
Forma za poslovni plan
Takmičenje za najbolje poslovne planove – Runda 2 BSC Zenica
Aplicirajte sada za Rundu 2 Takmičenja za najbolje poslovne planove organizovanog od strane Business Start-Up Centra Zenica i osvojite besplatnu registraciju, 100 sati besplatnog ličnog savjetovanja ili pristup  mikro-kreditu ili usluge i prostor poslovnog inkubatora, da započnete Vaš biznis.
Pošaljite aplikaciju na bpc@bsczenica.org prije 12/20/2007. godine  

BSC Zenica može prihvatiti Vaš poslovni plan samo ako:

· Je predat na jeziku naroda BiH ili engleskom jeziku i ako je kompletan i ne broji više od 15 stranica (i ne više od 10 stranica aneksa/dodataka).

· Ako ste Vi građanin BiH i imate mjesto prebivališta u BiH i niste stariji od 35 godina na dan roka za predaju.
Forma poslovnog plana:
1.
Sažetak Vašeg Poslovnog Plana (1.- 2. stranice)

a. Biznis: Ukratko opišite Vaše proizvode/usluge; Zašto je Vaš proizvod poseban? Ko će kupiti Vaš proizvod/uslugu? 
U danasnje vrijeme vrlo je tesko naci kvalitetne proizvode pravljene od prirodnih materijala. Jedan od tih proizvoda su i djecije papice od prirodne koze koje bih ja zeljela proizvoditi. Smatram da djeca imaju pravo da svoje prve korake ucine upravo u zdravim papicama kakve su od prirodne koze. Cak i u danasnjem vremenu smanjene kupovne moci roditelji zele djetetu da omoguce najbolje i najzdravije, a da ne naglasavam istu ovu potrebu roditelja u drzavama sa mnogo vecom kupovnom moci gdje takodje imam namjeru da plasiram svoje proizvode.

Djecije papice koje mislim proizvoditi bile bi rucno pravljene od 100% prirodne koze u raznim bojama i atraktivnim dizajnima. Bile bi proizvedene od mekane ovcije koze te djonom od velur koze koji bi, uz gore pomenutu kozu, djecijim stopalima omogucavale  pravilno formiranje stopala i prirodnu ventilaciju. 

Moj proizvod koji namjeravam proizvoditi bio bi sasvim nesto novo na nasem trzistu. Ova vrsta papica pomaze djecijim stopalima da rastu zdrava i jaka, a to je, s obzirom na vaznost djecijih prvih koraka i zdravih stopala, uz lijep i atraktivan izgled, vise nego dovoljan razlog da roditelji kupe svojim najmilijim  upravo ovaj proizvod.

b. Poduzetnik: Predstavite se. Zašto želite započeti ovaj biznis? Šta su Vaša očekivanja između sada i 3 godine od sada? Objasnite kako ćete napraviti ovaj biznis uspješnim.
Rodjena sam u Travniku. S obzirom da mi je suprug iz Zenice trenutno zivim u Zenici. Zavrsila sam visu ekonomsku skolu,sektor finansije. Radila sam izmedju ostalog u tvornici trikotaze gdje sam radila jedno vrijeme u kontroli kvaliteta proizvoda i stekla dosta znanja i iskustva u ovoj oblasti tako da sam zavolila ovu granu privrede i u slobodno vrijeme pokusavala i uz upornost uspijevala krojiti i siti mnoge proizvode, a s obzirom na to da u ovoj oblasti imam prilicno iskustva te da sam primjetila da je na nasim prostorima,a i po izjavama prijatelja u inostranstvu, sve manje kvalitetnih djecijih papica koje su od prirodnog materijala, odlucila sam da se posvetim ozbiljnije ovoj oblasti proizvodnje. Odlucila sam se, izmedju ostalog, za ovaj proizvod i zbog toga sto, iako sam pocetnik u ovom biznisu, imam mogucnost, zahvaljujuci internetu i prijateljskim vezama, da kupim repromaterijal po skoro istoj cijeni kao i finansijski jace kompanije, kao i velika marza koju bih imala po svakoj proizvedenoj papici. Uz gore navedene razloge moja prednost bi bila i to sto za proizvodnju i prodajni salon imam poslovni prostor 2x200m2 te da bi djecije papice proizvodila sama uz pomoc svoje porodice.

