojih prirodnih karakteristika, a to su da u poređenju sa drugim vrstama mesa najviši procenat proteina a najniuži masti, dok kvaliteti ove vrste mesa doprinosi i visok postotak vode čime je meso lakše probavljivo.
Na tržištu nije prisutna ova vrsta mesa pa se u tome vidi šansa za uspješnu reaslizaciju ovog poslovnog plana, a uz to postoji i određena potražnja, a koja se planira povečati realizacijom kvalitetne marketing strategije.

Proizvodi se planiraju prodavati na industrijskom tržištu, največim dijelom licima koja se bave ugostiteljskom djelatnošču, te manjim dijelom trgovačkim lancima. Navedeni proizvodi od određenih dijelova mesa će se u potpunosti plasirati ugostiteljskim subjektima, a razlog tome je što ne postoji navika u ishrani domaćeg stanovništva za konzumiranjem kunećeg mesa, a samu pripremu jela će vršiti profesionalni kuhari i tako proizvod približiti krajnjem potrošaču. Osim mesa planirana je prodaja i šunke od kunećeg mesa, a koja će se nuditi trgovačkim lancima, a koji će dalje plasman vršiti do krajnjih potrošača.
Ovaj poslovni plan opisuje radnje i aktivnosti u periodu od 3 godine a odnosi se na uvoz proizvoda od dobavljača iz Hrvatske i distribuciju na doimaćem tržištu. Odluka da se prvo uvoze proizvodi a tek kasnioje pokrene domaća proizvodnja jesu prvenstveno financijske prirode za što su potrebna mnogo veća sredstva nego za uvoz, a pored toga i neprisustvo proizvoda od ove vrste mesa na BH tržištu. Realizacijom ovog poslovnog plana odnosno uvozom i prodajom u periodu od tri godine steči će se uslovi za pokretanje vlastite proizvodnje, gdje se misli na novčana sredstva,  a pored toga na tržištu će se izgraditi pozicija koja će omogućiti firmi veći plasman postoječih proizvoda i uvođenje novih.
Troškovi investicije u ovaj poslovni plan iznose 22.345,00 KM, što podrazumjeva nabavku stalnih i obrtnih sredstava koja su dovoljna za razvoj poslovanja opisanog u ovom planu.

Prihod od prodaje 12 tona mesa i 1,2 tone šunke u prvoj godini iznosi 199.680,00 KM, dok troškovi za prilikom distribucije i prodaje u prvoj godini iznose 167.062,00 KM, gdje je dobit nakon oporezivanja 38.255,00 KM.

U drugoj godini se planira povečanje prodaje do 20 tona mesa na godinu, a što je plan da ostane konstantan i za treću godinu, dok se ne planira povečanje prodaje šunke. Tako prihod od prodaje u drugoj, godini iznosi 304.646,00 KM, rashodi 225.664,00 KM, tako da je dobit nakon oporezivanja 71.084,00 KM.
U trećoj godini prihod od prodaje proizvoda iznosi 339.468,00 KM, rashodi 276.036,00 KM, a s time i dobit nakon oporezivanja 109.534,00.
Sjedište firme koja će realizirati ovaj poslovni plan će biti u Sarajevu, a tako i skladište od kojeg će se vršiti daljnja distribucija.
Autor ovog poslovnog plana je Adnan Hodžić, rođen u Travniku 1983. godine, se od 1996. godine bavi profesionalnim uzgojem čistokrvnih kunića za izložbe, pa tako je tokom ovih godina stekao ogromno iskustvo i knotakte u ovoj grane stočararstva. Uočio je činjenicu da u BiH ne egzistira uzgoj hibridnih kunića za proizvodnju mesa, te nakon izvjesnog vremena pokrenuo inicjativu za pokretanjem ove proizvodnje, odnosno uvođenjem ovog proizvoda na BH tržište. Pored iskustva koje je stekao kroz praktičan rad sa kunićima autor svoje znanje nadograđuje na Veterinarskom fakultetu u Sarajevu, a što će iskoristiti prilokom pokretanja vlastitog uzgoja i proizvodnje mesa.
Od 2005. godine je predsjednik upravnog odbora Udruiženja građana uzgajivača kunića „Kuntra“ sa sjedištem u Travniku, a ciljevi udruženja su omasovljenje uzgoja prvenstveno čistokrvnih kunića, te edukacija i pokretanje industrijskog uzgoja kunića u BiH.

Želja za pokretanjem ovog biznisa je prvenstveno u tome jer postoji velika šansa za uspjehom, te teška situacija na tržištu rada gdje je teško dobiti posao sa adekvatnom platom, što oslikava i trenutnu situaciju u društvu. Osim toga autor ima želju da omasovi uzgoj kunića u BiH, a time pruži mogučnost zdrave ishrane stanovništvu.
Očekivanja su da se u periodu od tri godine realizira ovaj poslovni plan, izgradi tržišna pozicija i na kraju ostvare preduslovi za pokretanje domaće proizvodnje  što podrazumijeva stalni izvor prihoda za pet osoba osim menadžera i vlasnika, te profit i ostvarenje cilja u pokretanju kunićarske proizvodnje u BiH koja će se dalje progresivno razvijati jer postoji velika potražnja za ovom vrstom proizvoda na tržištu EU.

Priliku za uspjeh autor vidi prvenstveno u kontaktima koje će iskoristiti prilikom pokretanja firme i u toku poslovanja, te znanje koje će iz prakse i sa fakulteta upotrijebiti u proizvodnji i razvoju firme, a koja ima viziju da nastupi na talijanskom tržištu.
2.
Proizvod
a. Poslovne premise:
Proizvod koji se planira plasirati na tržište je meso od kunića konfecirano po dijelovima i to kuneći batak, kotleti, prsa, plećka i kuneća leđa, te parizer od kunećeg mesa.

Meso je pakovano u plastičnu ambalažu identično kao sto se može kupiti pileće meso u trgovinama, težine između 300 i 1000 grama.
Meso kunića predstavlja jedan od važnijih izvora bjelančevina životinjskog podrijekla, a u pojedinim zemljama ono se najviše koristi u ishrani i pravi je kulinarski specijalitet, a što kod nas nije slučaj gdje se uočava prilika za popunjavanje ove praznine na domaćem tržištu i uspjesno poslovanje firme.

