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PREDGOVOR

Fakultet poslovne ekonomije i Centar za razvoj poduzetniStva SveuciliSta/Univerziteta
,Vitez,, u okviru Poduzetnickog laboratorija organiziraju takmicenje EkonomijaDA za
ucenike trecih i Cetvrtih razreda srednjih skola. Ciljevi takmi¢enja usmjerni su ka afirmaciji,
podrsci i unapredenju iskustva obrazovanja na polju poslovne ekonomije. Projekat je
nastavak aktivnosti Male Skole poduzetniStva, koja je i u ranijim periodima omogucavala
mladima da predstave svoje poduzetnicke ideje. EkonomijaDA od 2019. godine ucenicima
omogucava takmicenje u oblasti biznis ideja, kao i financija i raCunovodstva. Uce$éem na
takmicenju, ucenici razvijaju kreativnost, analiticki nacin promisljanja, prezentacijske
vjestine, timski rad i takmicarski duh. Promicanje poduzetnic¢kog obrazovanja omogucéava
ucenicima da kao buduci studenti, zaposlenici ili poduzetnici budu aktivni kreatori
poduzetni¢ke kulture i inovativhog poslovnog ambijenta. Kako bi se biznis ideje i znanja
ucenika promovirale izvan okvira ovoga takmicenja, Fakultet poslovne ekonomije
objavljuje Zbornik biznis ideja, koji moZe ohrabriti i naredne generacije uc¢enika za ucesce
na EkonomijaDA takmicenju.

Urednik
prof. dr. sc. Jamila Jaganjac
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1.OSNOVNI PODACI O POSLOVNOM PLANU

Tabela 1 : Osnovni podaci o preduzecu

Nazivpreduzeca: “Amaryllis”
Adresa: Bosanska 102, Travnik 72270
Direktor: Mujki¢Zejna

Vlasnicka struktura: | Deljkovi¢ Zekira, Junuzovi¢ Vildana, Mujki¢ Zejna 1 Popari¢
Zulejha
Osnovna djelatnost: | Trgovacko-usluzna

Pravni status: d.o.o

Izvor: Izrada autora

1.1 ,,Amaryllis* d.o.o.

Cvjecara Amaryllis ¢e na trziStu nuduti razli¢it asortiman cvije¢a. Nastojati ¢e izgraditi
dobru trziSnu poziciju, na podrucju opc¢ine Travnik, a kasnije ima plan proSirenja svog
trziSta. Jedan od glavnih aduta prilikom osvajanja trzista biti ¢e visok kvalitet uz
konkurentne cijene, kako bi se privukli kupci srednje kupovne moci.

1.2 Osnovni cilj preduzeéa

Osnovni cilj preduzeca je prodavati razne vrste cvijeca, a najve¢i fokus stavljamo na
Amaryllis (bosanski ljiljan). Pored toga cijene prilagodavamo kupovnoj moc¢i korisnika
naSih usluga.

1.3 Analiza preduzetnicke ideje i razlog odabrane ideje

Preduzetnicka ideja odnosi se na osnivanje novog preduzeca u djelatnosti prodaje cvijeca.
Jedan od glavnih aduta prilikom osvajanja trziSta bice visok kvalitet uz konkurentne cijene,
kako bi se privukli kupci srednje kupovne moci. Primarno ciljno trziSte geografski
obuhvata podrucje centra grada Travnika, a moguce je i1 prosirenje trzista.

1.5 Misija i vizija preduzeéa
Misija nase cvjeCare je potrosa¢ima ponuditi razne vrste cvijeca uz visok kvalitet.Dok bi
vizija naSe cvjecare bila proSirivanje i stvaranje lanca nasih cvjecara.

1.6 Vrijeme realizacije projekta

Vrijeme realizacije naSeg projekta biti ¢e 5 godina. U prvoj godini planiramo opstati na
trziStu 1 zadobiti povjerenje kupaca. Za ocekivati je da ulozena sredstva nece biti odmah
vracena vec¢ treba pro¢i neko vrijeme za njihov povrat. Razdoblje od ulaganja do povrata
investicije se moZe nazvati pasivnim razdobljem. U interesu preduzetnika je da razdoblje
aktivizacije investicije bude Sto krace jer se time povecava stepen ekonomske efikasnosti
investiciji.

Predvideno razdoblje od razrade preduzetni¢ke ideje do investiranja novca i kapitala te
pocetka redovnog poslovanja je 5 mjeseci. Preduzetnik za realizaciju svog pothvata treba
skupiti finansijska sredstva, podignuti kredit ako nema dovoljno svog kapitala, obaviti
pravne i administrativne poslove. Takoder potrebno je nacéi poslovni prostor i buduce
zaposlenike. Treba pripremiti radni prostor, proizvod i uslugu te urediti sanitarije unutar
objekta. Potrebno je Sto kvalitetnije provesti marketinske aktivnosti i nabaviti potrebne
resurse za realizaciju poduhvata.



2.TRZISNI PODACI PROJEKTA I MARKETING STRATEGIJA

2.1 Analiza djelatnosti- trgovine i usluge

Cvjecara je zamisljena kao moderan trgovinsko-usluzni objekat koji ¢e nuditi i prodavati
razne vrste cvijeca.

2.2 Segmentacija trzista

Preduzece ,,Amaryllis* Zeli biti inovativno, moderno preduzece €iji ¢e glavni cilj biti
zadovoljiti Zelje 1 potrebe svojih potrosaca. Bazirati ¢e se na uspjeh na trzistu Travnika, a
kasnije ukoliko dode do napredovanja preduzeca, nastojati ¢e se Siriti i na cijelu regiju. Bez
obzira na dob, spol ili religijsku orijentisanost proizvodi cvjecare ¢e biti dostupni svima
koji vole cvijece 1 uzivaju u njemu.

Cijene ¢e biti pristupacne svim potrosacima, te ¢e kupci moci svaki dan kupiti cvijece 1 na
taj naCin uljepsati svoj dom ili izmamiti osmijeh na necijem licu.

2.2 Ciljno trziste i potencijalni kupci
Kao ciljne grupe kupaca javljaju se svi ljudi bez obzira na starosnu dob i spol. Muz ¢e
kupiti cvijece Zeni, momak djevojci, drugarica drugarici,kéer majci, unuka baki...

2.3 Analiza konkurencije
Na ciljnom trziStu prisutan je veliki broj konkurenata koji proizvode na podrucju uzeg
ciljnog trziSta ali 1 onih koji proizvode izvan ovog podrucja. Neki od glavnih konkurenata
su

e Darovni duc¢an ,,Ruza“

e C(yvjecara ,,Flora*“

e (Cyvjecara ,,Karanfil*
koje godinama posluju na podruc¢ju Travnika. Pored navedenih, prisutan je i znacajan broj
manjih cvjecara. Najveci broj konkurenata oslanja se na direktnu promociju unutar svojih
objekata, povremenu podjelu promotivnog cvijeca, ali mi svojim kupcima nudimo bolji i
Sir1 asortiman. Pored toga vr$imo i aranziranje za svadbe, rodendane, godiSnjice i druge
proslave, u tome se posebno istiCemo od svojih konkurenata.Ukoliko djelatnost ostvari
uspjeh na trzistu, odnosno ukoliko se pokaZe zanimanje za nasim uslugama, planira se
Sirenje. Stoga, ova ideja je prakticki inovativna.

2.4.SWOT analiza
Swot analiza- se temelji na ¢injenici da su osnove uspjesnosti iskoriStavanje snaga 1 prilika
te minimiziranje slabosti i prijetnji.

Tablica 2: SWOT analiza preduzeca

SNAGE SLABOSTI
- Inovativnosti - Novi na trzistu
- Povoljne cijene - Percepcija javnosti i nestabilnosti
- Lokacija - Nedovoljna iskustva u poslovanju

- Otvaranje novih radnih mjesta - Visoki troskovi osnivanja preduzecéa

- Zaposljavanje domace radne snage
- Moguc¢nost Sirenja i razvijanja djelatnosti
- Zanimanje potroSaca za usluge

- Pojava konkurenata
- Privredna situacija u zemlji

- Kuvaliteta usluge - Upitan visok profit u prvoj godini
poslovanja
PRILIKE PRIJETNJE




3.MARKETING STRATEGIJA-STRATEGIJA 4P

Strategija marketinga fundamentalan je okvir sadaSnjih 1 planiranih ciljeva, resursa i
interakcija preduze¢a sa trziStima, konkurentima i ostalim faktorima okruzenja.
Marketinski miks pomaze preduzecu da ostvari sve svoje ciljeve i da zadovolji sve potrebe
i zelje koje zahtjeva trziste.
Sastoji se od 4 elementa, odnosno 4P:

1. Proizvod (engl. product)

2. Cijena ( engl. price)

3. Prodaja ili distribucija (engl. place)

4. Promocija ( engl. promotion)

3.1 Usluga

Preduzece ,,Amaryllis* u svojoj punudi nudi razne vrste cvije¢a. Ponudu naseg cvijeca
mozete pogledati u katalogu koji ¢e biti dostavljen u prilogu. Postoji Siroka paleta usluga
koja je namijenjena svima.

Bitno ¢e biti da, bez obzira na sve, korisnici uvijek uzivaju u cvije¢u. Mo¢i ¢e se praviti
razni buketi cvijeca. Takoder, na papirima u kome ¢e biti umotano cvijece nalaziti ¢e se
logo cvjecare ,,Amaryllis*.

3.2 Cijena

Cijena male ruze je 3KM, velike ruze SKM, karanfil 1,50KM, bijeli ljiljan 4.50KM,
ciklama 6.50KM, tulipan 2 KM, durdica 2 KM, jaglac/jagorCevina 2KM, jasmin 3KM,
lavanda 2KM, ljubi¢ica 2KM,suncokret 1,50KM, narcis 1KM, ljubicCasta djetelina 2KM,
antunrijum 7KM, gloksinija SKM, pelargonija 6KM, begonija 4KM, dracena 15KM, aloe
vera SKM, sre¢ni bambus 7,50 KM, fikus 12KM...

Dostava cvijeca se nece naplacivati ukoliko se dostavlja u krugu 1 kilometra od cvjecare.
U protivnom, svaki sljedeci kilometar ¢e se naplac¢ivati 1KM . Ukoliko se naruci 3 buketa
ili viSe, korisnici ¢e imati popust od 10% na ukupan iznos. Katalog s cijenama ¢e biti
poslan u prilogu.

3.3. Distribucija

Proizvodi cvjecare ¢e se u pocetku distribuirati samo na podrucju gradaTravnika, te kasnije
ovisno o koli€ini, postoji mogucnost prosirenja i na gradove u blizini Travnika. Takoder,
ako se ostvari uspjeh i1 ako kupci pokazu zanimanje za cvije€e postoji namjera plasiranja
proizvoda i u maloprodaju, tako da se proizvodi mogu kupiti i u trgovinama.

3.4 Promocija

Promocija cvjecare ,,Amaryllis“ ¢e ponajviSe biti usmjerena na informiranje kupaca putem
medija (novine, radio). Zatim ¢e se kreirati facebook i instragram stranica preduzeca, kako
bi potencijalni kupci mogli vidjeti ponudu cvjecare. Takoder ¢emo KkoristitiStampanje 1
distribucije promotivnih letaka.



3.5 Proracun troSkova marketinga

Tabela 3: Proracun troskova marketinga

PRORACUN TROSKOVA MARKETINGA
1. Predvidena istrazivanja 1000,00 KM
2. Predvidena edukacija osoba 1000,00 KM
3. Trosak promocije 850,00 KM
3.1. Oglasavanje 600,00 KM
3.1.1. Oglasavanje u Stampi 400,00 KM
3.1.2. Oglasavanje na radiju 200,00 KM
3.2. Vanjsko oglasavanje 250,00 KM
3.2.1. Katalozi 150,00 KM
3.2.2. Izrada letaka 100,00 KM
4. lIzradaloga 500,00 KM
UKUPNO 3 350,00 KM

Izvor: Izrada autora

4. TEHNICKO-TEHNOLOSKI OPIS PROJEKTA
4.1. Izbor lokacije
Cvjecara ,,Amaryllis* ¢e biti u samom srediStu grada. Lokacija bi trebala biti dobra zbog
samog okruZenja 1 broja ljudi koji svaki dan prolaze , a i da se uzme u obzir i zatvaranje
ulice za automobile u vecernjim satima, kadaljudi mogu daSetaju neometano glavnom
ulicom. Iako u blizini postoji konkurencija, pretpostavlja se da ce, ipak, cvjecara
,2Amaryllis“ zbog svoje ponude cvije¢a odrzati uspjeh na duze razdoblje.Prednosti lokacije
su sljedeci:

e centar grada

e tranzitni dio grada

e veliki protok ljudi.
Nedostatak lokacije je manji broj besplatnih parking mjesta.