Dakle, rentabilnost ove proizvodnje ne bi bila upitna, pogotovo ako bi poslije izvjesnog vremena pocela kupovati scrap koze koje se prodaju na kilograme a od kojih bih mogla krojiti papice. Da samo ilustriram podatak da od 1kg ove koze bi mogla skrojiti i sasiti na desetine pari djecijih papica, a 1kg kosta samo 10 USD. Iako sam u kontaktu s dobavljacem ove vrste koze, za sada ne mogu racunati na tu soluciju jer se ta vrsta koze narucuje u tonama tako da bih ipak s tom narudzbom izvjesno vrijeme sacekala dok finansijski ne ojacam. Do tada bi kupovala kozu na metar jer cak i sa ovom poprilicno visokom nabavnom cijenom od 40KM po 1m2 imala bi profit veci od 120%.

 Jedan od izazova, a samim tim i podsticaja, za mene je i to sto ovaj biznis daje mogucnost da svoje proizvode plasiram na inostrano trziste tako da ne bi bila limitirana samo na nase trziste.Vjerujem u ovaj projekat i moja procjena je da bi u naredne tri godine djecije papice koje planiram proizvoditi, uz jak marketing, mogle da  se nadju u prodavnicama i buticima mnogih Evropskih ali drzava Sjeverne Amerike tako da cu u tom periodu najvise ulagati u marketing i stimulisanje komercijalista koji bi bili moji prijatelji ne samo iz Bosne I Hercegovine vec i iz cijelog svijeta ali i nasi ljudi iz inostranstva spremni da sebi obezbjede dodatnu zaradu procentom prodaje mog proizvoda koji bi iznosio i do 10% po prodanom paru papica. Takodje bi se angazovala u prodaji svojih proizvoda preko interneta. Upravo segment mog projekta koji se odnosi na marketing bit ce odlucujuci i kljucan u mom projektu te cu najvise vremena i sredstava usmjeriti na pronalazenje trzista kroz vec pomenute komercijaliste kao i preko interneta. Sve prodaje bi u pocetku bile na veliko a poslije bi otvorila salon i ponudu na web stranici za krajnje kupce.

Kao sto sam ranije naglasila, moj glavni adut u prodaji bi bio kvalitet, niska cijena ali i ambalaza koja uz kvalitet i nisku cijenu, ako ne i najvise, privlaci musteriju i prodaje proizvod.

Vec sam ranije ispitala trziste ne samo na nasem trzistu nego, i preko prijatelja,u inostranstvu, tako da bi vec sada imala potencijalne kupce. Po ovom tempu kako bi kupci narucivali moje proizvode koje sam vec napravila u dvadesetak primjeraka i dala jedan dio i svojim prijateljima da ispituju kakvi su izgledi za prodaju mojih proizvoda, u prvoj godini imala bi porucenih approx. 12000-15000 pari djecijih papica a u naredne 3 godine taj broj bi se mogao uvecati godisnje i do 20000 pari papica pa i vise a ciji ce rast narudzbi zavisiti iskljucivo od marketinga u koji cu mnogo ulagati preko svojih prijatelja koje imam u mnogim dijelovima Evrope i Sjeverne Amerike. Uz dostupne informacije koje sam do sada prikupila, znanje u ovoj oblasti proizvodnje kao i potporu moje porodice i prijatelja koji su mi jedni od najjacih stubova moga projekta, vjerujem da cu u ovom projektu uspjeti. 
2.
Proizvod/Usluga (2. stranice)
a. Poslovne premise: Opišite Vaš proizvod/uslugu i opišite koju će vrijednost stvoriti za klijente.
Kao sto sam vec ranije pomenula djecije papice koje mislim proizvoditi bile bi rucno pravljene od 100% prirodne koze u raznim bojama i dizajnima. Bile bi proizvedene od posebno mekane ovcije koze koja bi djecijim stopalima omogucavale  pravilno formiranje stopala i prirodnu ventilaciju. 

Ova vrsta papica pomaze djecijim stopalima da rastu zdrava i jaka cija potvrda se moze dobiti i od pedijatara.To je, s obzirom na vaznost djecijih prvih koraka i zdravih stopala, uz lijep i atraktivan izgled djecijih papica, vise nego dovoljan razlog da roditelji kupe svojim najmilijim  upravo ovaj proizvod. 