Pored visokog procenta bjelančevina i aminokiselina, kvaliteti mesa kunića doprinosi i nizak procenat masti. Meso je biološki kvalitetnije ako u svom sastavu ima manji postotak masti, koja je uzrok gojaznosti, povišenja kolesterola u krvi i sl. Zbog toga je meso kunića gotovo idealno po svojoj strukturi, jer sadrži iznimno visok postotak bjelančevina u odnosu na druge vrste najčešće upotrijebljenog mesa u prehrani, uz uporedo malen postotak masti. Meso od kunića je mekano, bez mirisa, ukusno i lako probavljivo, te je pogodno za svaki oblik prerade. Bijele je boje i podsjeća na meso peradi. Ne treba ga dugo kuhati ili peći.
Osim toga, meso kunića ima druge hranjive i djelotvorne tvari, kao vitamine B, te minerale, fosfor i željezo. Međutim, došlo je vrijeme da se priključimo svijetu zdrave prehrane.
U navedenoj tabeli moguće je vidjeti kvalitet mesa od kunića u poređenju sa drugim vrstama mesa koje se koriste u ishrani i prisutne su na BH tržištu.

	Vrsta mesa
	Voda
	Bjelančevine
	Masti
	Minerali

	Piletina (prsa)
	71,90 %
	16,90 %
	10,90 %
	0,90 %

	Ovčetina
	52,90 %
	15,60 %
	30,90 %
	0,90 %

	Svinjetina (plećka)
	51,20 %
	13,30 %
	34,20 %
	0,80 %

	Teletina
	70,90 %
	20,70 %
	8,30 %
	1,00 %

	Junetina
	62,20 %
	19,30 %
	18,30 %
	0,90 %

	KUNIĆ
	67,88 %
	25,00 %
	4,01 %
	2,13 %

	 

	 Hranjive vrijedosti različitih vrsta mesa


Vrijednosne karakteristike kunećeg mesa:
* bogat sastav organizmu potrebnih bjelančevina,
* bogat sastav B vitamina,
* obilje minerala, fosfora i željeza,
* visok postotak vode, sto pospješuje laku probavljivost,
* zanemariva kaloričnost koja sprečava pretilost.
Osim svježeg mesa u ponudu firme će se uvrstiti šunka od kunećeg mesa, a koja se planira plasirati na potrošačko težište, a koji će se krajnjem kupcu približiti kroz kvalitetnu marketing strategiju
Planirano je pokretanje vlastitog uzgoja i proizvodnje mesa i prerađevina od mesa, čime će se obezbjediti meso iz domaće proizvodnje. Pokretanjem proizvodnje u vlastitim kapacitetima pokrenuti će se prerada mesa u gotova konzervirana jela kao sto su gulaši, paštete, salame i dr, a što se planira u potpunosti plasirati na potrošaćko tržište.
U početnom periodu poslovanja, prije pokretanja domaće proizvodnje, plasman će se vršiti največim dijelom na industrijsko tržište, tačnije ugostiteljskim subjektima gdje trenutno postoji največa potražnja za ovom vrstom mesa, jer ne egzistira niti jedan dobavljač kod kojeg se može nabaviti meso kunića.

Pored postoječe potražnje šansa za uspjeh proizvoda od kunećeg mesa na domaćem tržištu se očituje u sve više popularnom trendu zdrave ishrane, a ova vrsta mesa predstavlja najkvalitetniji izvor proteina životnjskog porijekla bez štetnih popratnih sadržaja kao što je visok sadržaj masti i teška probavljivost, a što je slučaj kod drugih vrsta mesa dobivenih od domaćih životinja. Pored toga postoji prilika prodaje kupcima koji žele u svoju ishranu uvesti jela napravljena od kunećeg mesa i time razbiti svakodnevnu „monotoniju“ u ishrani tradicijonalno prisutnim vrstama mesa.
b. Proizvodnja: 
Najveći akcenat na dio ovog poslovnog plana se stavlja na poćetak plasmana proizvoda na domaće tržište, a nabavka će se vršiti od dobavljača iz Hrvatske koji već ima razvijenu proizvodnju ovog mesa.
Potrebno je naglasiti zašto se daje značaj uvozu, a ne odmah pokretanju domaće proizvodnje. Osnovi razlog je tržište na kome do sada nije bio prisutan ovaj proizvod, zatim nedostatak novčanih sredstava za nabavku opreme i kunića, te period od godinu dana koji je potreban kako bi se od moenta nabavke opreme i stada otpočela proizvodnja mesa. Plasmanom mesa iz uvoza izgraditi će se tržišna pozicija, proizvod će se približiti krajnjem  kupcu putem ugostiteljskih objekat, a za to vrijeme će se akumulirati određena dobit koja se planira uložiti u nabavku opreme i kunića za proizvodnju.
Za sam uvoz je kao i u proizvodnji potrebna oprema i skladišni prostor, ali u mnogo manjoj mjeri. Za nesmetan plasman proizvoda prvenstveno je neophodno obezbjediti skladišni prostor – hlanjaču, koju će firma iznajmiti od drugog lica koje ima potrebnu upotrebnu dozvolu koja je propisana zakonom za ovu vrstu djelatnosti. Obezbjeđenje ugovorne saradnje sa drugom firmom o iznajmljivanju skladišnog prostora je preduslov za dobijanje dozvole za uvoz od strane Ureda za veterinarstvo BiH. Pored skladišta neophodna je nabavka vozila za transport proizvoda od dobavljača do skladišta i dalje od skladišta do kupaca. Za ovu namjenu planirana je nabavka rabljenog, ali tehnički ispravnog, vozila „Caddy Termo King“. Osnovni razlog zašto će se izvršiti nabavka korištenog, a ne novog je smanjivanje početnih troškova firme koja treba da se razvija što manje opterečena.
Proizvodni proces će ići po principima karakterističnim za ovu vrstu stočarske proizvodnje. Zbog nepostojanja ove vrste stočarske proizvodnje u BiH, svaki uzgoj kunića je inovativna proizvodnja, dok intenzivan uzgoj kunića, a koji će biti primjenjen, je karakterističan po tome što mladi kunić u periodu od 75 dana dostigne optimalnu težinu od oko 2 kg, Ova težina je dovoljna da se kunić podvrgne procesu klanja, gdje se od svakog kunića dobije oko 1,5 kg mesa.
Vještačko osjemenjavanje rasplodnih ženki će se vršiti u toku implementacije projekta i samom proizvodnjom tovnih kunića za meso i krzno.

Umjetnim osjemenjavanjem se postižu znatne prednosti, osobito da se sa jednim ejakulatom od jednog mužijaka osjemeni veliki broj ženki. Umjetno osjemenjavanje je i brži način oplodnje. 
Period gravidnosti traje 29-31 dan, obično 30 dana. Između 9 i 12 dana ženka se palpira. Sa ženkom se postupa nježno jer grubošću možemo uništiti embrione. Za vrijeme trajanja gravidnosti životinja se mora hraniti po volji. Četiri dana prije okota ženkama se daje 120g. hrane dnevno.
Pripremanje gnijezda se vrši dva dana prije okota.