5. ORGANIZACIJA 1 UPRAVLJANJE PROJEKTOM
5.1. Organizacijska struktura preduzeéa
Cvjecara ,,Amaryllis“ bi bila osnovana kao drustvo s ogranicenom odgovornoscu s Cetiri
vlasnice. Svaki vlasnik ima udjel u vlasnistvu po 25%, a razlog registriranja preduzeca kao
drustvo s ograni¢enom odgovornosc¢u je taj Sto bi se radilo o malom preduzecu sa Cetiri
vlasnika koja bi bila odgovorna samo do visine svojih uloga u preduzece.
Najprikladnija organizacijaska struktura za naSe preduzece je funkcijska organizacijska
struktura. Ovaj oblik obi¢no koriste mala do srednje velika preduzeca koja pruzaju jednu
vrstu usluge. Ova struktura u praksi se javlja u tri oblika: pocetni, standardni i razvijeni
oblik. Preduzece ¢e primjenjivati pocetni oblik kojeg inace koriste mala preduzeca i
preduzeca prilikom osnivanja jer je za njih ovaj oblik jedino racionalno rjeSenje. Naime,
zadaci pojedinih funkcija su toliko jednostavni tako da nije realno za svaku funkciju
oblikovati posebnu organizacijsku jedinicu. Sa razvojem vjerujemo da ¢e u buduénosti
do¢i do modifikacije organizacijske strukture.
5.2. Organizacija zaposlenih
Za pocetak, u cvjecari ¢e raditi 4 zaposlenika. Cilj je posti¢i Sto vece ostvarivanje prihoda,
kako bi u buduénosti moglo do¢i do prosirenja poslovanja i poveéanja broja zaposlenika.
Zaposlenici ¢e biti organizirani na sljede¢i nacin:

¢ 1 zaposlenik bi¢e zaduzen za nabavku cvijeca
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e | zaposlenik radit ¢e na blagajni-prodaji

e 2 zaposlenika bavit ¢e se odrzavanjem cvijeca.
Bitno je da se odrzava dobra komunikacija medu zaposlenicima, da vlasnik cvjecare
motivira svoje djelatnike, te da zaradi poStovanje svojih djelatnika svojom pristupacnoscu i
radom s njima.

Tablica 4: Organizacijska strukrura preduzeca

Red. | Naziv radnog mjesta | Stepen Broj Posebni zahtjevi Plaéa

br. obrazovanja | zaposlenih

1. Dirketor/zamjenik VSS 1 Radno iskustvo  oko  cvijeca, 1000,00
direktora ekonomski smjer

2. Nabavljac SSS 1 Radno iskustvo u ovom podrucju 850,00

3. Osoba za odrzavanje | SSS 2 Radno iskustvo u ovom podrucju 600,00

Izvor: Izrada autora

Za sve navedene funkcije, konkurs sa navedenim uslovima kao i1 potraZznjom, biti e
obavljeni na stranici MojPosao.ba, i svi oni koji misle da ispunjavaju zadate uslove i koji
misle da mogu biti dio tima cvjecare “Amaryllis ” mogu da se prijave sa biografijom 1
molbom za posao.

6. FINANSIJSKI PODACI

6.1. Projekcija vrijednosti ulaganja
Projekcija potrebnih ulaganja za otvaranje cvjeCare “Amaryllis ” dijeli se na dvije
kategorije ulaganja sredstava:

. ulaganje u stalna sredstva

. ulaganje u obrtna sredstva

Tablica 5: Prikaz potrebnih ulaganja

Naziv Vrijednost u KM Udio u %
Ulaganja u stalna sredstva 13.250,00 84,13%
Ulaganja u obrtna sredstva 2.500,00 15,87%
UKUPNO 15.750,00 100,00%

Izvor: Izrada autora

Iz priloZene tablice se vidi iznos potrebnih ulaganja u realizaciju preduzetni¢kog pothvata.
Omjer stalnih sredstava u ukupnom iznosu potrebnih sredstava je 84,12% dok je za obrtna
sredstva taj iznos 15,87%.

6.2. I1zvori ulaganja

Izvore ulaganja u ovaj poduhvat moZzemo podijeliti u dvije kategorije. Prva je vlastiti izvor
ulaganja odnosno vlasnikov novac i kapital. Druga kategorija je vanjski izvor ulaganja
odnosno podizanje kredita u UniCredit banci.

Udio ulaganja iz vlastitih prihoda je 17.500 KM, dok ¢e se ostalo ostvariti kreditiranjem.
Iznos podignutog kredita je16.250 KM.Ukupan izvor finansiranja iznositi ¢e 33.750KM,
od Cega ¢e vlastiti izvori iznositi 51,85%, a tudi izvori 48,14%. Rok otplate kredita je 3
godine s kvartalnom kamatnom stopom od 7,58 %.
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6.3 Projekcija otplate kredita

Tablica 6. Projekcija otplate kredita.

Redni broj Glavnica Kamata Mjesecni obrok Nadospjela
glavnica
16.250,00
1 403,43 102,65 506,07 15.846,57
2 405,98 100,10 506,07 15.440,60
3 408,54 97,53 506,07 15.032,06
4 411,12 94,95 506,07 14.620,94
5 413,72 92,36 506,07 14.207,22
6 416,33 89,74 506,07 13.790,89
7 418,96 87,11 506,07 13.371,93
8 421,61 84,47 506,07 12.950,32
9 42427 81,80 506,07 12.526,05
10 426,95 79,12 506,07 12.099,10
11 429,65 76,43 506,07 11.669,46
12 432,36 73,71 506,07 11.237,10
13 435,09 70,98 506,07 10.802,00
14 437,84 68,23 506,07 10.364,16
15 440,61 65,47 506,07 9.923,56
16 443,39 62,69 506,07 9.480,17
17 446,19 59,88 506,07 9.033,98
18 449,01 57,07 506,07 8.584,97
19 451,85 54,23 506,07 8.133,13
20 454,70 51,38 506,07 7.678,43
21 472,57 48,50 506,07 7.220,86
22 460,46 45,61 506,07 6.760,40
23 463,37 42,70 506,07 6.297,03
24 466,30 39,78 506,07 5.830,73
25 469,25 36,83 506,08 5.361,49
26 472,21 33,87 506,08 4.889,28
27 475,19 30,89 506,08 4.414,09
28 478,19 27,88 506,08 3.935,90
29 481,21 24,86 506,08 3.454,69
30 484,25 21,82 506,08 2.970,43
31 487,31 18,76 506,08 2.483,12
32 490,39 15,69 506,08 1.992,73
33 493,49 12,59 506,08 1.499,24
34 496,61 9,47 506,08 1.002,64
35 499,74 6,33 506,08 502,90
36 502,90 3,18 506,07 -
UKUPNO 16.250,00 1.968,66 18.218,63

Izvor: Izrada autora.
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6.4 Projekcija prihoda

Tablica 8: Projekcija prihoda

OPIS STAVKE VRIJEME POVRATA UKUPNO
1 2 3 4 5

LJILJANI 72.500,00 70.000,00 | 75.000,00 | 73.250,00 | 70.000,00 360.750,00
RUZE 60.000,00 55.000,00 |  62.500,00 | 75.000,00 | 68.750,00 321.250,00
KARANFIL 27.000,00 30.000,00 |  33.000,00 | 34.500,00 | 39.000,00 163.500,00
JAGORCEVINA 5.000,00 3.750,00 4.375,00 4.750,00 5.125,00 23.000,00
ORHIDEJA 32.500,00 55.000,00 | 60.000,00 | 63.000,00 | 65.000,00 275.500,00
UKUPNO 197.000,00 | 213.750,00 | 234.875,00 | 250.500,00 | 247.875,00 | 1.144.000,00

Izvor: Izrada autora

U ovoj godini planiramo ostavariti prihod u iznosu od 197.000 KM., dok u petoj godini
planiramo prihod u iznosu od 247.875 KM. Ukupni rashodi u prvoj godini ¢e iznositi
187.081,25KM. 6.5 Projekcija rashoda

Tablica 9: Projekcija rashoda

OPIS VRIJEME POVRATA UKUPNO
STAVKE 1 2 3 4 5
Najam
prostora 9.000,00 9.000,00 9.000,00 9.000,00 9.000,00 45.000,00
Bruto place 162.000,00 162.000,00 162.000,00 |  162.000,00 162.000,00 |  810.000,00
Rezije 10.500,00 9.500,00 10.000,00 9.000,00 10.250,00 49.250,00
Nabava robe 2.500,00 2.500,00 2.500,00 2.500,00 2.500,00 12.500,00
Promocija 850,00 850,00 850,00 850,00 850,00 4.250,00
Izrada loga 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 2.500,00
Internet 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 500,00
Banka 506,25 506,25 506,25 506,25 506,25 2.531,25
Ostali troSkovi 1.125,00 1.250,00 1.200,00 1.300,00 1.375,00 6.250,00
UKUPNO 187.081,25 |  186.206,25 186.656,25 | 185.756,25 187.081,25 | 932.781,25
Izvor: Izrada autora
6.6 Projekcija racuna dobiti i gubitka
Tablica 10 : Projekcija racuna dobiti i gubitka
OPIS STAVKE VREMENSKO VRIJEME POVRATA UKUPNO
1 2 3 4 5
UKUPNI PRIHOD 197.000,00 | 213.750,00 | 234.875,00 | 250.500,00 | 247.875,00 | 1.144.000,00
UKUPNI RASHOD 187.081,25 | 186.206,25 | 186.656,25 | 185.756,25 | 187.081,25 | 932.781,25
DOBIT/GUBITAK 9.918,75 27.543,75 48.218,75 64.743,75 60.793,75 | 211.218,75
PDV 1686, 19 4 682,44 8 197,18 11 006.47 10 334,94 35907,19
UKUPNO 8 231,96 22 861,31 40 021,57 53 737,28 50 458,81 | 175 311,56

Izvor: Izrada autora
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7. EKONOMSKI POKAZATELJI USPJESNOSTI PROIZVODNJE

7.1 Ekonomicnost

Ekonomicnost je pokazatelj ekonomskog ucinka poslovanja koji izrazava odnos izmedu
ostvarenih uc¢inaka i za njih utroSenih elemenata proizvodnje (ljudski rad, sredstva za rad,
predmeti rada). Odnos izmedu ostvarenih u¢inaka i utroSenih elemenata proizvodnje treba
biti $to povoljniji (E=1 i vise).

E= ukupni prihodi / ukupni troskovi

Ekonomic¢nost za 1. godinu poslovanja.

E1=197.000,00 /187.081,25= 1,05 poslovanje ekonomi¢no
Ekonomic¢nost za 2. godinu poslovanja.

E2=213.750,00 / 186.206,25= 1,15 poslovanje ekonomi¢no
Ekonomic¢nost za 3. godinu poslovanja.

E3=234.875,00/ 186.656,25=1,26 poslovanje ekonomi¢no
Ekonomié¢nost za 4. godinu poslovannja.

E4=250.500,00 / 185.756,25=1,35 poslovanje ekonomi¢no
Ekonomic¢nost za 5. godinu poslovanja.

E5=247.875,00 / 187.081,25=1,32 poslovanje ekonomi¢no

7.2 Rentabilnost

Poslovati rentabilno znaci poslovati s dobitkom. Stepen postignute rentabilnosti dobije se
iz omjera dobiti nakon poreza i1 ukupnog prihoda. Prag rentabilnosti nalazi se na onom
stepenu iskoriStenja kapaciteta gdje je ukupni prihod jednak ukupnim troskovima privrede.
Rentabilnost za 1. godinu poslovanja:

R = 8.231,96/197.000,00*100 =4,17 %

[zraCunom neto profitne marze zaklju€uje se da je privreda ostvarila4,17 % neto dobiti od
ukupnih prihoda kojima moze raspolagati.

Rentabilnost za 2. godinu poslovanja:

R=22.861,31/213.750,00*100= 106,95 %

[zraCunom neto profitne marze zakljucuje se da je privreda ostvarilal0,70 % neto dobiti od
ukupnih prihoda kojima moze raspolagati.

Rentabilnost za 3. godinu poslovanja:

R =40.021,57/234.875,00* 100=17,04 %

IzraCunom neto profitne marZe zakljucuje se da je privreda ostvarilal7,04 % neto dobiti od
ukupnih prihoda kojima moZe raspolagati.

Rentabilnost za 4. godinu poslovanja:

R =53.737,28 /250.500,00 *100=21,45 %

IzraCunom neto profitne marze zakljucuje se da je privreda ostvarila 21,45 % neto dobiti
od ukupnih prihoda kojima moZe raspolagati.

Rentabilnost za 5. godinu poslovanja:

R =50.458,81/247.875,00* 100= 20,35 %

IzraCunom neto profitne marzZe zakljucuje se da je privreda ostvarila20,35 % neto dobiti od
ukupnih prihoda kojima moZe raspolagati.
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8. ZAKLJUCAK

Cvjecara“Amaryllis ” d.o.0. osnovana je u Travniku. Cvjecara ¢e na trzisStu nuditi Sirok
izbor cvijeca, kao i svoj prepoznatljivi asortiman.