Proizvodnja: Kako ćete proizvesti Vaše proizvode/usluge? Gdje će biti smještena Vaša proizvodnja? Koje sirovine/materijali su Vam potrebni?  Opišite mašineriju i opremu koju trebate. Kako ćete nabaviti ove materijale i opremu?
Posto vec imam iskustva u ovoj grani privrede kao i masinu za kozu u pocetku bi sama proizvodila djecije papice,naravno, uz potporu moje porodice. Jedna od bitnih stavki kod ovog proizvoda je njegova jednostavnost proizvodnje. Proizvodnja bi bila smjestena u prostoru koji posjedujem u Vitezu 2x200m2 kako proizvodnog tako i prodajnog prostora. 

Osnovna sirovina djecijih papica bila bi mekana ovcija koza, lastika, konac, te, kao ambalaza upotrijebila bi PVC kesice i karton na kojem bi pisale, uz ime moga preduzeca, i karakteristike proizvoda.

Kao sto sam vec pomenula, za pocetak proizvodnje vec imam industrijsku masinu za sivenje koze, a material koji bi koristila za proizvodnju  u pocetku bi uglavnom nabavljala u Visokom i Tesnju. Jedino bi kesice za ambalazu, koje su mi veoma bitan segment u prodaji mog proizvoda, morala kupiti u Hrvatskoj jer se takve kesice uopste ne proizvode u Bosni i Hercegovini.

U drugoj fazi proizvodnje repromaterijal bih narucivala na vece kolicine i koze na kilograme te bih tako jos vise povecala profit svog proizvoda.

3.
Tržišni Pregled (2. stranice)
a. Ko su Vaši klijenti?: Koji tip ljudi će kupovati Vaš proizvod/uslugu? Koja je njihova starost? Gdje žive? Koliko zarađuju? Šta oni žele/trebaju? Zašto će oni kupovati Vaš proizvod/uslugu? Opišite gdje se Vaši klijenti nalaze (npr. gradovi, okrug, plaže, taksi štandovi, pijace, tržnice itd). Koja su najbolje mjesta za prodaju Vašeg proizvoda? 
Moji klijenti bi bili djeca starosne dobi od 0-4 godine. Moji proizvodi bi se prodavali uglavnom u buticima, odnosno mjestima gdje ljudi prepoznaju kvalitet. 

b. Koliko je veliko Vaše tržište? Koliko imate potencijalnih kupaca? Da bi ovo izračunali, uzmite broj ljudi koji se nalaze na području ili u zajednici i procijenite postotak populacije koji stvarno može kupiti Vaš proizvod/uslugu (napravite konzervativnu procjenu, ne precjenjujte!)
S obzirom da bi svoje proizvode prodavala ne samo na nasem nego i na inostranom trzistu broj potencijalnih kupaca bi bio skoro neogranicen jer svakog trenutka se radjaju djeca i roditelji imaju potrebu da im omoguce najbolje. 

c. Inovativnost i Kompetitivnost: Je li Vaš proizvod/Vaša usluga novi/nova na tržištu? Da li već postoje slični proizvodi/usluge? Koliko su oni uspješni? Šta Vaš proizvod/uslugu čini inovativnim? Zašto je drugačiji od drugih? Kako ćete osigurati da ljudi kupe Vaš proizvod/uslugu umjesto drugih sličnih proizvoda?
Moj proizvod bi bio nesto definitivno novo na nasem trzistu dok bi i u mnogim dijelovima Evrope pa i Sjeverne Amerike, ako ne u vrsti, onda sigurno u dizajnu, bio jedinstven proizvod. Posto vec duze vrijeme razmisljam o pokretanju proizvodnje djecijih papica, kao sto sam ranije pomenula, napravila sam nekoliko primjeraka kako bi ispitala trziste prije nego pokrenem proizvodnju, preko mojih prijatelja iste nudila potencijalnim kupcima te tako  prikupljala informacije o zainteresovanosti za moj proizvod ali i slicnim proizvodima koji se odlicno prodaju u Evropi ali i u Sjevernoj Americi. Sigurna sam da bi kvalitetom, cijenom, te jedinstvenoscu dizajna i ambalaze, postigla da moj proizvod bude privlacan za potencijalne kupce i prepoznatljiv stvarajuci novi bosansko-hercegovacki brand  na nasem ali i inostranom trzistu.
4.
Marketing i Prodaja (2. stranice)
a. Marketinški plan: Kako će Vaši klijenti saznati za Vaš proizvod/uslugu? Koje ćete instrumente/sredstva upotrijebiti da dođete do Vaših klijenata? (promocija, mediji, reklame, panoi, itd.) Koliko ćete ljudi obuhvatiti kroz Vaš marketing i koji procent od navedenih će kupiti Vaš proizvod/uslugu?
Kao sto sam ranije napomenula, svoj proizvod bih prodavala putem interneta i komercijalista u nasoj zemlji i inostranstvu s njihovim postotkom zarade approx. 10% po svakom prodanom paru papica. S obzirom da bi ta prodaja uglavnom bila na veliko te da bi od cijene od 5,99Eura, koliko bi kostao par djecijih papica,  postotak bio vise od 1KM, mislim da bi to bio dovoljan stimulans za njih kao komercijalista. Da bi ih vise stimulisala odlucila sam da bi osobama koje bi prodale najvise proizvoda ponudila i ucesce u svojoj kompaniji kroz dionicarsko drustvo te tako medju njima napravila neku vrstu zdrave konkurencije. 