Okot -Temperatura u momentu koćenja treba iznositi od 14 – 18° C, a kritična temperature za još mokru mladunčad iznosi 10°C. 
U intenzivno uzgoju kunića razmak između dva koćenja je između 35 do 45 dana. Napor ženke je vrlo izražen pa je i  proizvodni vijek jedne ženke u prosjeku 12 mjeseci. Ženka u toku života u ovom slućaju može dati najviše 10 do 12 legala, s tim da se planira ovim projektom 8 do 10 koćenja godišnje. Rasplodne životinje ne zamjenjuju se samo zbog smanjenja reproduktivnih sposobnosti nego i zbog raznih drugih razloga, ponajprije zdravstvenih (razne zarazne bolesti), pa kanibalizma, napuštanja legla i sl.  

Proces klanja će se vršiti u adaptiranom prostoru za ovu namjenu, a u istom objektu će se vršiti pakovanje i skladištenje proizvoda.
Za potrebe proizvodnje firma ima pravo besplatnog  korištenja zemljišta površine oko 7000 m2, a na kome se nalazi objekat za smještaj reproduktivnih i tovnih kunića i objekat koji sadrži klaonicu i hladnjaču.

Oprema koja je potrebna za pokretanje proizvodnje su kavezi za smještaj kunića, sistem ventilacije i grijanja i hrana za ishranu kunića u periodu od osam mjeseci prije početka proizvodnje mesa.

Posto su sredstva za pokretanje proizvodnje prilično velika ovim poslovnim planom se planiraju obezbjediti sredstva za nabavku opreme i iznajmljivanje skladišnog prostora za potrebe plasmana mesa od dobavljača iz Hrvatske, a u drugoj godini će se izvršiti izmjena i dorada poslovnog plana za gdje će fokus biti na procesu proizvodnje.
3.
Tržišni Pregled 
a. Ko su Vaši klijenti?: 
Kupci kojima je planirana prodaja su restorani i hoteli koji su do sada iskazali interes za uvrštavanjem jela od kunećeg mesa u svoje jelovnike, a jedini proizvod koji se planira plasirati da potrošačko tržište je šunka od kunećeg mesa.
Razlog zbog kojeg će se firma prvenstveno fokusirati na zadovoljavanje potreba industrijskog tržišta jeste sama činjenica da ova vrsta mesa do sada nije bila prisutna na tržištu BiH. Nastupom na industrijskom tržištu proizvod će se približiti krajnjim potrošačima preko spremanja jela od strane profesionalnih kuhara, gdje će oni imati priliku da probaju jela od ovog mesa, a kasnije će se putem kvalitetne marketing strategije i promocije plasirati proizvodi na potrošačko tržište gdje će osim svježeg mesa biti prisutna i gotova konzervirana jela.

U periodu kada se bude vršio plasman na industrijsko tržište, prve dvije godine, jedini proizvod koji se planira nuditi na potrošačkom jeste šunka od kunećeg mesa koju ima u ponudi dobavljač od koga će se vršiti nabavka proizvoda.
Krajem druge i u trećoj godini rada poslovanje će se širiti na potrošačko tržište uz održavanje distribucije na industrijskom tržištu. Širenje poslovanja na druga tržišta bit će moguće pokretanje vlastite proizvodnje, obezbjeđenjem veće kolićine mesa, te putem gotovih proizvoda.
Ono što kupci, ugostiteljski subjekti, žele od naših proizvoda jeste samo kulinarstvo koje ina tendenciju da bude u trendu sa Evropskim i svjetskim kuhinjama, a u kojima je ova vrsta mesa u velikoj mjeri zastupljena, a pored toga meso kunića predstavlja jedan oblik najzdravijeg izvora bjelančevina životinjskog porijekla.

Ciljana skupina krajnjih potrošača su osobe u večim urbanim sredinama koji se hrane u restoranima, te turisti koji borave u hotelskim smještajima širom zemlje, a koji u svojim domovinama redovno konzumiraju jela sa mesom od kunića.
b. Koliko je veliko Vaše tržište? 
Zbog same činjenice da nije prisutan ovaj proizvod na domaćem tržištu, a postoji potražnja pravnih lica sa cijelog područja BiH distribucija će se vršiti na cijelom tržištu. Kako bi se troškovi transporta sveli u okvire rentabilnosti tržište se planira podijeliti u pet tržišnih segmenata, a distribucija u svaku od ovih regija će se vršiti svakih 15 dana.

Kao što je rečeno da će se plasman proizvoda fokusirati na veče urbane sredine, tako se putem neformalnog istraživanja tržišta došlo do brojke od 100 do 130 pravnih lica, od kojih bi oko 70% bili naši stalni kupci po razlićitim potrebama u količinama proizvoda.

c. Inovativnost i Kompetitivnost
Proizvodi koji se planiraju nuditi tržištu spadaju u grupu mesnih proizvoda. Ova vrsta mesa i proizvoda od mesa kunića nije prisutna na BH tržištu, tako da se može smatrati inovativnim proizvodom sa prirodnim  kvalitativnim razlikama u korist našeg proizvoda.

Na BH tržištu tradicionalno je prisutna većina vrsta mesa od domaćih životinja, što se primjeti po domaćim jelima i navici potrošača.

Meso od kunića se tradicionalno najviše konzumira u Italiji, Španiji i Francuskoj, dok je kod nas potrebno uputiti potrošača o kvaliteti proizvoda, uticaju na zdravlje i načinu pripreme jela od ove vrste mesa.

Uspjeh konkurencije sa sličnim proizvodima teško je mjerljiv u brojkama. Sama činjenica da imamo naviku svakodnevnog konzumiranja mesa u ishrani govori o uspjehu i zastupljenosti konkurentnih proizvoda na BH tržištu.

Jasno je da nije moguće doseći uspjeh mesnih proizvoda od domaćih preživara i peradi, njihovu masovnu prodaju, ali je moguće pridobiti i zadržati određeni broj kupaca koji žele kupovati naše proizvode iz mnogobrojnih razloga.

Kao što je opisano pod stavkom proizvoda, meso kunića se razlikuje od ostalih vrsta mesa domaćih životinja po najvišem procentu sadržanih lakoprobavljivih bjelančevina, po najnižem procentu masti, te visokim sadržajem vode što doprinosi lakoj probavi i boljem iskorištavanju hranjivih materija iz mesa u organizmu.

Nije planirano da se našim proizvodom istisnu konkurentni proizvodi sa tržišta u velikoj mjeri, jer ipak postoji razlika, nego se prvenstveno planira pokriti industrijsko tržište, koje već duže vrijeme potražuje ovaj proizvod, a koji je nemoguće zamjeniti sličnim, a kasnije uzeti dio u tržištu mesnih proizvoda putem proizvodnje gotovih jela za što nije potrebna edukacija i kuhanju ove vrste mesa.
Sigurno je to da će kupci na BH tržištu uvijek više kupovati proizvode koji su tradicionalno prisutni i najviše se konzumiraju, a isto tako je sigurno da kupci koji uoče kvalitete našeg proizvoda će ostati lojalni i kupovati proizvode.
Prednost našeg proizvoda jeste prvenstveno kvalitet koji povoljnije utiče na zdravlje, zatim neprisutnost ove vrste proizvoda, a što će povoljno uticati na privlačenje kupaca sa željom promjene vrste mesa u ishrani, a sigurno je da će ih kvalitet i ukus zadržati kao stalne kupce.