Jedan od glavnih aduta prilikom osvajanja trzista bi¢e visok kvalitet uz konkurentne cijene,
kako bi se privukli kupci srednje kupovne moci. Primarno ciljno trziSte geografski
obuhvata podrucje centra grada Travnika, a moguce je i proSirenje trziSta. Na trziStu se
uocava postojanje znacajne potraznje za cvijecem koje mi prodajemo.

Slaba diferencijacija postoje¢e ponude, kao i postojanje velikog broja lokalnih konkurenata
male pojedinacne snage, ukazuju da na trziStu ima dovoljno prostora za novog ucesnika
koji bi, na cijelom podrucju grada ponudio standardizovani prepoznatljiv kvalitet, uz
prihvatljive cijene.

Ukupna vrijednost projekta iznosi 15.750KM, od cega se 13.250KM odnosi na osnovna
sredstva, a 2.500KM na obrtna sredstva. Vlastiti izvori iznose 17.500KM, a pozajmljeni
(kredit ) iznosi 16.250KM.

Kroz ovaj projekat planirano je zaposljavanje Cetiri radnika, odgovarajuce stru¢ne spreme.
Na taj nacin, projekat ¢e doprinjeti smanjenju nezaposlenosti na podrucju cijele opstine.
Finansijske projekcije radene su za period od pet godina. Projektovani godiSnji prihod u
prvoj godini bi iznosio oko 197.000KM, dok bi u petoj godini dostigao nivo od oko
247.875 KM. Ukupni rashodi u prvoj godini bi bili oko 187.081,25 KM, dok u petoj godini
187.081,25 KM. Sa aspekta rentabilnosti, projekat je odrziv tokom cijelog posmatranog
perioda eksplotacije, pri ¢emu se dobit u petoj godini ocekuje od 13.575KM.

Projektovani gotovinski tok pokazuje suficit u svim godinama, Sto ukazuje da je projekat
stabilan 1 likvidan tokom cijelog perioda eksplotacije. Sve navedeno ukazuje da ovaj
projekat ima svoju trziSnu, ali 1 investicionu opravdanost.
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1. UVOD

Biznis

Usluga koju ¢emo pruzati se sastoji od primarne: ¢uvanja djece u vrti¢u koji radi od 07:00
do 20:00 sati, i sekundarne: iznajmljivanje prostora za rodendane/ igraona; usluge
rekreativnog klizanja kao i davanje ¢asova klizanja(zimi) i skola fudbala (ljeti) koje radi od
10: 00 do 22.00 h sedam dana u sedmici. Pla¢anje usluge se vrsi prema vremenu boravka
djeteta u vrtiu/ igraoni/ klizalistu, zavisno od volje roditelja. Vrti¢ prima djecu od 6
mjeseci do Seste godine. Osnovni koncept naseg vrti¢a i centra za mlade bi se temeljio na
humanisticko-razvojnoj koncepciji, a to zna¢i da bismo djecu prihvatili kao ¢lanove
porodice zajedno sa njihovim osobinama. Ishrana bi se vrSila putem naSe kuhinje koja se
nalazi u sklopu objekta.

Jedna od posebnih karakteristika ovog vrti¢a je popust na dvoje ili viSe djece iz iste
porodice 1 u slu¢aju nemogucnosti dolaska roditelja po djecu, osoblje naseg vrtica im
dovozi djecu na kuénu adresu u sklopu cijene. Cijene se formiraju na osnovu duzine
boravka djece u vrti¢u, pa imamo: mjese¢na Clanarina iznosi 200,00 KM, jedan dan 20,00
KM, a po satu 5,00 KM. Nas$ vrti¢ pruza dodatne pogodnosti za naSe korisnike u vidu
odredenih popusta na boravak dvoje ili viSe djece iz istog domacinstva, odnosilo bi se
isklju¢ivo na mjesecnu clanarinu, to jest 360,00 KM za dvoje djece. Ulaznica za 1 h
klizanja iznosila bi 4,00 KM. Cijena Skole klizanja/ fudbala iznosila bi 100,00 KM za 14 h
obuke.

Nasu uslugu ¢e koristiti roditelji koji su zaposleni i imaju mogucénost da plac¢aju boravak
djeteta u vrti¢u, a uslugu igraone roditelji koji Zele ostaviti djecu na manji vremenski
period, odnosno na odredeni broj sati dok obavljaju neke svoje aktivnosti, a Zele da im
djeca budu u ,,sigurnim rukama“. S obzirom da bi se na$ vrti¢ nalazio u Travniku, tako bi 1
nasi korisnici bili klijenti sa tog podrucja i okoline.

Poduzetnik

Menadzerski tim bi bio sastavljen od jednog diplomiranog ekonomiste koji ¢e upravljati
finansijama, cCetiri diplomirana pedagoga, dva instruktora, kuharica, CistaCica 1 domar.
Ideja za ovaj biznis je nastala iz razloga Sto na prostoru Travnika trenutno postoje tri vrti¢a
koja su ograni¢ena brojem ¢lanova, i da trenutno ne postoji adekvatan centar niti sadrzaj za
tinejdzere, pa smatramo da bi postojala potraznja za pruzanjem nasih usluga. Za pokretanje
ovog biznisa ne bismo imali problem sa konkurencijom, ali ni sa trosSkovima plac¢anja
zemljiSte 1 kirije jer imamo odgovaraju¢i prostor koji je pogodan za jedan ovakav
poduhvat. Za pocetak naseg poslovanja izabrali smo lokaciju Zenjak bb sa igraliStem koje
se nalazi u sklopu naseg poslovnog prostora. Nasa ocekivanja sada su da uspjeSno
zapocnemo ovaj biznis i da korisnici naSih usluga budu krajnje zadovoljni. Shodno tome,
nakon tri godine o¢ekujemo proSirenje kapaciteta na viSe lokacija, poput gradova Vitez,
Zenica. Pored drugih vrti¢a koji nam predstavljaju najve¢u konkurenciju, imamo indirektne
konkurente poput obitelji koje se bave cuvanjem djece. Njihova cijena jeste niZa, ali ne
pruzaju struc¢nu brigu o djetetu kao osobe koje su za to specijalizovane. NaSa prednost u
odnosu na njih je Sto takva obitelj ne moze Cuvati viSe od pet ¢lanova iste dobi 1 time se ne
razvija timski rad kod djeteta. Smatramo da ¢e se roditelji sve viSe odlucivati za usluge
naseg vrtica i centra za mlade najviSe zbog kvalitete usluga koje pruzamo.
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1.1. Osnovne informacije o preduzecu

Privatna ustanova ,, Bajka“ osnovana je od strane grupe privrednika sa jednakim udjelom.
Osnovna djelatnost je usluzna: vrti¢ i centar za mlade sa razliitim rekreativnim
sadrzajima: klizaliste i Skola fudbala. U ustanovu ¢e biti uloZzena odredena li¢na imovina:
zemljiSte 1 poslovni objekat. Kako isti nisu dovoljni ustanova ¢e posezati za dodatanim
izvorima finansiranja: investicionim kreditiranjem.

1.2. Trenutna ekonomska i trziSna pozicija i izgled za buduénost

NaSe preduzece bilo bi smjesteno na podru¢ju grada Travnika u ulici Zenjak bb. Poslovni
prostor 1 zemljiste je u vlasniStvu jednog od osnivaca. NaSe preduzece pruzalo bi usluge
svakog radnog dana od 07:00 — 22:00 h, a vikendom od 08:00 do 01:00 h i tokom citave
godine.

2. PLAN MARKETINGA 1IPRODAJE
2.1. Ocjena trziSnog potencijala, trziSnog ucesca i konkurencije

Prema analizi koju smo sproveli uvidjeli smo da nase preduzec¢e nema veliku konkurenciju
jer je jedinstveno 1 inovativno u gradu Travniku. Postoje tri obdanista, od kojih je jedno na
ulazu u Travnik §to gledamo kao njihov nedostadak, dok je naSe u samom centru §to
mozemo racunati kao nasu prednost.

Ono $to bi moglo dodatno privuéi nase korisnike je Sto na teritoriji op¢ine Travnik i Sire ne
postoji nijedno klizaliSte i preduzece ovog tipa.

2.2. Strategija marketinga za narednu godinu

Cilj nam je izgraditi snaznu mrezu lojalnih klijenata, kreirati prepoznatljiv i pozitivan
imidz, te postati lider na trZiStu Srednjobosanskog kantona. Realizacija ovih ciljeva
zahtjeva permanentno pracenje kako poslovnog okruzenja, tako i zadovoljstva poslovnog
klijenta. Zaposlenici koji su u direktnom kontaktu sa roditeljima, pratit ¢e javljanje novih
zelja 1 potreba, te davati prijedloge za modifikaciju usluZnog programa.

Nasi marketinski ciljevi su:

Uspostavljanje dobre reklamne kampanje (Web reklama, radio reklama);

Sirenje mreZe lojalnih korisnika i poveéanje broja ¢lanova;

Stalan rast obima poslovanja;

Sistemsko pracenje realizacije postavljenih ciljeva, kako bi se ustanovila
eventualna odstupanja i blagovremeno preduzimanje korekcija.
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Ove ciljeve ¢emo nastojati ostvariti u Sto kra¢em roku. Nase ciljno trziste ¢ine roditelji koji
zele ostaviti djecu na ¢uvanje u nas vrti¢, a ukupan usluzni program naSeg vrti¢a jeste
zadovoljavanje njihovih potreba.

Primjenom strategije diferenciranja uspjeli bismo zadovoljiti neke od nasih uvjeta, polazeéi
od ¢injenice da je ovakav vrti¢ nesto novo na podrucju srednjobosanskog kantona, poduzet
¢emo odgovaraju¢e promotivne aktivnosti poput raznih vrsta reklamiranja. Oblici
reklamiranja kojim bi se koristili su plakati, radijska reklama, internet i reklamni letci,
brosure koje bi dijelili studenti iz naseg grada i na taj na¢in ostvarili odredeni vid dzeparca.

U prvih nekoliko mjeseci poslovanja reklamirali bi se putem plakata koji bi bili zalijepljeni
na najvidljivim mjestima u gradu, s obzirom da je televizijska reklama dosta skupa, pa je
ne bismo mogli priustiti u prvih nekoliko mjeseci poslovanja. Kako je radijska reklama
dosta jeftinija, u svrhu reklamiranja odabrali bismo nekoliko radio stanica u BiH 1 time
obavijestili naSe potencijalne klijente o naSem postojanju na trzistu.

Iz tog razloga smo odabrali radio stanice poput TNT radio, Kalman radio, Radio Zenica,
Radio Stari grad, Radio Antena. Reklamirali bi se 1 putem internet stranice koju bismo
napravili zajedno sa svim podacima o vrtiCu kao 1 putem druStvenih mreza poput
Facebooka, Instagrama 1 sl.

Ovakvo reklamiranje bi nam trebalo donijeti oko 30% viSe profita u odnosu na period bez
reklame. Svaki na$ zaposlenik bi direktno ili indirektno bio uklju¢en u reklamiranje
ustanove, jer je najbolja reklama ona koju klijent ili zaposlenik prenese na drugog klijenta.
Medutim, najvazniji kanal za promociju bi¢e preporuke zadovoljnih roditelja, zbog Cega ¢e
se velika paznja posvetiti konstantnoj edukaciji 1 motivisanju zaposlenih kako bi se kvalitet
usluga stalno odrzavao na visokom nivou.

Distribucija

Glavne usluge koje ¢e vrSiti nas vrti¢ ¢e biti smjesteno u prostorijama samog vrtica. Vrti¢
¢e biti smjesten u ulici Zenjak bb. Geografska pozicija vrtica nam donosi prednost jer u
krugu od 1000 metara se nalaze gradski poslovni subjekti, te vodece poslovnice
najrazvijenih preduzeca i1 pruzaju nam moguénost dostupnosti roditeljima koji su tu
zaposleni, a zele ostaviti dijete u vrticu. Sam prostor je steCen u nasljedstvu i ve¢ je
prilagoden potrebama vrtica. Vase je samo da dovedete djecu i prepustite ih kvalitetnom 1
profesionalnom osoblju, kako bi vaSe djete izaslo iz naSeg vrti¢a kao samostalno i spremno
za dalji razvoj.

Cijena

Pri utvrdivanju cijene uzimali smo kao osnov vrijeme boravka i koli¢inu usluge koju
pruzamo. Cijena je viSa za djecu koja borave u vrticu samo odreden broj sati u odnosu na
onu djecu koja tu borave sedmi¢no/mjesec¢no. Uz cijenu od 5,00 KM po satu, djetetu e biti
pruZena maksimalna briga. Roditelji koji su potpisali ugovor o Cuvanju djeteta mjesecno
placaju 200,00 KM , a ukoliko imaju dvoje ili viSe djece ostvaruju popust od 10%. U
slu€aju da nisu u mogucnosti do¢i pokupiti dijete iz vrti¢a, naSe osoblje vrsi uslugu
dovodenja djeteta na ku¢nu adresu. Dovodenje djeteta na kuénu adresu je u sklopu cijene
koju plac¢aju nasSi mjesecni korisnici.