Svakome od njih bi dala vise kataloga od 15 vec pripremljenih dizajna papica te  po  primjerak gotovog proizvoda kako bi se eventualni kupci mogli uvjeriti u kvalitet proizvoda koji nudim. Takodje bi stavila svoju podsjetnicu u kesicu-ambalazu u kojoj  bi prodavala svoj proizvod kako bi moj proizvod mogli kupiti i direktno preko interneta ili telefonskim putem ne samo osobe koje su kupile moj proizvod nego i druge osobe  koje bi zeljele da imaju isti proizvod a nisu bile u situaciji da dodju do njega na neki drugi nacin ili ga zapaze u prodavnici.

b. Distribucija: Ko će vršiti stvarnu prodaju proizvoda? Hoćete li prodavati i vršiti dostavu direktno do kupca? Ili ćete koristiti trgovce na malo ili na veliko? Ako je tako, koji su troškovi prodaje i distribucije Vaših proizvoda/usluga?
S obzirom na veliku marzu i primamljivost  potencijalnim kupcima da dostava ide na racun proizvodjaca, odlucila sam da svoje proizvode distribuiram o svom trosku s tim da bi za manje kolicine narucene u inostranstvu angazovala Fedex dok bi za domace trziste i vece kolicine narudzbi iz inostranstva, distribuciju vrsila vlastitim vozilom ili  putem spediterskih preduzeca.

c. Analiza Cijene: Po kojoj cijeni ćete prodavati Vaše proizvode/usluge? Napravite analizu prodajne cijene proizvoda, uključujući cijenu proizvodnje, distribuciju, promociju, profit/maržu, itd.

Djecije papice bi na veliko prodavala po cijeni od 10 KM (zemlje EU 5,99 Eura) dok bi u prodaji na malo ista kostala18 KM (zemlje EU 14 Eura). U pocetku proizvodnje kupujuci kozu u Bosni I Hercegovini po metru a ne u inostranstvu, gdje je daleko povoljnija cijena ili na kilogram, troskovi proizvodnje jednog para djecijih papica iznosili bi:

koza                                     2,30 KM

kesica                                   0,40 KM

lastika I konac                      0,20 KM

postava I podsjetnica           0,30 KM

etiketa proizvoda                 0,20 KM

karton za ambalazu              0,30 KM

prodaja po paru                    1,00 KM

UKUPNO                            4,7 KM
U cijenu proizvoda nisam uracunala troskove distribucije jer je to variabla koju je tesko pratiti po komadu, zatim obaveze prema drzavi kao ni cijenu sivanja papica ali sve ove variable cu uracunati na narednoj stranici u konacnu cijenu proizvoda prve faze proizvodnje koja bi iznosila za pocetak 1000 pari djecijih papica ili otprilike mjesec dana proizvodnje za sto bi mi trebalo:

Obrtna sredstva

50m2   ovcije koze                     x  40      KM                      2000 KM

20m2   velur koze                       x  40     KM                        800 KM

1000    kesica                              x  0,40  KM                        400 KM

  100    kataloga                           x  2       KM                        200 KM

2000    podsjetnica                      x 0,20   KM                        400 KM

    20    konaca                             x 4,00   KM                          80 KM 

1000    etiketa proizvoda             x 0,20   KM                        200 KM

  300    lastike                               (60x 2 KM)                        120 KM  

1000    karton za ambalazu          x 0,30  KM                         300 KM

15m2   platno za postavu             x 22     KM                         330 KM

medjusuma                                                                4830  KM  

troskovi prodaje i poreza

naknade za svaki prodani par mog proizvoda                         1000 KM

naknade za penziono osiguranje- 2 licna dohotka                    650 KM

2 licna dohotka                                                                          700 KM
Elektricna energija                                                                       50 KM
Distribucija proizvoda approx.                                                  800 KM