Siguran plasman je na industrijskom tržištu zbog nepostojanja niti jednog dobavljača koji može obezbjediti ovaj proizvod, što tekođer predstavlja jednu od prednosti nad konkurencijom.
Određena sigurnost postoji i na potrošačkom tržištu plasmanom gotovih jela od kunećeg mesa, zbog neupućenosti kupaca u načine kuhanja svježeg mesa, a što će također biti jedini proizvod od ove vrste mesa.

4.
Marketing i Prodaja 
a. Marketinški plan: 
U BiH ne egzistira kunićarska proizvodnja, tako je autor ovog poslovnog plana putem lićnih kontakata dobio informacije o trenutnoj potražnji mesa od kunića kod ugostiteljskih subjekata, sa kojima je i ostvario kontakte, a ta potrežnja je i poticaj da se pokrene distribucija ovih proizvoda na tržištu.
Pored direktne promocije koja se planira koristiti u poslovanja, za širu promociju i približavanje proizvoda kupcima koristiti će se putem promotivnih materijala koji će se slati na adrese pravnih lica putem pošte i internetom. Pored promotivnog materijala uz pošiljku će se slati upitnik za istraživanje tržišta čime će se dobiti povratne informacije o sigurnim kupcima i kolićinama proizvoda koje je moguće prodati u datom periodu.

Što se tiče potrošačkog tršišta najefikasnija promocija je putem TV emisija o kuhanju, gdje će profesionalni kuhar približiti proizvod potrošačima tako što će ih uputiti u nutririvne kvalitete koje posjeduje meso od kunića i na koje načine se može kuhati. Ovaj princip promocije je moguć tek u trećoj godini poslovanja, kad se planira i ulazak na potrošačko tržište, a razlog tome je poćetak domaće proizvodnje i obezbjeđivanje dovoljnih količina svježeg mesa i gotovih jela od mesa.

Promocija na potrošačkom tržištu koja će se koristiti uz promociju na industrijskom, odnosno od samog početka poslovanja jeste degustacija šunke od kunećeg mesa koja će se realizovati u večim trgovačkim centrima i školama.
Procenat od ukupnog broja ciljanih kupaca na industrijskom tržištu koji bi mogli kupovati naš proizvod, što je 130 pravnih lica, je 100%, dok ti podaci za potrošačko tržište nisu dostupni, a te informacije će se prikupljati tokom poslovanja u prve dvije godine čime će se steči preduslovi za efikasan nastup na samom tržištu.

Po slobodnoj procjeni, kada je u pitanju industrijsko tržište, procenat od 70% kupaca kojima su promovirani proizvodi će biti stalni kupci naših prioizvoda. 
b. Distribucija: 
Kako bi se postigao ciljani financijski efekat prodaju će vršiti sama firma direktno kupcima na industrijskom tržištu. Za ove potrebe izvršiti će se nabavka vozila za distribuciju proizvoda i uposliti vozač koji će vršiti samu distribuciju. Na ovaj način je jedino moguće preči donju granicu rentabilnosti i omogučiti razvoj firme u budućem periodu. Jedini način za plasman šunke je putem maloprodaje, a do koje će dostavu također vršiti vozač angažovan na ovim poslovima.
Pokretanjem domaće proizvodnje način prodaje će se planirati u suradnji sa maloprodajnim objektima, odnosno trgovačkim lancima koji će nuditi gotove proizvode od kunećeg mesa.

Troškovi prodaje i distribucije proizvoda su kao prvo transport proizvoda od dobavljača do skladišta što podrazumijeva troškove goriva za tu dionicu, dnevnicu za vozaća i dozvolu za uvoz koja se mora obnoviti svaka tri mjeseca. U troškove distribucije od dobavljača i od skladišta ka kupcimana naravno predstavlja mjesečna plata sa doprinosima za vozača koji je angažovan na tim poslovima. Troškovi koji poizlaze iz distribucije na BH tržištu jesu utrošeno gorivo za određene dionice, koje se razlikuju po dužini jer će skladište biti smješteno u Sarajevu, a samim tim i regija koja se opskrbljuje u planiranom periodu donosi različite troškove goriva. Pored navedenog u trošak prodaje ulazi i godišnja registracija vozila i održavanje.
c. Analiza Cijene: 
Zbog činjenice da će se poslovanje u prve dvije godine bazirati na uvozu i distribuciji proizvoda, a ne na proizvodnji potrebno je analizirati cijenu i troškove tokom ovog načina poslovanja, a koji treba da obezbjede pozitivno poslovanje firme.
Planirana cijena po kojoj će se prodavati kilogram mesa, bez PDV-a, iznosi 13,80 KM, a šunke 4,20 bez PDV-a.  Ova cijena je postavljena prema troškovima koje iziskuje sama distribucija i zbog ciljane skupine kupaca koji imaju veća primanja, jer se planira proizvod pored svojih prirodnih kvaliteta postaviti na respektabilnu poziciju sa gledišta krajnih potrošača, dok bi niska cijena dovela u pitanje kvalitet, a ovo je ujedno i prilika za bolji profit.

Cijena po kojoj će se vrštiti nabavka kilograma mesa od dobavljača iz Hrvatske iznosi 6,842 KM, dok kilogram šunke iznosi 2,93 KM.