Rekreativno klizanje bi se obavljalo po grupama u periodima od sat vremena radi lakSe
kontrole, bezbjednosti posjetilaca, kapaciteta terena. Ulaznica za 1 h klizanja iznosila bi
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4,00 KM. U cijenu ulaznice takode ulazi i oprema za klizanje (klizaljke) i osiguranje u
slu¢aju povrede.

Nase preduzeée bi osnovalo i $kolu klizanja. Skola klizanja bi bila organizovana za sve
uzraste. Izvsili bi selekciju klijenata po uzrastu radi boljih rezultata u lakSeg edukovanja.
Cijena skole klizanja iznosila bi 100,00 KM za 14 h obuke. U ljetnim periodima umjesto
Skole klizanja bila bi organizovana Skola fudbala po istoj cijeni. Iznajmljivanje prostorije
za obiljezavanje rodendana 50,00 KM po 1 h uz svu prate¢u opremu. U gradu imamo
ukupno u prosjeku oko 1500 djece uzrasta od do Sest godina.

Prodaja

Pruzanje nase usluge bi vrSilo profesionalno osoblje, sa izrazitom sposobnosScu
komunikacije. Na$ vrti¢ ¢e posebnu paZnju posvetiti konstantnoj edukaciji 1 motivisanju
zaposlenika, kako bi se kvalitet usluga odrZzavao na visokom nivou. Nadamo se da bi u
prvoj godini imali maksimalan broj ¢lanova u vrti¢u koji su redovni i plac¢aju redovnu
mjeseCnu Clanarinu 1 koji nam predstavljaju sigurnu zaradu, dakle 10.000,00 KM
mjesecno. Djeca koju tu borave po satnici, u prosjeku bi trebali imati oko 1500 ¢lanova,
dakle 7.500,00 KM mjesec¢no. Po osnovu klizanja imali bismo dodatnih 11.000, 00 KM.
Povecanjem broja ovih ¢lanova ostvarili bismo vecu zaradu 1 proSirili bismo se na trziste
izvan grada Travnikaa. Po osnovu iznajmljivanja prostora 625,00 KM mjese¢no.U prve
tri godine poslovanja ocekujemo veliku zaradu, naro¢ito zbog toga S§to na podrucju
Travnika bi nastojali pobijediti konkurenciju.

3. OPERATIVNI PLAN

3.1. Jedinstvene karakteristike i diferenciranost usluge

Poznavajuci karakteristike trzista te mogucénosti konkurencije, trziSna prepoznatljivost bice
izgradena kroz jedinstvenost i inovativnost nase usluge uz visoko kvalificiran ljudski
potencijal kao nezaobilaznu kariku u postizanju kvaliteta pomenute usluge.

Strategija diferenciranja 1 pozicioniranja podrazumijeva kreiranje specificnosti naSeg
programa u odnosu na konkurenciju: diferenciranost usluge postignuta je kroz prozimanje
primarne i sekundarne usluge koja je pokrenuta zbog uocavanja trzi$nih rupa: nepostojanje
klizalista.

Na podrucju grada Travnika i1 srednjebosanskog kantona smo prvi na trziStu koji nudimo
uslugu dovodenja djece na kuénu adresu, u slu¢aju nemoguénosti roditelja da dode po
svoje dijete. Posjedujemo konkurentsku prednost jer nudimo i ¢uvanje djece po satu u
sklopu igraone kao i iznajmljivanja prostorije za prigodna rodendanska slavlja tinejdZera.

3.2. Menadzerski tim:

Poslove direktora kompanije ¢e obavljati diplomirani ekonomista-menadzer koji je zavrsio
Ekonomski fakultet. S obzirom da ima iskustva u obavljanju ove djelatnosti, te ima visok
nivo poslovnih i drustvenih poznanstava u Travniku, a i sama je osniva¢ ovog biznisa, u
isto vrijeme zadovoljava i svoje li¢ne ciljeve. Budu¢i da svaka kompanija bolje posluje
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ukoliko je timski osnovana. Ustanova bi zaposljavala cetiri vaspitaCice, Cistacicu,
instruktore, kuhara i domara. VaspitaCice u velikoj mjeri doprinose razvoju djeteta. Ovaj
tip biznisa ucinit ¢emo posebnim iz prostog razloga sto nijedan vrti¢ u Travniku ne pruza
ovakvu vrstu usluge, to jest ¢uvanje djece uz mjesecnu Clanarinu i plac¢anje po satu za
cuvanje djece.

Ljudski resursi

Ljudi u kompaniji stvaraju profit i iz tog razloga bazirat ¢emo se na uposljavanje §to
kvalitetnijeg kadra. U prvoj godini poslovanja uposlit ¢emo:

Diplomirani pedagog (4 izvrSioca)
Instruktor (2 izvrSioca)

Kuhar (1 izvrsilac)

Cistacica (1 izvrsioc)

Domar (1 izvrsioc)

Nk v =

Strateski resurs ovog biznisa je ljudski potencijal. Iskusan 1 provjeren radni kadar koji ¢e u
ovom izuzetno bithom segmentu za razvoj odredene li¢nosti pruziti vrhunsku uslugu po
svim medunarodnim standardima i normama. Svaka vaspitafica mora pro¢i minimalno tri
mjeseca prakse, to jeste obuke koja ¢e se vrsiti u skladu sa Programom rada predskolskih
ustanova Federacije Bosne 1 Hercegovine. Svaka usluga ¢e teziti da zadovolji sve
evenutalne 1 nepredvidene zahtjeve nasih klijenata i time dodatno poboljsati kvalitet usluge
u obostranu korist.

Tabelarno:

Ime i prezime Iskustvo Talent Znanje
Amila Subasic¢ | Vise Vise Vise
(vlasnik objekta)

Arnela Langi¢ | Vise Vise Vise

( direktor i osnivac)

4. FINANSIJSKI PLAN ZA 2019. GODINU

Prikaz ostvarenja plana:

Planirani ukupni prihod za narednu godinu 203.500, 00 KM
Profit 69. 740, 00 KM
Iznos vlastitih sredstava 250. 710, 00 KM
Potrebna dodatna sredstva 255. 895, 00 KM
Ukupna sredstva 506. 605,00 KM
Namjena koriStenja sredstava Ulaganje u unapredenje usluga
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5. OPIS POSLA I POSLOVNIH CILJEVA

5.1. Kiratak opis pravnog oblika preduzeca:

Privatna ustanova ,Bajka“ je osnovana na osnovu Odluke o osnivanju drustva sa
ograni¢enom odgovornoscéu. Privredno drustvo ¢e biti registrovano kod Op¢inskog suda u
Travniku, nakon ¢ega ¢e biti ucinjene adminstrativne procedure prijavljivanja u opcini,
poreskoj upravi, zavodu za statistiku, izraden pecat, te ostale radnje u procesu registracije.
Pored Odluke o osnivanju koja sadrzi podatke o organu upravljanja, vlasnicima, firmi,
sjediStu, djelatnosti drustva, osnovnom kapitalu, pravima i obavezama, donesen je i Statut
drustva, a on je najvazniji pravni akt. Vrti¢ 1 centar za mlade ¢e obavljati poslove iz
domena usluga.

Tabelarno:
Naziv preduzeca: ,, Bajka“
Adresa: Ulica Zenjak bb
Vlasnicka struktura: Amila SubaSi¢ 50% udjela, Arnela
Langi¢ 50 % udjela.
Osnovna djelanost: Usluzna
Pravni status: d.o.o.

5.2. Lokacija:

Nase preduzece smjesteno je u jednom od naseljenijih mjesta u Travniku. Vrti¢ se nalazi u
sporednoj ulici sa veoma slabim intenzitetom saobracaja, ali ima pristup automobilima iz
dva pravca. Smjesteno je na prilicno mirnoj lokaciji, okruzena malim parkom 1 zelenim
povrs§inama pogodnim za ugodan 1 siguran boravak djece na svjezem zraku. Objekat je
nov 1 moderno 1 kvalitetno opremljen, prema namjeni, u skladu sa strogim Standardima 1
normativima za predskolsi odgoj i obrazovanje.

6. IZJAVA O MISIJI

6.1. Misija i vizija

Misija naSeg preduzeca je pruziti djeci siguran boravak u vrti¢u, odgovoriti razli¢itim
potrebama, moguénostima 1 interesima djece, te kreirati ugodno okruZenje koje ih, kroz
igru, potice na ucenje, edukaciju, kvalitetan razvoj uz podsticanje kreativnosti.

Na$ najvazniji cilj svakako je i1 skloniti mlade sa ulica uspostavljanjem sportske kulture
kroz vid rekreacije koji se moZe provoditi tokom cijele godine za sve uzraste i spolove uz
olakSanje i smanjenje brige zaposlenim roditeljima.

Nasa vizija je postati jedinstveno i unikatno preduzece u regiji koje osigurava maksimalno
bezbjednu i prijatnu okolinu za boravak djece. Vrti¢ tezi da odgovori na razli¢ite potrebe,
interese, zelje 1 moguénosti djece te da osigura okruzenje koje ¢e ih poticati na ucenje kroz
igru s vr§njacima i struénim timom vrti¢a. Sto se ti¢e centra za mlade cilj nam je stvortiti
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prepoznatljiv brend, doprinos drusStvenoj zajednici, zdravom zivotu, ekologiji, turizmu i
slicno.

Nas slogan je : ,,Zasluzni za osmijeh vaSih maliSana“.

7. POZNAVANJE DJELATNOSTI I ISKUSTVO ZAPOSLENIH

7.1. Ukupno zaposlenih

U naSem preduzecu bilo bi zaposleno 11 radnika od cega je 2 vlasnika ( 1 je ujedno 1
direktor), 4 pedagoga, 2 instruktora, kuharica, ¢istaCica i domar .

Radno mjesto Broj izvrsilaca Struc¢na sprema

Vlasnik 2 Visoka stru¢na sprema
Pedagozi 4 Visoka strusna sprema
Instruktori 2 Srednja stru¢na sprema
Cistacica 1 Srednja stru¢na sprema
Domar 1 Srednja stru¢na sprema
Kuharica 1 Srednja stru¢na sprema

8. POSLOVNI CILJEVI

8.1. Ciljevi prodaje i profita i ostali finansijski ciljevi:

Cilj nam je da u Sto kratem vremenskom periodu pridobijemo Sto viSe korisnika nasih
usluga, da stvorimo brend te moguénost prosirenja biznisa u druge gradove.

U periodu od 3 godine firma ¢e nastojati da svoje poslovanje provede kroz blagi porast,
kako bi uspjela na vrijeme otplatiti kredit i ste¢i odredene prihode i kapital za Sirenje svojih
kapaciteta. U prve 3 godine vrti¢ ima za plan i1 da privuce Sto veci broj roditelja koji ¢e
upisati svoju djecu kao redovne ¢lanove.

Ovaj biznis planiramo napraviti uspjeSnim kroz mnoge aktivnosti. Prva 1 najbitnija
aktivnost jeste kvalitet usluge. Kvalitetnom uslugom ¢e se zadobiti povjerenje roditelja i na
taj naCin ¢e se osigurati povecanje broja roditelja koji ¢e nam ukazati svoje povjerenje.
Moto za ovaj vid aktivnosti bi bio: ,,Dobar glas daleko se Cuje*.

8.2. Ciljevi trziSnog pozicioniranja:

Jedan od glavnih aduta prilikom osvajanja trziSta bit ¢e visok kvalitet uz jedinstvenu
usluga uz konkurentne cijene kako bi se privukli korisnici svih staleza.
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8.3. Ciljevi na polju inovacija:

- popust na dvoje ili viSe djece iz iste porodice

- u slu¢aju nemoguénosti dolaska po djecu, osoblje vrti¢a dovozi djecu na kuénu adresu
- iznajmljivanje prostorije za obiljezavanje rodendanskih zabava.

- Skola klizanja / fudbala.

- rekreaitvno klizanje/ igranje.

9. ANALIZA TRZISTA ZA PROIZVOD/USLUGU
9.1. Osnovna obiljezja, cijena i prodajna cijena usluga

Obiljezja usluga:

Klju¢ne strategije pruzanja usluga naseg vrtica jesu da osiguramo maksimalno bezbjednu 1
prijatnu okolinu za boravak djece, koja ¢e se svidjeti roditeljima 1 omoguciti djeci sticanje
znanja kroz brojne zanimljive aktivnosti, igraonice i grupni rad. Radno vrijeme naseg
vrti¢a je od 07:00 do 20:00 sati. Razlikujemo se od konkurencije zbog toga Sto dajemo
popust na dvoje ili viSe djece iz istog domacinstva i u slucaju nemoguénosti dolaska
roditelja po djecu, nase osoblje dovodi djecu na kuénu adresu.