Naknade drzavi kroz poreze i takse                                           540 KM

Racunovodstvene usluge                                                           350 KM

medjusuma                                                                             4090   KM                        

UKUPNI TROSKOVI U PRVOJ FAZI              8920  KM

Srednja cijena prodaje po paru djecijih papica iznosila bi approx. 12 KM sto bi na 1000 pari iznosilo 12000 KM – 8920 KM troskova = 3080 KM u prvoj fazi proizvodnje, odnosno u prvom mjesecu proizvodnje.                                        

d. Prodaja: Šta će biti Vaša marža/profit? Koliko proizvoda/usluga ćete prodati u prvoj i drugoj godini? 
Po informacijama i istrazivanjima koje sam provela putem svojih poznanika ovdje i inostranstvu, te putem interneta, u prve dvije godine realna potrazivanja za mojim proizvodom bi bilo 25000-30000 pari papica sto bi mi u ovom periodu donijelo profit od otprilike 70000-90000 KM

5.
Struktura firme (1. stranica)

a. Menadžerski tim: Hoćete li utemeljiti biznis sami ili ćete raditi sa drugima? Koja će biti Vaša uloga u biznisu? Ako imate članove tima, šta će biti njihova uloga?  Objasnite kako ćete ovaj biznis napraviti uspješnim.
Kao sto sam vec ranije napomenula imam namjeru da sama pokrenem ovaj projekat s tim da cu, kad god budem trebala, imati punu podrsku svoje porodice i prijatelja. S obzirom da vec imam iskustva u ovoj oblasti proizvodnje, u pocetku cu i proizvoditi i sama sebi vrsiti kontrolu kvaliteta proizvoda kao i koordinirati u prodaji i nabavci repromaterijala. Dobar dio posla u vezi nabavke repromaterijala, pravljenja snitova za papice te pakovanja bit ce obaveza moga supruga koji ce u pocetku raditi te poslove volonterski 

Dnevna proizvodnja od 30-35 pari djecijih papica u pocetku za mene ne bi bilo opterecenje, pogotovo sto bi mi suprug pomagao u krojenju i pakovanju istih. U slucaju da dodje do potrebe za zaposljavanjem novih uposlenika troskovi bi porasli, ali isto tako i kolicina proizvedenih proizvoda te bi i mjesecni profit daleko prevazisao novonastale troskove.

Za distribuciju bi, uz spediterska preduzeca i Fedex, po potrebi angazovala i brata. Ostale osobe bi angazovala kao komercijaliste uz vec pomenute stimulacije i postotke od prodaje mog proizvoda. Imam veoma dobru i strucnu ekipu ljudi okupljenih oko mene koji vjeruju u mene i moj projekat sto mi, uz sve informacije i iskustvo koje  sam stekla daje izvjesnu dozu optimizma. 

b. Ljudski resursi: Koju vrstu stručnosti, kompetence i vještine su potrebne za biznis? Kako ćete dobiti ovu ekspertizu i vještine? Da li ćete trebati zaposliti ljude sa adekvatnom ekspertizom da bi učinili Vaš biznis uspješnim?
U ovom poslu veoma je bitno biti precizan pri sivenju djecijih papica jer svaka greska na kozi znaci unistena papica. Kao sto sam vec napisala, sasila sam nekoliko dobro uradjenih primjeraka papica i uvidjela da mogu da sijem ne samo papice nego i male dizajne na njoj. Takodjer je bitno imati dobar marketing, odnosno strucne komercijaliste koje sam nasao u svojoj porodici i prijateljima.
c. Pravni oblik: Pod kojim pravnim oblikom će Vaš proizvod/usluga biti komercijalizovan? (npr. društvo sa ograničenom odgovornošću, samostalna zanatska radnja itd.). Koje dozvole ili odobrenja trebate i kako ćete ih dobiti?

S obzirom da imam namjeru da svoj proizvod plasiram i na inostrano trziste, odlucila sam da osnujem drustvo sa ogranicenomo odgovornoscu pri cemu cu se odmah pri osnutku, kako bi dobila svoj jedinstveni carinski broj, obratiti Upravi za indirektno oporezivanje BiH, a potom i Federalnom ministarstvu za trgovinu da bi bila upisana u registar za spoljnu trgovinu.