Kako bi bilo lakše sagledati prodaju, distribuciju, a samim tim i troškove analiza će se uraditi na mjesečnom nivou. U jednom mjesecu se planira izvršiti nabavka i prodaja 1000 kg mesa. Po cijeni nabavke 1 tona mesa iznosi 6.842,00 KM. A količina šunke koju je moguće u početku prodati iznosi 100 kg mjesečno, a s time trošak nabavke iznosi 293,00 KM U ostale troškove ulazi transport do skladišta koji iznosi oko 300,00-350,00 KM. PDV na uvezenu robu koji iznosi za meso i šunku 1.213,00 KM, s tim da će se izvršiti povrat prodajom, a razlog zašto je uvršten u troškove jeste da se mora platiti trenutno pri uvozu robe, odnosno 10 dana od uvoza, a u početku poslovanja kada firma ne ostvaruje prihod to predstavlja trošak koji se mora obezbjediti iz drugih izvora. Kao največi trošak prilikom prodaje i distribucije predstavlja utrošeno gorivo i plata sa doprinosima za radnika na poslovima distribucije. Distribucija je planirana tako da se tržište podjeli u pet segmenata, industrijsko, tako da će se distribuirati 10 radnih dana u toku mjeseca, odnosno jedan dan svake druge sedmice za određeno područje. Po srednjem broju pređenih kilometara dobije se utrošak goriva u iznosu oko 1.000,00 KM za jedan mjesec. Plata sa doprinosima i dnevnicama za vozača iznosi 960,00 KM. Zbir troškova vezanih direktno za prodaju iznosi 10.608,00 KM.
Troškovi promocije proizvoda u početku poslovanja su obuhvačeni pripremnim radnjama, zato što je to potrebno provesti prije samog plasmana proizvoda.
Pored ovih troškova pri samoj distribuciji i prodaji postoje i drugi troškovi koji se moraju pokriti prodajom proizvoda, kao što je zakup poslovnog i skladišnog prostora, utrošena energija i telefon, plata sa doprinosima za menadžera firme i kancelarijski materijal što zajedno iznosi za jedan mjesec 1.759,00 KM.
Na kraju jednog mjeseca ukupni troškovi iznose 12.403,00 KM, a prodajna cijena 1 tone mesa i 100 kg šunke iznosi 14.220,00 KM, tako jednomjesečna marža iznosi 1.817,00 KM od prodanih proizvoda.
d. Prodaja: 
Polazeči od činjenice da se po prvi puta uvodi meso od kunića na BH tržište samo po sebi govori da je nemoguče planirati prodaju veču od 1 tone mesa i 100 kg šunke mjesečno u prvoj godini, dok će se to postepeno mijenjati u drugoj i narednim godinama kako bude i rasla potražnja tržišta.
Kao što je navedeno kroz analizu cijene, a na godišnjem nivou u prvoj godini prodaje 12 tona mesa i 1,2 tone šunke marža iznosi 39.828,00 KM prije oporezivanja, a u što ulaze i troškovi nabavke stalnih sredstava.

Planira se da će se steči uslovi za povečanje prodaje u drugoj godini, tako se planira povečanje prodaje od drugog mjeseca za 100 kg mesa svaki mjesec, a planira se da na kraju druge godine količina prodatog mesa bude 2 tone, dok plan za povečanje prodaje šunke nije planiran, a to će se vršiti prema potrebama tržišta.

Prihod od prodaje 2 tone mesa i 1,2 tone šunke u drugoj godini poslovanja donosi profit firmi, prije oporezivaja, u iznosu od 78.982,00 KM, bez planirane nabavke stalnih sredstava.
Krajem druge i početkom treće godine steči će se uslovi za pokretanje vlastite proizvodnje, gdje će biti moguče proizvesti u prvoj godini 10 tona mesa, a koja će se ukupna količina usmjeriti u preradu, odnosno za proizvodnju gotovih konzreviranih jela, a time i nastup na večem dijelu potrošačkog tržišta.
5.
Struktura firme 

a. Menadžerski tim: 
Do sada niko u BiH nije iskazao zainteresovanost za ovu vrstu djelatnosti što se vidi u nepostojanju proizvođača i distributera od kunećeg mesa. Pored toga nedostaje adekvatna formalna, akademska, i neformalna edukacija o kunićarstvu, jer se najveći dio obrazovanja uzgajivača fokusira na već postojeće uzgoje domaćih životinja. 

Zbog navedenih razloga utemeljenje i vođenje biznisa će obavljati autor ovog poslovnog plana, a koji kroz dugi niz godina praktičnog i teoriskog usavršavanja u kunićarstvu i edukacije iz osnovnih oblasti poslovanja, a sve u cilju realizacije ciljeva ovog i drugih poslovnih planova.

Pored uloge menadžera firme doprinos uspjehu biznisa će doprinjeti i znanje stečeno kroz studij veterinarske medicine, a i zbog skromnog buđeta nije moguče angažovati druge eksperte iz određenih oblasti poslovanja i proizvodnje.

Prvi cilj osnivanja biznisa jeste uvođenje mesa od kunića na BH tržište određenim putanjama do krajnjeg potrošača, a što podrazumjeva navikavanje potrošača na konzumaciju ovog mesa gdje je najvažnije pokriti fiksne i varijabilne troškove za planiranu količinu proizvoda, a gdje će naravno ostati u početku manji profit, dok će se obezbjediti pozicija na tržištu kao prvog distributera.

Tokom uvoz i distribucije spješnosti biznisu doprinosi jaki privatni kontakti sa dobavljačem čiji je menadžer dao obečanje o najpovoljnijoj mogučoj cijeni iz više razloga od kojih je jedan uvođenje njihovih proizvoda na BH tržište.
Pokretanje domaće proizvodnje predstavlja jedan od posljednjih ciljeva obuhvačenih ovim poslovnim planom, a s tim i prerade i proizvodnje gotovih jela koje će kupci lakše konzumirati zbog neupučenosti u kuharske recepte pripreme kunećeg mesa. 

Osim navedenih razloga za uspjeh doprinosi i trend u ishrani zdravom hranom koji je u konstantnom progresu u našem društvu, a proizvodi od ove vrste mesa zadovoljavaju tražene kvalitete.

Kontinuirana, specijalizovana, edukacija koju autor nadograđuje i usavršava vremenom, a koja će se praktički realizovati kroz vlastitu proizvodnju predstavlja neizmjeran potencijal koji može imati samo pozitivne učinke na poslovanje. Pored financijskog učinka biznisa autoru jednako važan uspjeh predstavlja uspjeh u uzgojnim metodama, a koje se u Evropskim zemljama koje su utemeljile kunićarsku proizvodnju koriste dugi niz godina. Kroz naučni rad i suradnju sa drugim naučnim radnicima veterinarske struke nastojati će se poboljšati postoječe metode uzgoja a sve u cilju dobijanja kvalitetnijeg mesa i skračivanja vremena tova što direktno predstavlja uštedu na hrani.
Kao nezaobilazna činjenica potencijalnog uspjeha i napredovanja jeste dosta puta navedeno neprisustvo ovih proizvoda na tržištu BiH.
b. Ljudski resursi: 
Za vođenje biznisa opisanog u ovom poslovnom planu nisu potrebne posebni eksperti za te potrebe. Pošto se posao svodi na uvoz i distribuciju proizvoda taj posao će organizovati i voditi autor ovog poslovnog plana, a distribuciju će vršiti osoba zaposlena na poslovima distribucije.
U prvoj godini će ove dvije osobe biti dovoljne za realizaciju poslovnog plana u tom periodu, dok se u drugoj godini planira zaposliti dodatni radnik na administrativnim poslovima, odnosono pomočnik menadžera.