Vrijednost koju stvaramo za roditelje je ukazano povjerenje za Cuvanjem djece Sto
roditeljima pruza sigurnost, jer svaki roditelj ¢e prije ostaviti dijete u neku ustanovu sa
stru¢nim osobljem koje ¢e omoguciti djetetu kvalitetan nadzor, dok porodice koje se bave
c¢uvanjem djece ne garantuju isto. Polazak u vrti¢ predstavlja veliku promjenu u Zzivotu
djeteta i Citave obitelji, novo poglavlje u kojem se dijete mozda prvi put odvaja na duze
vrijeme od roditelja, susre¢e sa brojnim novim ljudima, novim prostorom i situacijama.
Roditelji mogu ponosno gledati svoje dijete kako se ,otiskuje u svijet”, radovati se
ponovnom povratku na posao, tome da ¢e imati neSto viSe vremena za sebe, no nerijetko ¢e
to biti pra¢eno pitanjima: ,,Kako ¢e se moje dijete snaci, hoce li vaspitacice prepoznati kad
je tuzno, gladno, hoce li znati traziti Sta mu treba 1 sli¢no*.

Radimo sa visoko stru¢nim kadrom i omogucavamo maksimalno uvazavanje Zelja i1
potreba kako roditelja tako i svakog djeteta. Razvoj intelektualnih sposobnosti i vjestina te
pripreme za Skolu djeteta uveliko doprinose njegovom razvoju i olakSavaju roditeljima u
najtezem periodu za njihovo dijete. Stvaranje radnih navika, odrzavanje tjelesnog rada i
licne higijene, ucenje djece timskom radu svakako ¢e se odraziti na njihovo lakSe
prilagodavanje za buduénost.

Osnovni princip nasSeg vrti¢a i centra za mlade se temelji na koncepciji razvoja, a to znaci
da djecu prihvatamo kao ¢lanove porodice zajedno sa svim njihovim osobinama. Svako
dijete ima svoja posebna prava, podstiemo njihovo samopoStovanje i uvazavamo
individualne moguénosti i sklonosti svakog djeteta, dok to u isto vrijeme pruza
zadovoljstvo stru¢nim osobama koje obavljaju ovaj posao.

Proces pruzanja usluge bi se izvrSavao po principu Programa rada predskolskih ustanova
Federacije Bosne 1 Hercegovine.
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Odmah po osnivanju ustanove aktivirali bi web site preko kojeg bi nasi klijenti mogli lakse
komunicirati i informisati se. Time bismo stvorili bazu podataka o poslovima i onome §to
vrti¢ 1 centar nudi kako bi svi potencijalni korisnici usluge imali na jednom mjestu sve
vazne informacije o naSem biznisu.

U svakodnevnom radu ustanova saraduje sa Adiministrativnom sluzbom grada Travnik, sa
Odjeljenjem za drustvene djelatnosti. Kroz redovne aktivnosti ili tokom realizacije
pojedinih projekata vrti¢ saraduje sa Centrom za socijalni rad, Gradskom bibliotekom i
Centrom za kulturu.

Za potrebe odvijanja poslovanja neophodna je infrastruktura u vidu telefona, racunala 1
interneta, kao 1 adekvatno opremljenog prostora u kojem bi bio smjesten na$ vrti¢. Takoder
neophodan je 1 namjestaj 1 oprema koji je prilagoden djeci, kao 1 odredeni dio namjestaja
za popodnevno spavanje i kancelarijski namjestaj za zaposlenike. Pocetni materijal ¢emo
nabaviti vlastitim kapitalom i dijelom podizanjem kredita, a naSim proraCunom za stalna
sredstva nam je potrebno 20.860,00 KM za vrti¢ 1 245.895,00 KM za opremu za klizaliSte.
Objekat mora posjedovati svu potrebnu infrastrukturu (elektroenergetske, vodovodne,
kanalizacione 1 PTT instalacije). Za pruzanje usluga vrti¢a potrebno nam je: tepih, krevet
sa dusekom, posteljina, deke, ormari¢i za obucu, vjeSalice, stolovi, stolice, didakticki
materijal, tabla, korpe =za igraCke, igracke, televizor, ku¢no kino. Sto se tice
adiministracijskog dijela potrebno nam je: stol, kancelarijske stolice, ve§ masina, racunalo,
kancelarijski materijal, ormar, printer, korpa za smece 1 sluzbeni automobil.

Za nabavku opreme 1 potro$nih materijala koristit ¢emo se vlastitim sredstvima, iz kojih
¢emo takoder pokriti i sve druge varijabilne troSkove poput elektroenergije, vodovoda,
kanalizacije itd. Novcem od kredita bi kupili automobil i opremu potrebnu za klizaliste.

Pri utvrdivanju cijene uzimali smo kao osnov vrijeme boravka i kolicinu usluge koju
pruzamo. Uz cijenu od 5,00 KM po satu, djetetu ¢e biti pruzena maksimalna briga.
Roditelji koji su potpisali ugovor o cuvanju djeteta mjesecno pla¢aju 200,00 KM po
mjesecu, a ukoliko imaju dvoje ili viSe djece ostvaruju popust od 10%. Mogucénost
dovodenje djeteta na ku¢nu adresu je u sklopu cijene koju placaju nasi mjesecni korisnici.

Kada je u pitanju sekundarna usluga: rekreativno klizanje na ledu je umijece kretanja po
zaledenim povrSinama koriStenjem klizaljki. Klize se po ledu koji moze biti prirodno
zaledena povrSina jezera ili rijeke, ali i po umjetno zaledenim klizaliStima. Klizanje na ledu
je rasiren oblik rekreacije ali i osnova mnogobrojnih sportova 1 sportskih disciplina na ledu.

Tehnika klizanja na ledu: klizaljke svojim oS$trim rubom prilikom dodira s ledenom
povrSinom ostvaruju vrlo malo trenje koje omogucava glatko kretanje. Kliza¢ moze
zakretanjem klizaljki promijeniti ugao pod kojim klizaljka 'reze' led, te time uticati na
smjer 1 brzinu kretanja.

Skola klizanja: primarni cilj $kole klizanja je nauiti djecu i odrasle umijeéu kretanja po
zaledenim povrSinama koriStenjem klizaljki, te da djeca i odrasli uZivaju u prekrasnom
spoju sporta i umjetnosti. Program je osmiSljen kao oblik ucenja, zabave 1 igre. Pocetak
Skole klizanja zapocinje privikavanjem na klizaljke, dolazak na led i privikavanje hodanja
po ledu, klizanje uz pomo¢, te na kraju polaznik dolazi do stadijuma gdje je sposoban
samostalno se kretati po zaledenim povrSinama. Polaznik iz tog programa dobija mnogo
viSe od samog obaveznog edukacijskog dijela programa, a to su: druZenje s vrSnjacima,
navike kretanja, osjec¢aj pripadnosti nekoj skupini, te sticanje zdravstvenih, fizickih 1
psihickih vrijednosti.
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Mjesto sprovodenja programa obuke: program ucenja klizanja, odnosno kretanja po
zaledenim povrSinama u sklopu male sportske skole, sprovodi se na umjetno zaledenoj
povrsini. Ona se nalazi u zatvorenom prostoru. Klizaliite je povrsine 450 m?. Cijelom
povrSinom oko klizaliSta postavljena je zastitna ograda. Iza zaStitne ograde u svakom
trenutku omogucen je pristup i nadzor roditeljima, posmatra¢ima, te kao i ostalima koje

zanima kurs 1 obuka kliza¢a.

Nakon provodenja naSe iscrpne i detaljne analize dosli smo do informacije da na trzistu
ima dovoljno prostora za nas kao novog ucesnika te da smo jedno inovativno i kvalitetno

preduzece.

10. PRIKAZ DJELATNOSTI

10.1. Djelatnost preduzeta

Nase preduzece posluje u usluznoj djelatnosti i cilj nam je promovisati kako primarnu

uslugu tako 1 sekundarnu uslugu.

11. SWOT ANALIZA

PRILIKA

SNAGA

- Osvajanje novih trzista
- Zivotni stil
- Poslovna odgovornost

- Pokloniti gradu originalna desavanja
- Razvoj novih sportskih disciplina

- Poslovna etika
- Pregovaracka mo¢ klijenta

Adekvatno poznavanje okoline
Povoljnost lokacije objekta
Kvalifikovana radna snaga
Stepen  zadovoljavanja 1
roditelja

Inovativnost: klizaliSte
Promovisanje zdravog nacina zivota

zelja

- Promovisanje dnevnog 1 vikend - Adekvatno radno vrijeme
turizma - Atraktivna cijena ulaznice
PRIJETNJA SLABOSTI
- Stadij u ekonomskom ciklusu - Raspolozivost finansijskih sredstava

(recesija..)

- Prijetnja ulaska novih konkurenata

- Smanjenje nataliteta

- Tesko mijenjanje postojecih navika

Uskladenost finansijskih sredstava
sa rastom preduzeca
Trenutno trZi$no ucesce
Marketing plan 1
marketing

Nema dovoljno poticaja

budZet za
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12. PROFIL KUPACA

12.1. Profil potencijalinih korisnika usluga

Nase ciljno trziste su roditelji koji su zaposleni i imaju moguénost da placaju boravak
djeteta u vrticu, roditelji koji zele ostaviti djecu na manji vremenski period, to jest na
odreden broj sati. Starost djece koja se prima u vrti¢ je od 6 mjeseci do Sest godina.

Pored toga kada je u pitanju sekundarna usluga naSe ciljno trziste bila bi djeca ( 7 — 15
god.) , omladina, roditelji 1 ostali bez obzira na starosnu dob obzirom da je rekreacija
uvijek poZzeljna.

Provodec¢i segmentaciju trzista dosli smo do sljedecih podataka:

Prostorno trziste - na osnovu podataka o konkurenciji dosli smo do zakljucka da smo
jedina firma na prostoru regije SBK koja pruza usluge ove vrste. Sto zna¢i da su nasi
potencijalni klijenti sa podrucja opstine Travnik pa Cak 1 sa Citave regije Srednja Bosna

Demografsko trziSte - na osnovu sprovedene ankete dosli smo do podataka da bi nasSe
usluge koristile osobe muskog i1 zenskog pola, starosti od 5-55 godina, a ¢ak su mnogi
roditelji zainteresovani da svoju djecu upiSu u Skolu klizanja (mladi od 13 godina). Znaci
da su nasi potencijalni klijenti ucenici osnovnih i srednjih Skola, studenti, poslovni ljudi,
porodicni ljudi itd.

S obzirom na mentalitet naSeg druStva smatramo da bi se otvaranje naSeg preduzeca
pokazalo veoma profitabilno. Znaju¢i da ljudi vole zabavu, sport, druzenje, kao 1 da vole
isprobati nesto novo i orginalno.

13. METOD PRUZANJA USLUGA

13.1. Nacin pruzanja usluga:
Nase preduzeée ima svoje radno vrijeme. Nase preduzeée pruzalo bi usluge svakog radnog

dana od 07:00 — 22:00 h, a vikendom od 08:00 do 01:00 h i tokom ¢itave godine

Naime, obdaniste ¢e poslovati u periodu od 07:00 -20: 00 h sedam dana u sedmici. Sistem
poslovanja ¢e se odvijati u skladu sa Zakonom o radnom odnosu Federacije Bosne 1
Hercegovine.
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13.2. Prodajna dokumentacija/evidencija:

Kompjutersko vodenje evidencije prihoda i troskova.

13.3. Lista osoba i institucija sa kojima je preduzeée umreZeno:

NAZIV TIP POSLA VRSTA ODNOSA

FIS Vitez Dobavljac¢ Dostava namjestaja

BEST Travnik Dobavljac¢ Dostava hrane

Max Toys Zenica Dobavljac¢ Dostava igracaka

Sport Vision Vitez Dobavljac¢ Dostava sportske opreme

Narodni radio, TNT portal Suradnik Promocija

14. REKLAMA I PROMOCIJA

14.1. Program i budzet reklame i promocije:

OBLIK CILJ PROMOCIJE BUDZET ODGOVORNA

PROMOCIJE OSOBA

Plakati Promocija usluga 1| 250 KM Sektor marketing
obavijest o pocetku rada prodaja

Radio reklama Upoznati moguce | 500 KM Sektor marketing
korisnike sa uslugama prodaja
koje pruzamo

Letci Upoznati korisnike u $to | 150 KM Sektor marketing
vecem broju prodaja

Internet Promocija usluga, | - Sektor marketing

Drustvene mreze

noviteta, informisanost

prodaja

14.2. Najvaznije prednosti u marketing planu:

Prednosti naseg biznis plana jeste kompletna 1 kvalitetna usluga i inovativna ponuda.