6. 
Faktori uspjeha i rizika (1. strana)
a. Faktori uspjeha: Šta trebate (osim novca) da učinite Vaš biznis uspješnim? (npr. poslovne partnere, savjet, podučavanje, kontakte itd.) 
Najveci faktori uspjeha su sposobni i motivisani clanovi moje  porodice kao i prijatelji koji ce najvecim dijelom biti angazovani u sektoru prodaje. Uz ovaj veoma bitan factor uspjeha bitan je takodje i dobra procjena dobiti, prodaje i nabavke repromaterijala ciju sam sliku mogla dobiti samo kroz provjerene i iscrpne informacije koje sam vremenom prikupljala i analizirala. 

b. Rizici: Upotrijebite SWOT Analizu da vizualizirate prilike i rizike (Jačine, Slabosti, Prilike, Opasnosti). Molim Vas da analizirate (i) izvor rizika, (ii) vjerovatnoću nastajanja rizika, (iii) izazvane efekte ako dođe do istog i (iv) koje radnje možete poduzeti da se izbjegne / smanji djelovanje.
Bez obzira na sve, kao i u svakom poslu tako i u ovom, postoje izgledi za odredjene rizike koje nastojim da svedem na minimum. S obzirom da posjedujem sopstveni prostor te da cu sama siti svoj proizvod, vece finansijske rizike svela sam na neki prihvatljiv nivo. Veci problem mogao bi nastati u predstavljanju novog brenda, ne toliko na nasem koliko na inostranom trzistu gdje bi i najvise fokusirala svoju prodaju. U slucaju da prodaja ne bude u omjeru u kojem sam planirala, prvih 1000 pari djecijih papica bi mogla prodati na nasem, Hrvatskom, Italijanskom, Holandskom i Francuskom trzistu za mjesec dana gdje vec ima interesanata za narudzbe mog proizovoda kojeg sam, kao sto sam vec pomenula, u nekoliko primjeraka proizvela a koje su moji prijatelji vec eksperimentalno prezentovali u gore pomenutim zemljama. U namjeri da ispitam nase i inostrano trziste ove kolicine proizvedenih papica su mi mnogo pomogle i dale novi podsticaj da istrajem i uspijem u ovom svom projektu. 

7.
 Finansijski plan i Investicioni plan (4 stranice)
a. Investicioni plan: Napravite kalkulaciju koliko novca trebate da započnete svoj biznis. Možete izračunati Vašu investiciju tako što ćete dodavati iznos novca potreban za:

a. Zemlju, zgrade, vozila, mašineriju, namještaj, kancelarijski materijal, kompjutere, itd. (naziv: stalna sredstva)

b. Naknade za registraciju i dozvole, troškove treninga, troškove pripremanja biznis plana, putovanja do dobavljača sirovina i materijala/opreme, itd. (naziv: Troškovi pripreme) 

c. Iznos novca koji stalno trebate imati pri ruci radi poslovanja dok čekate uplatu punog iznosa za proizvode/usluge koje ste prodali klijentima (naziv: obrtna sredstva)

Obrtna sredstva

50m2   ovcije koze                     x  40      KM                      2000 KM

20m2   velur koze                       x  40     KM                        800 KM

1000    kesica                              x  0,40  KM                        400 KM

  100    kataloga                           x  2       KM                        200 KM

2000    podsjetnica                      x 0,20   KM                        400 KM

    20    konaca                             x 4,00   KM                          80 KM 

1000    etiketa proizvoda             x 0,20   KM                        200 KM

  300    lastike                               (60x 2 KM)                        120 KM  

1000    karton za ambalazu          x 0,30  KM                         300 KM

15m2   platno za postavu             x 22     KM                         330 KM

medjusuma                                                                4830  KM  

troskovi prodaje i poreza

naknade za svaki prodani par mog proizvoda                         1000 KM

naknade za penziono osiguranje- 2 licna dohotka                    650 KM

2 licna dohotka                                                                          700 KM

Distribucija proizvoda approx.                                                  800 KM

Naknade drzavi kroz poreze i takse                                           540 KM

Racunovodstvene usluge                                                           350 KM
Elektricna energija                                                                       50 KM
medjusuma                                                                             4090   KM                        

UKUPNI TROSKOVI U PRVOJ FAZI              8920  KM

UPOTRIJEBITE urnek u ANEKSU 2

b. Finansijski plan: Molimo Vas da opišete Vašu prognozu proizvodnje, očekivani promet i kako ćete doći do njih (molimo Vas da specificirate Vaše pretpostavke, pošto je ovo osnova za Vaš poslovni plan i Vaše brojke).