Za adekvatno vođenje biznisa autor je pohađao četiri treninga poslovnih vještina i to dva u organizaciji EUtac-a, jedan u organizaciji NVO CISP i Taldi-a, te trening u Bisnis Start-up Centru u Zenici.

Pored ove vrste edukacije autor popsjeduje znanje iz oblasti veterinmarstva koje će iskoristiti prilikom pokretanja proizvodnje, a za menadžerske poslove nastoji da se što više edukuje kroz neformalno školovanje.

Osoba koja se planira stalno zaposliti na mjestu vozača ima dugogodišnje iskustvo na istim poslovima.

Pred sami kraj realizacije ovog poslovnog plana planira se pokretanje proizvodnje, a gdje će biti neophodno zaposliti dodatnih sedam radnika. Od ovih sedam dva će biti stalno uposlena na poslovima uzgoja i skladištenja, dok će ostalih pet biti honorarno, jednom mjesečno na poslovima klanja i pakovanja.
Pored navedenog, a ukoliko se ukaže potreba tokom poslovanja planiraju se angažovati osobe sa određenim sposobnostima, a sve u cilju uspješnog poslovanja firme i realizacije ovog poslovnog plana, te radnji koje vode ka pokretanju proizvodnje.
c. Pravni oblik: 
Jedini moguć oblik za realizaciju plana je društvo sa ograničenom odgovornošču, a to je prvenstveno zbog uvoza proizvoda,  što zakon propisuje, a kako bi se mogla dobiti dozvola za uvoz proizvoda.

Pored registracije biznisa u ovom pravnom obliku za normalno poslovanje je potrebna dozvola za uvoz proizvoda životinjskog porijekla, a koja se izdaje od strane Ureda za veterinarstvo BiH. Ovu dozvolu je moguče dobiti nakon iznajmljivanja skladišnog prostora- hladnjače kod firme koja ima certifikat za upotrebu ovog prostora.
6. 
Faktori uspjeha i rizika 
a. Faktori uspjeha: 
Kao prvi faktor za uspješno poslovanje firme je u tome što meso i proizvodi od mesa kunića nisu prisutni na BH tržištu. Pošto je autor ovog poslovnog plana, a budući menađer firme više od deset godina u krugovima ljudi koji se bave takmičarskim uzgojem čistokrvnih kunića, te vodi jedino Udruženje kunićara u BiH, te kroz studij Veterinarske medicine stekao zavidan broj kontakata koji će biti od velike koristi za uspješno poslovanje firme. Kroz navedeni rad stupio je u kontakt sa dobavljačima iz Hrvatske koji će biti osnov za uvođenje ovih proizvoda na BH tržište, a kasnije i nabavku potrebne opreme za proizvodnju.

Sa ovim dobavljačem, a koji je jedini proizvođač kunećeg mesa u Hrvatskoj, planira se potpisati ugovor između firmi koji će obezbjediti nabavku proizvoda samo našoj firmi, odnosno ugovor o ovlačtenju za uvoz i distribuciju za BiH, a čime će se zaštiti poslovanje firme od konkurentnih firmi koje budu namjeravala da distribuju ove proizvode od istog dobavljača. Ovaj ugovorni odnos također predstavlja jedan od faktora uspjeha, jer firma koja bude planirala konkurisati našoj firmi morati će uvoziti proizvode iz udaljenijih zemalja, po znatno višoj cijeni nabavke i troškova transporta. 

Za napredovanje firme potrebno je ostvariti direktne kontakte sa kupcima, pravnim licima, koji nisu informisani o mogučnosti nabavke proizvoda od kunećeg mesa, a što će samim tim povečati obim prodaje proizvoda.   

Zbog izrazito jakih kontakata sa dobavljačem firma je dobila jako povoljnu cijenu po kilogramu proizvoda, a što neki druge firme neće biti u mogučnosti zbog prednosti koja se daje nama, pa čak i kod istog dobavljača.

Vlasnik i autor ovog poslovnog plana je za potrebe uspješnog vođenja firme prošao, pored treninga u BSC Zenica, još tri treninga poslovnog usavršavanja, ali i pored toga kroz samo poslovanje biti će potrebno kontinuirano savjetovanje i edukacija kako bi se prevazišle situacije nastale poslovanjem firme.

Pored edukacije menadžmenta fimr, pokretanjem proizvodnje biti će neophodno edukovati radnike koji će biti angažovani na poslovima uzgoja i proizvodnje mesa, a u tome će nam u največoj mjeri pomoći firma „Kunis“ iz Hrvatske, a kao što je navedeno predstavlja glavnog dobavljača.

Pokretanjem vlastite proizvodnje potrebno je uz postoječe kontakte sa partnerom „Mesna industrija BAJRA“ iz Travnika provesti u djelo, tako što će se vršiti prerada mesa u kapacitetima ove firme, a čiji je vlasnik izrazio interes za poslovnom saradnjom na ovom polju. 

Vizija firme je da u dogledno vrijeme razvije kapacitete proizvodnje kako bi mogla nastupiti na tržištu EU, a uz to če od izrazite važnosti biti kontakti sa kupcima na tom tržištu, tačnije na tržištu Itlije.

b. Rizici: 
Kao osnovni rizik u toku plasmana proizvoda od dobavljača  vidi se u mogičnosti da druga firma uoči potražnju tržišta i krene istoim putem kao i mi. Vjerovatnoča da se ovo desi je prilično velika, a negativni efekti se mogu odraziti na smanjenje prodaje a time i stagnaciju u razvoju firme. Da bi se ovi rizici spriječili firma će potpisati ugovor o uvozu i distribuciji, odnosno zastupanju na BH tržištu sa firmaom „Kunis“ iz Hrvatske, a što će spriječiti nabavku istih proizvoda od strane drugih distributera od istog dobavljača po istoj cijeni. Analizom ponude od drugih dobavljača od kojih je sljedeći najbliži u Sloveniji dolazi se do podatka da troškovi koje iziskuje nabavka od ovog i drugih dobavljača ne prelaze donju granicu rentabilnosti.
7.
 Finansijski plan i Investicioni plan (4 stranice)
a. Investicioni plan: 
a. Stalna sredstva

Stalna sredstava koja su neophodna da bi se realizvovao ovaj poslovni plan je prvenstveno vozilo „Caddy Termo King“ koje će se koristiti za transport proizvoda od dobavljača i od skladišta ka kupcima. Nabavka vozila predstavlja najveći trošak ovog poslovnog plana, a tako je i najvažnija aktivnost ka uspješnoj realizaciji planiranog.
Zbog manjka sredstava, odnosno izvora financiranja start-up biznisa odlučeno je da se izvrši nabavka rabljenog vozila sa potrebnim osobinama za transport mesa, a kasnije zamjena istog kada se steknu uslovi za to. Vozilo se planira nabaviti od firme iz Sarajeva koja se bavi ovom djelatnošču, a troškovi nabavke iznose 11.000,00 KM, a u što je uključena i registracija vozila na ime firme. 