14.3. Plan aktivnosti:

Kada su aktivnosti u pitanju nastojimo:
- ste¢i lidersku poziciju na trzistu

- pruziti usluge koje su diferencirane i kvalitetnije od konkurentskih

- prosiriti trzi$ni udio

- stalno pratiti trendove i inovacije.
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15. OPERATIVNI PLAN

15.1. Trenutne operacije i izvedba:

Ocjena vlastitog trenutnog dostignuca u obavljanju poslovanja, te usporedba vlastitih
pokazatelja u odnosu na glavne konkurente i na prosjek u djelatnosti:

Pokazatelj izvedbe Ocjene od 1-10
Trenutno Ocekivano

Troskovi 10 10
Kvalitet 9 10
Nivo znanja 10 10
Planiranje 8 9

Sigurnost 10 10
Usluge 10 10
Inovacije 10 10

16. KONKURENTSKA PREDNOST

16.1. Jedinstvenost usluge:

Jedinstvenost usluge naseg preduzeca je u tome Sto nudimo diverzificirane, jedinstvene,
inovativne i originalne usluge na podruc¢ju op¢ine Travnik.

16.2. Odrzivost prednosti:

Nasu prednost ¢emo nastojati odrzati kroz kvalitet naSih usluga, takoder kroz
modernizaciju naseg preduzeca, te nastojati ostvariti odli¢ne rezultate na trzistu.

17. INFORMACIJE O ZAPOSLENIMA

17.1. Informacije o ukupnom zaposlenom 0soblju i troSkovi njihovih plata

Zaposleni Broj zaposlenih | Broj zaposlenih | Iznos plate u | Iznos plane u
u prvoj godini | u drugoj godini | prvoj godini drugoj godini
Vlasnik 2 2 1.200,00 KM 1.400,00 KM
(Direktor+osnivac) X2 X2
Pedagozi 4 4 980,00 KM 1.100,00 KM
Instruktori 2 2 800,00 KM 900,00 KM
Cistagica 1 1 550,00 KM 650,00 KM
Domar 1 1 550,00 KM 650,00 KM
Kuharica 1 1 450,00 KM 550,00 KM
UKUPNO 10 1 5.730,00 KM 6.650,00 KM
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18. INVESTICIONI I FINANSIJSKI PLAN

INVESTICIONE POTREBE IZNOS IZVORI FINANSIRANJA
(po potrebi dodajte dodatne redove) (uKM) (vlastiti, porodica i prijatelji, mikrokredit, banka, itd.)
Stalna sredstva
Tepih (5x5) 6 kom. 600.00 KM | Vlastiti izvor
Tepih (4x5) 2 kom. 200.00 KM | Vlastiti izvor
> l‘if)f;f‘mi krevet sa dusekom 4.950,00 KM | Vlastiti izvor
Posteljina 30 kom. 600.00 KM | Vlastiti izvor
Deka 30 kom. 510.00 KM | Vlastiti izvor
Ormariéi za obucu 2 kom. 150.00 KM | Vlastiti izvor
Vjesalice 6 kom. 180.00 KM | Vlastiti izvor
Stolovi 15 kom. 700.00 KM | Vlastiti izvor
Stolice 30 kom. 750.00 KM | Vlastiti izvor
Didaktic¢ki materijal 10 kom. 150.00 KM | Vlastiti izvor
Korpe za igracke 5 kom. 50.00 KM | Vlastiti izvor
Televizor 2 kom. 1.000,00 KM | Vlastiti izvor
Kuéno kino 1 kom. 150.00 KM | Vlastiti izvor
Tabla 1 kom. 100.00 KM | Vlastiti izvor
Kancelarijski stol 1 kom. 100.00 KM | Vlastiti izvor
Kancelarijske stolice 3 kom. 120.00 KM | Vlastiti izvor
Ormar 1 kom. 130.00 KM | Vlastiti izvor
Printer 1 kom. 100.00 KM | Vlastiti izvor
Racunalo 1 kom. 300.00 KM | Vlastiti izvor
Korpa za smece 2 kom. 20.00 KM | Vlastiti izvor
Sluzbeni automobil 1 kom. 10.000,00 KM | Banka
UKUPNO: 20.860,00 KM | -

Troskovi pripreme

Registracijske naknade 1.000,00 KM | Vlastiti izvor
UKUPNO: 1.000,00 KM | -

Obrtni kapital
Higijenska sredstva 300.00 KM | Vlastiti izvor

Materijal za crtanje

1.200,00 KM

Vlastiti izvor

Igracke 500.00 KM | Vlastiti izvor
Kancelarijski materijal 700.00 KM | Vlastiti izvor
UKUPNO: 2.700,00 KM | -
UKUPNO: 24.560,00 KM | -
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Prognoze proizvodnje i prodaje: Prihodi

GODISNJI PRIHOD
NAZIV PROIZVODA/USLUGE CIJENA KOLICINA VRIJEDNOST
Mjesecna Clanarina: vrti¢ 200 50 (x12 mjeseci) 120.000,00
Jednosatna ¢lanarina: vrti¢ 5 1500 7.500,00
UKUPNO: - 1550 127.500,00
NAZIV PROIZVODA/USLUGE CIJENA KOLICINA VRIJEDNOST
Jednostrana ¢lanarina: igraona 5 1500 7.500,00
Mjesecna Clanarina: klizanje 100 50 ( x 12 mjeseci) 60.000,00
Jednosatna ¢lanarina: klizanje 4 1500 6.000,00
Iznajmljivanje prostorija za rodendane 50 50 2.500,00
UKUPNO: - 3050 76.000,00
UKUPNA ZARADA 69.740,00
VRSTA TROSKA PRIMARNE USLUGE LANOS
1. Registracija vozila, odrzavanje i gorivo za vozilo 5.000,00
2. Komunalije 6.000,00
3. Plate i doprinosi 68.760,00
4 Marketing 10.800,00
5. Troskovi hrane 43.200,00
UKUPNO GODISNJI TROSKOVI: 133.760,00
Fiksni troskovi sekundarne usluge:
Vrsta imovine Veli¢ina Vrijednost
Zemljiste 1150 m? V1. zemljiste
Gradevinski objekat 600m> V1. objekat
Oprema: umjetni led , klizaljke, ograda, | Finansiranje =~ tudim  izvorima:
profesionalni usisivac banka. 245.895,00
Ukupno ulaganja:

245.895,00
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18.1. Tabelarni prikaz izvora sredstava za finansiranje:

Rezime:
Red. br. Opis
1. Biznis plan
1.1. Naziv Obdaniste i centar za mlade ,,Bajka “
1.2. Investitori Amila Subasic i Arnela Langi¢
1.3. Lokacija Travnik
2. Predracunska vrednost
investicionog ulaganja
2.1. Ukupna ulaganja 506. 605,00 KM
2.2. Ulaganja u osnovna sredstva 503.905,00 KM
2.3. Ulaganja u obrtna sredstva 2 700,00 KM
3. Izvori finansiranja
3.1. Ukupni izvori 506.605,00 KM
3.2. Sopstveni izvori 250.710,00 KM
3.3. Tudi izvori 255.895,00 KM
4. Predmet kreditiranja
4.1. INamjena Nabavka opreme umjetnickog leda,
izgradnja, klizaljke, ograda, usisiva¢ i
automobil.
4.2. Pocetak investiranja April 2019. godine
4.3. Zavrsetak investiranja Maj 2019 godine
4.4. Ekonomski vijek projekta Neodredeno
4.5. Teritorijalna pripadnost Tavnik

19. ZAKLJUCAK

Poslovni plan oznacava opis poslovne ideje 1 mjera koje su potrebne za realizaciju posla.
Osim toga sadrZi procjenu potrebnih ljudskih i1 finansijskih resursa (troskova) i ocekivani

prihod kako bi se procjenila isplativost investicije.

Ovim poslovnim planom smo iznijeli nasu ideju o pokretanju ovog uSluZznog preduzeca
koje je odgojno-rekreativnog karaktera. 1z plana se mogu uociti planovi vezani uz razvoj
poslovanja preduzeca ,,.Bajka‘. Veliki poticaj nam je dalo i to §to na ovom podrucju ne
postoji preduzece ovakvog tipa. Ovaj biznis plan je ekonomski i druStveno opravdan,
svrsishodan 1 smislen.
Iz priloZzenog se vidi da se radi o profitabilnom ulaganju. Nakon odredenog vremena
rezultati bi bili o¢igledni.
Ciljevi ovog biznis plana detaljno su predoceni i §to je najvaznije moguci/ ostvarivi.
Plan ¢e biti ruka vodilja u radu tokom 2019. godine.
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Blood Analysis

“BLOOD ANALYSIS”
Aparat za nalaze krvi

BIZNIS IDEJA

Ucenice :
Adna Jusi¢
Ajla Hadzaljja
Azra Nuker
Amina Cizmo
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UvOD

S obzirom na to da vadenje krvi za neke predstavlja traumu i da igla asocira na bol , mi
smo osmislili aparat koji bi te “probleme” jednostavno smaknuo sa liste straha. Buduéi da
je svako od nas imao iskustvo s tim , vrlo dobro znamo i posljedice vadenja krvi kao npr.
modra mjesto na kojem je krv vadena ili problem uskih vena koje je veoma tesko pronadi.

Naime radi se o aparatu pomoc¢u kojeg mozete analizirati vasu krv na lagan,brz i efikasan
nadin, a da ne morate ¢ekati na rezultate duzi period , pogotovo ako vam je nalaz hitno
potreban. Svjesni smo da dosta ljudi ima strah od igle i bolnice uopce, Sto je sasvim
normalno. Cekanje nalaza duZi period za mnoge predstavlja problem iz vise razloga npr.
hitno su mu potrebni nalazi za odredeno zdravstveno testiranje, starije osobe jednostavno
nemaju vremena ili snage da ponovo dolaze u bolnicu po rezultate ili Zive udaljeno po
nekoliko kilometara pa nemaju financijskih sredstava.

Poduzetnicki projekat razraduje ideju stvaranja aparata koji ¢e pomoc¢i svima kojima je
analiza krvi potrebna, osobama starijih dobi , djeci koja imaju poteskoca u razvoju te
ostalima. Na$ cilj je da pomognemo svima i1 da na$§ aparat plasiramo na podrucje cijele
Bosne 1 Hercegovine ,a kasnije i Sire.

Projekat bi bio jedinstven jer do sada nismo bili u moguénosti da se susre¢emo s necim
sli¢nim ili ne¢im takvog tipa.

S toga nas projekat ne bi imao konkurencije. Zbog konstantnog rada bolnica nasa sredstva
bi bila dostupna u svakom trenutku.

Biznis plan ¢e biti osnov za izradu prezentacije u kojoj ¢emo objasniti sve bitne elemente
kao §to su : ideja o osnivanju , izvori finansiranje , SWOT analiza i sli¢no.

2. OSNOVNE INFORMACIJE O APARATU

Kao $to smo ve¢ naveli , Blood Analysis je aparat za testiranje odnosno vadenje krvi na
bezbolan i efikasan naCin. Aparat se sastoji od rastezljive medicinske manzete zajedno sa
vakumskom epruvetom koja se postavi uz naSu ruku odnosno kozu do dvije minute gdje se
za te dvije minute “aktivira” poseban dio aparata koji vakumskim putem “usisava”
potrebnu krv iz kapilara. Na taj nacin na digitalnom aparatu se o€itaju rezultati nalaza krvi
, a test radi na principu aparata za mjerenje Secera u krvi uz dodatnu nadogradnju tipa za
zeljezo,eritrocite itd.

Ukoliko nam je potreban papir sa nalazima i to se moZe rijesiti na lagan nacin , tako Sto
pritisnemo tipku na aparatu “Print” i automatski taj isti bude povezan sa printerom gdje
dobijamo gotove rezultate.

Trenutna ekonomska i trziSna pozicija i izgledi za buduénost:

Aparate bi proizvodili na viSe lokaliteta Bosne i Hercegovine iz viSe razloga:

- Zelimo osigurati brzu dostavu svim bolnicama BiH kojima je aparat hitno potreban
(u slu¢aju da ga nemaju ili u slucaju kvara )

- Zelimo povecati broj aparata i osigurati vise radnih mjesta

- U cilju nam je plasirati na$ proizvod ne samo na prostor Ex-yu nego i Evrope
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3. PLAN MARKETINGA

3.1.0cjena trziSnog potencijala, trziSnog uces¢a i konkurencije

Prema nasoj analizi na podruc¢ju BiH jo$ uvijek ne postoji ovakav na¢in pruzanja pomoc¢i.
Kroz razne prezentacije i pomocu strucnjaka bi blize prikazali funkcionalnost aparata i
samim tim promovisali na§ projekat. Mi nismo ogranic¢eni radnim vremenom i to nam je
prednost u odnosu na druge i u odnosu na dosadasnje nalaze, jer bolest ne zna za radno
vrijeme. Takoder bi odrzali posebne promocije i prezentacije doktorima koji bi prema
nasim ranijim analizama podrzali projekat.