Po informacijama i istrazivanjima koje sam ja provela, te putem svojih prijatelja ovdje i inostranstvu, kao i preko interneta, u prvoj godini proizovdnje realna potrazivanja za mojim proizvodom bi bila  12000-150000 pari papica
· Prognoze proizvodnje i prodaje
· Izvještaj o gotovinskom toku
· Bilans uspjeha
· Bilans stanja
UPOTRIJEBITE urnek u ANEKSU 3

· 8.
Aneks (maksimalno 10 stranica)

· Slobodno priložite fotografije Vašeg proizvoda/prototipa/lokacije; rezultate istraživanja tržišta itd. Sve što može ojačati ili podržati Vaš poslovni plan. 
· Aneks 1 je obavezan; Vaše lične informacije, ključne informacije o biznisu i saglasnost sa Pravilima i Uslovima takmičenja moraju biti sadržani.
ANEKS 1:
A. Lične Informacije
(izbrišite ono što nije primjenjivo)
	Ime
	Prezime 
	Spol

	Fuada
	Hrnjic
	Žensko 

	Email adresa
	Grad
	Datum rođenja

	f_hodzic@hotmail.com
	Zenica
	22.11.1973

	Broj telefona 
	Broj mobitela
	Zanimanje

	032 242 708
	063 126 096
	Computerized Accounting

	Najviši stečeni/završeni obrazovni stepen 
	 VŠS 

	Jeste li ikad prije imali biznis?
	Da 

	Da li trenutno imate biznis? 
	Ne

	Na koji način ste čuli za ovo takmičenje?
	Novine: 

	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:
	d.o.o.Dandino, preduzece za promet i preradu koze

	U kojem sektoru će Vaš biznis djelovati?
	Odjeća, fashion i tekstili   /    Mala industrija    / Trgovina na malo   


	Gdje će Vaš biznis biti smješten? 

Regija (kanton, veća općina):  
	Srednjo-Bosanski Kanton, Vitez

	Tačno mjesto (grad / selo) u regiji:  
	Vitez

	Koliko ćete osoba zaposliti u prve dvije godine?
	  1-5  

	Koje su Vaše investicione potrebe?* (uzmite podatke iz Vašeg investicionog plana)
	€1.000 - €5.000     




*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.

	[stavite X u ovu kockicu]
X
	Saglasan sam sa Pravilima i Uslovima
Fuada Hrnjic


ANEKS 2:

	INVESTICIONI PLAN

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

	Stalna sredstva
	
	

	Mašina A
	1.000
	Vlastiti kapital

	Mašina B
	  
	 

	Mašina C
	
	

	
	  
	 

	Namještaj
	500
	Vlastiti kapital 

	Oprema
	      500  
	Vlastiti kapital  

	Vozila
	
	

	
	
	

	Zemlja
	
	

	Zgrade
	
	

	
	
	

	Međusuma:
	  2.000
	  

	
	
	

	Troškovi pripreme
	
	

	Dozvole
	300
	

	Registracijske naknade
	         1.500
	 

	Drugi pripremni troškovi
	
	

	Upis u carinsku evidenciju+registracija za vanjsku trgovinu
	500
	

	Međusuma:
	2.300    
	  

	
	
	

	Obrtni kapital
	10.000
	Banka

	Troskovi proizvodnje i porezi
	
	

	
	 
	 

	Međusuma:
	10.000                   
	   

	
	
	

	UKUPNO:
	 14.300

	 

 

 


ANEKS 3:

Prognoze proizvodnje i prodaje
	PRODAJA
Navedite proizvode/usluge i količine koje trenutno proizvodite (godišnje):

	
	Vrsta proizvoda/usluge
	Cijena
	Količina
	Cijena x količina

	A.
	Djecije papice
	12.00 KM
	12000
	144000.00 KM

	B.
	
	
	
	

	C.
	
	
	
	

	D.
	
	
	
	

	E.
	