Ostala stalna sredstva kao što je računar i uredski namještaj neophodna za normalno poslovanje planiraju se nabaviti u periodu kada i vozilo. Troskovi nabavke računara i uredskog namještaja iznose 1.700,00 KM za računar i 650,00 KM za namještaj. Ova sredstva će biti korištena u svakodnevnom radu menadžea firme u početku, a kasnije i drugih uposlenika.

Zbog specifičnosti ovog poslovnog plana, a u koji nije uključeno pokretanje proizvodnje, neće se opisivati zemljište i zgrade koje autor ovog poslovnog plana ima pravo korištenja bez plačanja naknada. 
Pored navedenog u troškove nabavke stalnih sredstava mora se ubrojati iznajmljivanje poslovnog prostora koji iznosi 250,00 KM mjesečno i iznajmljivanje skladišnog prostora 300,00 KM mjesečno.

b. Troškovi pripreme 
U ove troškove ulaze takse za registraciju koja iznosi oko 480,00 KM za oblik D.O.O., pored 2.000,00 depozitnih sredstava, a koja nisu ukalkulisana u troškove registracije.
Od drugih pripremnih troškova postoje troškovi prije zvaničnog poslovasnja, a to su notarske takse i izrada pečata, a što ukupno iznosi oko 280,00 KM.

Pored navedenih troškova koji su zakonski obavezni kako bi firma nesmetano poslovala, postoji još jedan trošak koji je vezan za djelatnost uvoza i distribucije mesnih proizvoda. Pod ovom stavkom se misli na dozvolu za uvoz mesa koja se dobija u Uredu za veterinarstvo BiH, a iznosi oko 550,00 KM, svaka tri mjeseca.

c. Obrtna sredstva
Pod obrtnim sredstvima se podrazumjeva 6.842,00 KM za nabavku 1000 kg mesa koje se planira prodati u toku jednog mjeseca i 293,00 KM za nabavku 100 kg šunke. Ova sredstva su najbitnija na početku poslovanja kako bi se odmah dobavljaču uplatila sredstva i time potvrdilo zvaničan početak saradnje, odnosno uvoza i distribucije. Pošto će se proizvodi dostavljati direktno do kupca planira se naplata pri isporuci, tako da neće biti mnogo kupaca, a time  i sredstava koje će biti potrebno čekati.
b. Finansijski plan: 
· Prognoze proizvodnje i prodaje
Pod ovom stavkom potrebno je opisati prognoze prometa prilikom uvoza i prodaje proizvoda, pošto se poslovni plan ne odnosi na proizvodnju nego na nabavku od dobavljača iz Hrvatske.
U prvoj godini poslovanja planirano je prodati 12 tona mesa i 1.200 kg šunke. Ovaj plan se odnosi na prodaju proizvoda za 100 ugostiteljskih objekata gdje će svakom biti prodato 10 kg mjesečno, odnosno 5 kg svakih petnaest dana. Planirana distribucija svakih petnaest dana je zato da bi se redukovali troškovi tokom poslovanja.
Pored mesa u plan prodaje ulazi i šunka gdje je navedena prodaja konstantna za cijeli trogodišnji period jer se nije istraživalo potrošačko tržište u toj mjeri kao industrijsko.

U prvoj godini prodaja mesa je konstantna za svih 12 mjeseci dok se u drugoj godini planira povečanje prodaje i to od drugog mjeseca po 100 kg mjesečno do kraja godine, gdje se krajem godine planira ukupna prodaja u količini od 2000 kg, a što će ostati konstantno i u trećoj sve do pokretanja vlastite proizvodnje. Ovo povečanje je planirano na osnovu moguče potražnje tržišta nakon realizacije kvalitetne marketing strategije i informisanosti krajnjih potrošača. 
· Izvještaj o gotovinskom toku
Gotovinski tok za prvu godinu pokazuje novčane prilive u iznosu od  221.580,00 KM , a u to ulazi novac od prodaje proizvoda, gotovina od kredita i vlastiti novac koji autor ovog poslovnog plana planira uložiti u biznis.
Pored priliva u prvoj godini tu su i odlivi koji na godišnjem nivou iznose 166.098,00 KM, a u to ulaze troškovi prodatih učinaka, troškovi plata, operativni troškovi, nabavka stalnih sredstava., te otplata glavnice kredita.

Početno stanje gotovine za prvu godinu je naravno nula, dok na kraju godine to stanje iznosi 55.482,00 KM.
Gotovinski tok u drugoj godini se razlikuje od onoga u prvoj godini, prvenstveno zbog planiranog povečanja prodaje, tako novčani priliv u ovoj godini iznosi 304.646,00 od prodaje 20 tona mesa i 1,2 tone šunke. Zbog planiranog povečanja prodaje s tim se povečavaju i troškovi i iznose 227.916,00 KM po istim stavkama kao i u prvoj godini. Razlika prve i druge godine je u početnom stanju gotovine koja od u drugoj godini iznosi 55.482,00 KM, dok krajnje stanje gotovine u ovoj godini iznosi 132.212,00 KM.

Planirana prodaja u trećoj godini će ostati konstantna kao u drugoj godini, sve do pokretanja proizvodnje, tako novčeni prilivi iznose 304.646,00 KM, a odlivi 227.916,00 KM, dok početno stanje gotovine u ovoj godini iznosi 132.212,00 KM i krajnje stanje iznosi 208.942,00 KM.
· Bilans uspjeha
Pod ovom stavkom biti će opisani pojedinačno prihodi od prodaje i rashodi u toku poslovanja, te na kraju dobit prije i poslije oporezivanja.

U prvoj godini prihod od prodaje 12 tona mesa iznosi 193.788,00 KM, a od prodaje šunke 5.892,00 KM. Do konačnog iznosa prihoda planira se doći prodajom 1000 kg mesa po cijeni 13,80 KM/kg i 100 kg šunke po cijeni 4,20 KM/kg u toku jednog mjeseca.  Ovi prihodi predstavljaju jedine prihode koji će se ostvarivati u toku poslovanja a ukupno iznose 199.680,00 KM.
Pored prihoda u prvoj godini rashodi tokom planiranog poslovanja ukupno iznose 167.062,00 KM, a u to ulazi trošak nabavke 1000 kg mesa po cijeni od 6.842,00 KM/kg i 100 kg šunke 2,90KM/kg od dobavljača koji iznosi 85.620,00 KM. U rashod pod stavkom za plate zaposlenih ulaze plate i doprinosi za menadžera firme u iznosu od 1015,00/mjesec i vozača 960,00/mjesec, a na kraju godine ukupno iznosi 23.700,00.
Transportni troškovi koji mjesečno iznose 1.000,00 KM odnosi se na transport od dobavljača i distribuciju toko 10 dana do kupaca, a što na godišnjem, nivou iznosi 12.000,00 KM.