3.2. Strategija marketinga za narednu godinu
Inovacije koje ubrajamo u strategije za narednu godinu bile bi sljedece :

Vlastiti brend ,,Blood Analysis*

Usluga : testiranje krvi

Zakazivanje pregleda kod redovnog i dezurnog doktora (svim danima)
Pruzanje usluge u periodu 24h

Dolazak na kuénu adresu bez obzira na udaljenost (hitni sluc¢ajevi)

Aol

4. OPERATIVNI PLAN

4.1. Jedinstvenost, karakteristike i diferenciranost usluge

Imaju¢i u vidu da na nasim prostorima nemamo konkurencije za ovakav proizvod ,
prepoznatljivost naSeg aparata ogledat ¢e se u vrhunskoj usluzi i1 svime §to taj aparat nudi.
Promotivne aktivnosti bit ¢e usmjerene ka ve¢im gradovima BiH , koji budu privatili nase
usluge. Nakon toga, nastojat ¢emo prosiriti nasu djelatnost 1 Sto viSe upoznati potrosace sa
nasim radom.

4.2. Upravljacki tim :

Ime i prezime Iskustvo Talent Znanje
Amina Cizmo Vise Vise Vise
Azra Nuker Vise Vise Vise
Ajla Hadzalija Vise Vise Vise
Adna Jusié Vise Vise Vise

Shodno tome da bi na$ tim imao i tim stru¢njaka na polju medicine , naSe iskustvo bi bilo
na polju digitalne tehnologije 1 marketinga, marketinga uopce i polje finansija. Medutim to
ne znaci da bi samo jedna osoba obavljala odredeni posao nego bi to mogao obavljati
svako ko je kompetentan uz odredenu naknadu.
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5. FINANCIJSKI PLAN ZA 2019 GODINU

Planirani ukupni prihod 420.000 KM
Profit 210.000 KM
Iznos vlastitih sredstava 100.000 KM
Ukupna sredstva 20.000 KM
Namjena koriStenja sredstava Ulaganje u vlastiti brend,unapredenje usluge

6. OPIS POSLA I POSLOVNIH CILJEVA

6.1. Kratak opis pravnog oblika preduzeca

Naziv preduzeca Blood Analysis

Adresa Bolnice u BiH

Vlasni¢ka struktura Azra Nuker,Ajla HadZalija,Adna Jusi¢ 1
Amina Cizmo po 25% udjela

Osnovna djelatnost Testiranje krvi pomoc¢u vakumskog aparata

Pravni status d.o.o.

6.2. Lokacija

Nas proizvod bi bio dostupan kao §to smo ve¢ prije naveli, u svim bolnicama na prostoru
BiH , a kasnije nam je u planu plasirati na§ aparat na trziSte EU.Objekat u kojm bi mi
proizvodili aparate bi bio smjesten na vise lokaliteta , kako bi se na Sto brzi nacin doslo do
istih.

71ZJAVA O MISIJI
7.1. Misija i Vizija

Nasa osnovna misija je olakSati potrebe klijenata te doprinijeti razvoju na polju medicine.
Takoder cilj nam je i osigurati nova radna mjesta osobama koje su kompetentne da
obavljaju svoju duznost,a bilo bi ih viSe ( uzmimo u obzir da ¢e biti vise firmi gdje bi se
proizvodili aparati) kao npr. medicinski tehnicari, digitalni stru¢njaci, elektrotehnicari,
obezbjedenje itd. Zelja nam je stru¢na znanja nadih uposlenika usmijeriti ka prevenciji
zdravlja te ispravnom i pravovremenom lijeCenju. Vazan dio nase misije je zadovoljstvo i
sigurnost nasih klijenata.

Nasa VIZIJA je :

Cilj nam je osigurati gradanima bezbjedan i efikasan nain odrZavanja zdravlja ,
usavrSavanje nase krvne analize te plasiranje na trzite EU-e.

Nas3 slogan ée biti : ,,Zivot nema reprizu, uradi Blood analizu*
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BOSNATEX

YePonude nade ispuniti Ce Zelje Vase

BIZNIS IDEJA

-prodaja kancelarijskog namjestaja, kancelarijskog materijala i tehnoloSke opreme-

Uc¢enici:
HodzZi¢ Azra
Curi¢ Haris
Cejvan Merima
Adilovi¢ Aisa
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UvOD

Poduzetnicki projekat razraduje ideju prodaje kancelarijskog namjestaja, kancelarijskog
materijala i tehnoloske opreme, koja ¢e svojom kvalitetom i niskom cijenom zadovoljiti
potrebe kupaca. Zelimo uspostaviti §to bolje odnose sa na§im kupcima, te im pruZiti
zadovoljstvo dok obavljaju svoje poslovne funkcije.

Svjesni smo velikog broja konkurenata na nasem podrucju, ali isto tako uocili smo mnoge
nedostatke kod nase konkurencije kao npr. losa kvaliteta kancelarijskog namjestaja,
kancelarijskog materijala i tehnoloske opreme. Postoji veliki broj osoba koje nisu
zadovoljni kvalitetom proizvoda koji su kupili od nasih konkurenata.

Kao primjer moZzemo uzeti racunar koji ne zadovoljava odredene potrebe koje su
neophodne onima koji ih koriste svakodnevno, isto tako stolica koja je neudobna negativno
utice na kupce 1 mnoStvo drugih stvari.

Preduzece ,,.Bosnatex* bi nudilo kupcima proizvode vrhunske kvalitete, a isto tako po
prihvatljivim cijenama. Pored navedenog planiramo vrSenje usluga instruktivne nastave iz
matematike, kurseve jezika (engleskog, njemackog, turskog). Tacnije u sklopu naseg
preduzeca postojala bi posebna prostorija za pruzanje navedenih usluga.Pored toga imali bi
1 kurs za rad na racunaru, koji je takoder veoma bitan, s obzirom da zivimo u dobu gdje
tehnologija svaki dan u svakom pogledu napreduje.

Prilikom istrazivanja uocili smo da takve usluge ne nudi ni jedan na$§ konkurent, te zbog
toga imamo veliku prednost da opstanemo na trziStu i postanemo prepoznatljivi.

Biznis plan ¢e biti osnov za izradu prezentacije u kojoj ¢emo detaljnije objasniti sve bitne
elemente kao Sto su: ideja o osnivanje, osnova planiranja, izvori finansiranja, SWOT
analiza, organizaciona struktura i sli¢no.

Osnovne informacije o preduzecu i kratak opis historije posla

Preduzece ,,.Bosnatex* biti ¢e osnovano od strane mladih osoba koji zele da zaraduju novac
u svojoj domovini 1 ne zele da je napuste. Osnovna djelatnost preduzeca jeste prodaja
kancelarijskog namjestaja, kancelarijskog materijala i tehnoloske opreme. U naSu agenciju
bi ulozili odredena li¢na sredstva poput automobila, novCanih sredstava i opreme
neophodne za rad, da bi preduzeée bez poteSkoca moglo proci period osnivanja.

Trenutna ekonomska i trziSna pozicija i izgledi za budué¢nost

Preduzece ,,Bosnatex* ¢e biti locirano za pocetak na jednoj lokaciji, ta¢nije u Travniku,
Skolska br. 11. S obzirom na to da u Skolskoj ulici ne postoji preduzeée iste ili sli¢ne
djelatnosti, te smatramo da je nasa lokacija isto tako i nasa prednost u odnosu na druge.
Naravno, imamo u cilju da otvorimo naSe proslovnice 1 na drugim lokacijama, odnosno u
drugim gradovima.

PLAN MARKETINGA
Ocjena trziSnog potencijala, trziSnog ucesc¢a i konkurencije

Prema analizi trziSta koju smo uradili, na nasem opc¢inskom podrucju, uvidjeli smo da
nemamo konkurenciju. S obzirom da smo jedini na trZiStu op¢ine Travnik, te se nalazimo
blizu centra grada, tako da ¢emo biti dostupni svim zainteresiranim kupcima. S obzirom na
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to da smo jedini na trziStu, koji nude kancelarijski namjestaj, materijal i tehnolosku
opremu, mislimo da je to pravi put za dobar uspjeh nasSeg preduzeca.Bez obzira $to nam je
velika konkurencija ,,FIS* Vitez, smatramo da ipak na podru¢ju opcine Travnik mozemo
biti primjeceni, od strane potencijalnih kupaca.

Strategija marketinga za narednu godinu:

Strategija marketinga za narednu godinu temelji se na uvodenju sljedec¢ih inovacija

- Vlastiti brend

- Usluge, kao §to su naprimjer; adaptacija namjestaja za kratko vrijeme, te isto
tako stalni servisi tehnoloSke opreme,

- Mogu¢énost placanja na rate,

- Davanje garancije u odredenim mjesecima, godinama, zavisno od proizvoda,

- Besplatna dostava,

- Prodaja putem interneta,

- Pored vlastitih proizvoda, nuditi ¢emo i drugi brend.

VeliCina trzista i trziSno ucesce po osnovnim segmentima

a)

b)

S obzirom da je Travnik glavni grad kantona SBK-a, te se u njemu nalaze mnoge
institucije 1 ustanove vezane za kanton. Nasi potencijalni kupci ne bi bili samo
gradani grada Travnika, nego 1 iz ostalih dijelova kantona SBK-a ( Vitez, Bugojno,
Jajce, Novi Travnik) zbog toga §to iz tih gradova mnogo osoba dolaze radi posla u
kantonu SBK-a.

Promotivne aktivnosti su usko vezane za informisanje pojedinaca i opSte javnosti,
imaju za cilj osiguravanje i olakSicu za rad, odnosno odgovornost i volju za radom,
zastitu Zivotne sredine kao i stvaranje ¢vrstih veza izmedu naseg i drugih preduzeca,
kupaca, odnosno drustvene zajednice u cjelini.

Permanentno osluskivanje javnosti, od pra¢enja zadovoljstva korisnika i zaposlenih,
do analize konkurentnog okruzenja, prevashodno kroz anketiranje ( intervju,
upitnik, razgovor), treba da omoguci informacije neophodne za dalje unapredenje
rada i poslovanja. U preduze¢e Bosnatex je potrebno permanetentno ugradivati nove
vrijednosti koje promovisu djelatnost, etiku i povezanost sistema i drustva. Takode,
Bosnatex treba da bude prepoznatljiv i po svom vizuelnom identitetu, Sto ¢e se
omoguciti promovisanje spoljnog 1 unutrasnjeg prostora preduzeca.

d) Unapredenje saradnje sa svim ucesnicima u lancu prometa preduzeca, od

e)

proizvodaca 1 veletrgovina, do krajnjih kupaca, odnosno potroSaca. Marketinske
aktivnosti treba da se sprovode permanentno i sistemski, Sto je omoguceno
uklju¢ivanjem svih zaposlenih kroz svakodnevnu komunikaciju sa gradanima, i
poslovnim sardnicima.

Adekvatan asortiman kancelarijskog namjestaja, tehnoloske opreme i drugih
proizvoda (laptopi, rokovnici), kao i usluge edukacije iz razli€itih oblasti, ima za cilj
da se zadovoljavaju potrebe gradana, te postize konkurentnost na trziStu na kojem
bi mi poslovali.
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OPERATIVNI PLAN
Jedinstvene karakteristike i diferenciranost usluge

Imajuci u vidu karakteristike usluge koju nudimo, i to da smo jedini na podrucju opcine
Travnik, prepoznatljivost na trziStu nastojati ¢e se izgraditi putem ljubaznosti prema
kupcima, veoma visok nivo znanja osoba koji ¢e odrzavati kurseve za jezike.Velika
profesionalnost tehnoloskih stru¢njaka, te isto tako velikom kvalitetom koju nudimo nasim
proizvodima, a pored toga su tu i prihvatljive cijene za sve kupce. Za pocetak nam je
dovoljno lokalno trziSte da izgradimo reputaciju,a zatim raznim preporukama kupaca
izmedu jednih do drugih, iza¢i 1 na drzavno trziSte, putem e-trgovine pruzati usluge na
nivou Bosne 1 Hercegovine.

Upravljacki tim

' IME I PREZIME ISKUSTVO TALENT ZNANJE
Curié¢ Haris Vise Vise Vise

S obzirom da imamo licenciranog rac¢unovodu u preduzecu, nece biti potrebno angazovati
racunovodstvenu agenciju, ¢ime ¢emo smanjiti troskove preduzeca.