	
	
	

	Ukupno prodaja:
	144000.00 KM

	TROŠKOVI PRODAJE 

Navedite direktne troškove* za proizvodnju gore navedenih proizvoda:

	1.
	Materijali:  
	Troškovi

	
	Prirodna koža
	33600.00
KM

	
	Repromaterijali 
	24360.00
KM

	
	
	

	2.
	Energija (ili drugi direktni troškovi)
	

	
	Vrsta korištene energije: elektricna energija
	600.00 KM

	3.
	Plate i doprinosi 
	700.00 KM

	
	Broj zaposlenih: 2
	16800.00 KM

	Troškovi ukupno:
	75360.00

KM

	
	

	Ukupna marža:
	68640.00

KM


Izvještaj o gotovinskom toku 
	
	Stvarni (god. 0)
	godina 1
	godina 2
	Godina 3

	
	 
	 
	 
	 

	Početno gotovinsko stanje 
	 12000.00
	26000.00
	68168.00
	117095.00

	
	 
	 
	 
	 

	Prihodi
	14300.00
	 144000.00
	165600.00
	182160.00

	Ulaz gotovine
	12.000.00KM 
	170000.00 
	233768.00
	299255.00

	
	 
	 
	 
	 

	Troškovi
	2300.00
	98498.00
	113340.00
	162552.00

	Kupljena stalna sredstva
	2000.00
	   
	   
	   

	Izlaz gotovine
	300.00
	 98498.00
	 113340.00
	 162552.00

	
	 
	
	
	

	Međusuma
	 14000.00
	 71502.00
	 120428.00
	 172703.00

	
	 
	
	
	

	Ulaz
	 
	
	
	

	Primljeni krediti
	10000.00 
	 
	 
	 

	Eksterno uplaćeni dionički kapital 
	2000.00 
	
	
	

	Izlaz
	 
	 
	 
	 

	Otplata Kredita (beskamatna plaćanja)
	 
	3333.00 
	3333.00 
	3333.00 

	Isplata dividendi 
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 

	Međusuma
	 12000.00
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 

	Godišnji tok gotovine
	26000.00 
	 68168.00
	117095.00 
	169369.00 

	
	 
	
	
	

	Završna gotovinska pozicija
	26000.00
	 68168.00
	 117095.00
	 169399.00


Bilans uspjeha
	
	Prva Godina
	Druga Godina
	Treća Godina

	1. Prodaja
	144000
	165600
	182160

	
	 
	 
	 

	2. Troškovi prodaje
	 
	 
	 

	    I.   Materijali
	57960
	66654
	73319

	    II.  Energija (ili drugi direktni troškovi)
	600
	690
	759

	    III. Plaće i doprinosi
	16800
	20160
	25200

	
	 
	 
	 

	3. Marža (1-2)
	68640
	78096
	82882

	
	 
	 
	 

	4. Drugi troškovi
	 
	 
	 

	    Održavanje
	500
	500
	600

	    Transport
	800
	800
	900

	    Kancelarijski troškovi 
	100
	150
	200

	    Troškovi marketinga
	1000
	1000
	1000

	    Druga energija
	 
	 
	 

	    Iznajmljivanje
	 
	 
	 

	    Drugi troškovi
	100
	100
	100

	    Amortizacija
	138
	123
	108

	    Bankovni troškovi 
	300
	300
	300

	    Kamate
	700
	467
	233

	
	 
	 
	 

	5. Dobit prije poreza (3-4)
	65003
	74657
	79440

	
	 
	 
	 

	6. Porez
	19501
	22397
	23832

	
	 
	 
	 

	7. Dobit poslije poreza (5-6)
	45502
	52260
	55608

	
	
	
	

	8. Gotovinski tok (7 + amortizacija)
	45639
	52382
	55716


Otpisni kapacitet bazirano na Investicionim potrebama
	
	Prva Godina
	Druga Godina
	Treća godina

	8. Gotovinski tok(7 + otpis)
	45639
	52382
	55716

	9. Rate
	3333
	3333
	1667

	10. Gotovinski tok od operativne aktivnosti (8-9)
	42306
	49049
	54050


Bilans stanja
	
	First Year
	Second Year
	Third Year

	Aktiva 

	Gotovina
	500.00
	500.00
	500.00

	Banka (Tekući račun)
	46.006
	46.181
	45.556

	Potraživanja
	12.000
	13.800
	15.180

	Zalihe
	6.280
	7.222
	7.944

	Transportna sredstva
	300
	263
	225

	Mašine
	1.000
	900
	800

	Zemlja i zgrade
	
	
	

	
	
	
	

	Ukupno aktiva
	66.086
	68.866
	70.206

	Pasiva

	Kratkoročni krediti
	10.000
	6.667
	3.333

	Dug prema dobavljačima
	8.584
	9.939
	11.264

	Dugoročni krediti
	
	
	

	Zadržana dobit
	45.502
	52.260
	55.608

	Vlastiti kapital
	0
	0
	2.000

	Ukupno pasiva
	66.086
	68.866
	70.206
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