Troškovi zakupa poslovnog prostora tokom tri godine će biti konstantan i iznosi 250,00 KM mjesečno, a podrazumjeva korištenje poslovnog prostora za potrebe menadžmenta. Ovaj trošak na godišnjem nivou iznosi 3.000,00. Pored poslovnog biti će potrebno iznajmiti skladišni prostor, također konstantno u toku 3 godine, mjesečno 300,00 KM, odnosno 3.600,00 KM godišnje.
Električna energija koja će biti utrošena u poslovnom prostoru mjesečno iznosi oko 50,00 KM a na godišnjem nivou 600,00 KM, što je planirano za period od tri godine.

Pošto će se narudžbe primati i potvrđivati putem telefona ovaj trošak mjesečno iznosi oko 140,00 KM, a na godišnjem nivou 1.680,00 KM, što je moguće da bude konstantno u sve tri godine. 

Troškovi kancelarijskog materijala nebi trebali da prelaze preko 40,00 KM mjesečno kao što je navedene u toku tri godine poslovanja.

PDV je svrstan u troškove zato što je pri prvoj nabavci potrebno uplatiti PDV, a za što firma neće imati prihoda pa se mora navesi kao trošak, a godišnje iznosi 14.556,00.
Pod stavkom izdavanja dozvola podrazumjeva se izdavanje dozvole za uvoz od strane Ureda za veterinarstvo po cijeni od 550,00 KM, a koja se godišnje izdaje četiri puta a ukupno iznosi 2.200,00 KM. Ovaj trošak je također konstantan za sve tri godine poslovanja.

U prvoj godini je planirana nabavka stalnih sredstava, što nije slučaj u druge dvije godine, a podrazumjeva kupovinu vozila u iznosu od 11.000,00 KM, računara po cijeni od 1.700,00 KM i uredskog namještaja u iznosu od 650,00 KM.

Ukupni rashodi u prvoj godini poslovanja iznose 167.062,00 dok dobit prije oporezivanja iznosi 42.504,00. Planirani procenat poreza na dobit je 10%, te kada se odbije porez na kraju prve godine profit firme iznosi 38.255,00 KM. 

Razlika od navedenih prihoda i rashoda u prvoj godini i drugoj i trećoj je u tome što se u prvoj planira realizirati prodaja 12 tona mesa, a u drugoj i trečoj 20 tona godišnje. Tako prihod od prodaje mesa i šunke u drugoj godini iznosi 304.646,00 KM, a u trećoj 393.468,00 KM. Rashodi u drugoj iznose 225.664,00 KM, u trećoj 276.036,00 KM.
8.
Aneks 
ANEKS 1:
A. Lične Informacije
(izbrišite ono što nije primjenjivo)
	Ime
Adnan
	Prezime 
Hodžić
	Spol
Muško

	
	
	

	Email adresa
adina_adresa@yahoo.co.uk
	Grad
Travnik
	Datum rođenja
07.02.1983.

	
	
	

	Broj telefona 
030/512-399
	Broj mobitela
062/358-889
	Zanimanje
Student

	
	
	

	Najviši stečeni/završeni obrazovni stepen 
	Srednja škola 

	Jeste li ikad prije imali biznis?
	 Ne

	Da li trenutno imate biznis? 
	 Ne

	Na koji način ste čuli za ovo takmičenje?
	  / Email 

	Ako radite u timu, navedite Vaše članove tima (maksimalno 4) i njihove kontakt detalje (email/broj telefona)

	1. 
	3. 

	2. 
	4. 


B. Ključne informacije o biznisu
	Naziv biznisa:
	Proizvodnja i distribucija mesa od kunića

	U kojem sektoru će Vaš biznis djelovati?
	Poljoprivreda /  Trgovina, Transport & Logistika  / Trgovina na malo   /  


	Gdje će Vaš biznis biti smješten? 

Regija (kanton, veća općina):  
	Kanton Sarajevo, Opština Novo Sarajevo

	Tačno mjesto (grad / selo) u regiji:  
	Opština Novo Sarajevo, Pofalići

	Koliko ćete osoba zaposliti u prve dvije godine?
	/  6-10   

	Koje su Vaše investicione potrebe?* (uzmite podatke iz Vašeg investicionog plana)
	  €11.000 - €25.000   /    



*Uzmite u obzir da mikro-kredit ponuđen od strane BSC-a pobjednicima Takmičenja za najbolje poslovne planove ima maksimalnu vrijednost od €10.000. Ako je Vaša inicijalna investicija veća, molim Vas da naznačite kako ćete sakupiti preostali iznos (pogledaj pitanje 11.) Uopćeno, bolje je početi skromnije i postati veći.

C. Pravila i uslovi
Ispunjavanjem kockice, ja, učesnik, izjavljujem da sam pročitao Pravila i Uslove i da sam u potpunosti saglasan sa Pravilima i Uslovima Business Start-Up Centra Zenica. Također sam saglasan da su sve informacije u ovom poslovnom planu istinite i da je ovo moje djelo i/ili djelo člana tima, s kojim sam saglasan da se takmičim u otvorenom Takmičenju za najbolje poslovne planove.

	X
	Saglasan sam sa Pravilima i Uslovima


ANEKS 2:

	INVESTICIONI PLAN

	INVESTICIONE POTREBE 
	IZNOS
	IZVORI FINANSIRANJA
(vlastiti/prijatelj, porodica/Mikro-kredit BSC Zenica/Banka/Drugi)

	Stalna sredstva
	
	

	Mašina A
	
	

	Mašina B
	  
	 

	Mašina C
	
	

	
	  
	 

	Namještaj
	650,00
	Vlastita 

	Oprema
	1.800,00  
	Vlastita  

	Vozila
	11.000,00
	Mikro-kredit BSC Zenica

	
	
	

	Zemlja
	
	

	Zgrade
	550,00
	Vlastita

	
	
	

	Međusuma:
	13.900,00  
	  

	
	
	

	Troškovi pripreme
	
	

	Dozvole
	550,00
	Mikro-kredit BSC Zenica

	Registracijske naknade
	480,00
	Mikro-kredit BSC Zenica 

	Drugi pripremni troškovi
	280,00
	Mikro-kredit BSC Zenica

	
	
	

	Međusuma:
	1310,00  
	  

	
	
	

	Obrtni kapital
	
	

	Meso ( 1000 kg )
	6842,00
	Mikro-kredit BSC Zenica

	Šunka ( 100 kg)
	293,00 
	Vlastita 

	Međusuma:
	 6842,00
	   

	
	
	

	UKUPNO:
	22.345,00 
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