FINANSIJSKI PLAN za 2019. godinu
Prikaz troSkova osnivanja
Kada su u pitanjU troSkovi osnivanja oni bi se ogledali u sljede¢em:

» Taksa za registraciju: 300

» Administrativna taksa: 150
» Ljekarsko uvjerenje: 50 KM
» lzrada pecata: 50,00 KM

» Fiskalna kasa: 700,00 KM

Pored troskova osnivanja javljaju se i fiksni troSkovi kao $to su:

Troskovi zakupine prostona: 1.000 KM

Troskovi za el. energiju i komunarne usluge: 200 KM
Troskovi telefona i interneta: 150 KM

Troskovi plac¢a: 3.600 KM

YV VY

Prikaz izvora sredstava za finansiranje

Vlastita sredstva 10.000,00 KM
Tudi izvori finansiranja 3.000,00 KM
Ukupna ulaganja 13.000,00 KM
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Prikaz ostvarenja plana

Planirani ukupni prihodi za narednu godinu 80.000,00

Profit 10.000,00

Iznos vlastitih sredstava 30.000,00

Potrebna dodatna sredstva 0,00

Ukupna sredstva 30.000,00

Namjena koriStenja sredstava Kupovina obrtnih sredstava i troskovi

poslovanja

PRAVNI OBLIK

Naziv preduzeéa ,,BOSNATEX*“

Adresa Skolska br. 11

Vlasni¢ka struktura Cejvan Merima, Adilovié¢ Aiga, Hodzi¢ Azra, Curi¢ Haris po 25%
udjela

Osnovna djelatnost | Prodaja kancelarijskog namjestaja 1 tehnoloske opreme

Pravni status d.o.o

IZJAVA O MISUI I VIZIJI

Nasa misija je prepoznati potrebe i1 zelje kupaca, a potom usmjeriti naSe aktivnosti ka
zadovoljenju potreba potencijalnih kupaca. Naprosto zelimo da se kupci osjecaju ugodno u
svojoj kancelariji. Zelimo im predstaviti vaZznost provedenog vremena u njihovim
kancelarijama, zbog toga im 1 nudimo najbolje. Zadovoljstvo korisnika i zajednicko
pronalazenje rjeSenja za sve njihove probleme i nedoumice, vazan su dio nase misije.

Nasa VIZIJA je:

Cilj nam je da naSe preduzece dignemo na visi nivo ,i sistemski taj kvalitet odrzavamo 1
unapredujemo kroz upravljanje kvalitetom u svim oblastima djelatnosti , 1 budemo
prepoznatljivi po kvalitetu usluga i proizvoda.

Nas slogan ¢e biti: ,, Ponude nasSe, ispuniti ¢e Zelje Vase.*
UPOSLENICI

Ukupno zaposlenih za obavljanje stalnih poslova: 4
Ukupno zaposlenih na neodredeno: 5

Za sve navedene funkcije, konkurs sa navedenim uslovima kao i potraznjom, bit ce
objavljeni putem javnog oglasa za posao, takoder svi koji misle da mogu biti dio naseg
tima, mogu se prijaviti, pod uslovom da imaju odredeno znanje za obavljanje nekih
funkcija u preduzecu, mogu se prijaviti, tako Sto ¢e poslati njihovu biografiju, odnosno
CV, te isto tako 1 molbu za posao.
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POSLOVNI CILJEVI
Ciljevi prodaje i profita i ostali finansijski ciljevi

U prvoj godini poslovanja cilj nam je ostvariti pozitivan finansijski rezultat kroz
samofinansiranje. Uspostaviti saradnju sa svim poslovnim partnerima/ dobavljace koje se
bave ovom djelatno§éu. Zelimo postati konkurentni na trzistu i prosiriti svoju prodaju,
putem e- trgovine.

Ciljevi trziSnog pozicioniranja

Nastojat ¢emo izgraditi dobru trziSnu poziciju na podru¢ju op¢ine Travnik, a kasnije ¢emo
se voditi prema planu proSirenja naSeg trziSta uz §to bolju promociju brenda. Jedan od
glavnih aduta prilikom osvajanja trziSta bit ¢e visok kvalitet uz konkurentne cijene 1
prihvatljive uslove kupovine kako bi se privukli kupci srednju kupovne moc¢i.

Ciljevi na polju inovacija
Ciljeve koje zelimo ostvariti na polju inovacije su:

Internet prodaja,

Rad u dvije smjene,

Poklon kartica ,,Humanost®,

MontaZza kupljenog namjestaja,
Dostava brzom postom,

Usluge servisiranja tehnoloSke opreme,
Pruzanje usluga edukacije.

YVVVVVYVYVYY

ANALIZA TRZISTA ZA PROIZVOD/USLUGU

U ovom dijelu prezentirana su glavna obiljezja roba, usluga i1 prodajne cijene.

= Obiljezja usluge

Na trziStu se uocava postojanje znacajne traznje za proizvodima koji se planiraju
prodavati. Slaba diferencijacija postojece ponude, kao i postojanje velikog broja lokalnih
konkurenata male pojedinacne snage, ukazuju da na trziStu ima dovoljno prostora za novog
ucesnika koji bi, na cijelom podruéju grada ponudio standardizovan i prepoznatljiv
kvalitet, uz prihvatljive cijene. Nase usluge se ugledaju u:

Prodaja kancelarijskog namjestaja
Tehnoloske opreme

Racunarska opreme

Kancelarijskog materijala

Kursevi

Instrukcije (matematika,informatika 1 jezici)

S

= Prodajna cijena

Na samom pocetku planiramo proizvode od razliCitih dobavljaca prodavati po
nizim cijenama koje su ujedno i konkurentnije u odnosu na druga preduzeca a samim time

42



¢emo ostvariti vecu potraznju, a uz te proizvode ¢emo nuditi i na§ prepoznatljivi domaci
brend naglasavajuéi na njegov kvalitet.

PRIKAZ DJELATNOSTI

Djelatnost ovog preduzeca je trgovina na malo namjestajem i tehnoloSkom opremom,
pored navedenog kao dodatna djelatnost je usluga pruzanja edukacije/instrukcija iz
matematike, informatike 1 jezika.

SWOT ANALIZA
Unutarnje snage (S) Unutarnje slabosti (W)
» Besplatne usluge » Slabi kontakti u drugim gradovima
» Dostava robe vlastitim vozilom » Visoki troSkovi osnivanja preduzeca
» Kouvalitetni izvori snadbjevanja » Upitan visok profit u prvoj godini
» Jasan asortiman ponude poslovanja
» Jedini na trzistu (opcina travnik) » Nedovoljna iskustva u poslovanju
» Kovalitetna kadrovska baza
Vanjske prilike (O) Vanjske prijetnje (T)
» Razvoj internet prodaje » Povecanje broja konkurenata
» Dobro locirano prodajno mjesto » Niska kupovna mo¢
» Moguénost Sirenja 1 razvijanja
buducénosti
PROFIL KUPACA

Profil potencijalnih korisnika usluga

a) Kao ciljne grupe kupaca javljaju se: sve osobe bez obzira na starosnu dob 1 spol.
b) Posmatrano prema starosnoj dobi, roditelji ¢e kupovati nase proizvode za svoju
djecu, za svoje potrebe. Besplatna dostava proizvoda na kuénu adresu, internet

prodaja, nadamo se da ¢e ciljne grupe kupaca biti razli¢ite d a ¢emo im biti od
pomoci.

METOD PRUZANJA USLUGA

Nacdin pruZanja usluga

Preduzece ima svoje radno vrijeme. Preduzeée ¢e poslovati svakim radnim danom, dok ¢e
nase preduzece poslovati u vremenskom periodu od 08-16h svakim radnim danom. Sistem
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poslovanja ¢e se voditi u skladu sa Zakonom o radnom odnosu Federacije Bosne i

Hercegovine.

Prodajna dokumentacija/evidencija

U prodajnu dokumentaciju odnosno evidenciju koja ¢e pratiti nase poslovanje ubrajamo:

YVVVVVVVY

prodajni katalozi,
letci/afiSe,

fakture,

otpremnice,

fiskalni racuni,

garancije,

trgovacka knjiga na malo,
knjiga dnevnih izvjeStaja fiskalne kase...

REKLAMA I PROMOCIJA

Promocija i budzet reklame i promocije

OBLIK CILJ PROMOCIJE BUDZET ODGOVORNA
PROMOCIJE OSOBA
Radio reklama Upoznati moguce korisnike sa 250 KM Aisa Adilovi¢
uslugama kojim pruzamo
Letci Promocija usluga 1 obavijest o 100 KM Aisa Adilovi¢
pocetku rada
Drustvene mreze Besplatno promovisanje - Aisa Adilovi¢

preduzeca

Najvaznije prednosti u marketing planu

Najvaznije prednosti u biznis planu naSeg preduzeca jestu kompletna usluga, ugodan
ambijent, relativno niske cijene, vrhunski proizvodi, neobi¢nost i orginalnost. Sa pravom
mozemo re¢i da smo preduzece koje nudi ,,sve* na jednom mjestu.

Plan aktivnosti

Nase preduzece ima za cilj posti¢i lidersku poziciju na trZiStu, pruzati proizvode vrhunske
kvalitete. Pored toga cilj nam je proSiriti obim poslovanja te postojec¢e inovacije odrzati na

zavidnom nivou.
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KONKURENTSKA PREDNOST

Jedinstvenost proizvoda

Jedinstvenost naSih proizvoda se ogleda u tome S$to ni jedno drugo prodajno preduzece ne
nudi navedene vrste proizvoda vrhunske kvalitete, po cijenama koje su prihvatljive svima.
Osim toga nasa jedinstvenost lezi u nasoj poklon kartici ,,Humanost koja nudi kupcima
popust uz to da stari namjestaj vra¢aju nama kako bismo mi donirali onima kojima je to
zaista potrebno.

Odrzivost prednosti

Prednost u odnosu na nase konkurente, nastojat ¢emo odrzati uvodenjem raznih inovacija,
pruzanjem proizvoda samo vrhunske kvalitete.

Dakle, Zelimo nase preduzece predstaviti u najboljem svjetlu naSim kupcima, te ih
upoznati sa onim §to mi nudimo.

ZAKLJUCAK
Biznis ideju koju prezentira preduzece Bosnatex ogleda se u sljede¢im ciljevima:

» Steéi prepoznatljivost na trzistu;

» Nuditi kupcima samo najkvalitenije;
» Steci dobre odnose sa nasim kupcima;
» Postaknuti malde na rad...

Ukratko zelimo zadovoljiti potrebe potrosaca, a samim tim zaraditi vlastiti novac. Prema
trziStu postupit ¢emo ako vrhunski stru¢njaci. Ponuda koju mi nudimo bi¢e dostupna
svima.

Na osnovu navedenih Cinjenica mozemo re¢i da je ulaganje u osnivanje preduzeca ove
vrste djelatnosti sasvim opravdano. Naravno, samoodrzivost je itekako moguca.

Nadamo se realizaciji ove biznis ideje.
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W FORTUNA

Zdravstvena njega u kuci

BIZNIS IDEJA

Udenice:
Sajra Coli¢
Sajra Talargi¢
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1.UVOD

Imajuci u vidu da broj starijih osoba raste brze nego ijedne druge starosne grupe, te da se to
desava u sve vecem broju zemalja, postoji zabrinutost kada se govori o kapacitetima
drustava, naroCito zemalja u razvoju, da se nose sa ovim izazovima, jer socijalni i
zdravstveni sistemi nisu pripremljeni na adekvatan nacin, dok ekonomske migracije
rezultiraju starijim osobama ostavljenim bez podrske svojih srodnika.

Dostupnost zdravstvene njege ovisi o raznim faktorima u pruzanju zdravstvene zastite.
Mnogo je faktora koji mogu dovesti do nemoguénosti ostvarenja zdravstvene njege u
situaciji kada stvarna potreba postoji 1 kada tu potrebu osoba izrazi. Barijere ili prepreke
ostvarenju ili realizaciji zdravstvene njege mogu postojati na nivou samog pojedinca, na
nivou pruzatelja zdravstvene njege ili cjelokupnog zdravstvenog sistema. Barijere
gradanima mogu postavljati 1 javne politike u podrucjima izvan zdravstvenog sistema,
poput obrazovanja ili prometa (primjerice, onemogucavanjem adekvatnog javnog prijevoza
gradanima do zdravstvenih ustanova). Takoder, prepreke koju gradani iskuse pri ostvarenju
zdravstvene njege koreliraju medusobno 1 to tokom vremena. Primjerice, osoba koja je
naiSla na barijeru pri ostvarenju zdravstvene njege danas, npr. zbog loSe komunikacije sa
zdravstvenim radnikom, slijede¢i put mozda ni ne pokusSa zatraZziti njegu za isti zdravstveni
problem. Barijere mogu biti iste za Citave skupine ljudi, poput osoba s invaliditetom, te
pripadnie manjinskih zajednica.

851 Prosjecna
Ukupno 0-19 20-64 65-69 | 70-74 | 75-79 | 80-84 | vise starost

FEDERACIJA
BOSNE I
HERCEGOVINE

Ukupno 2.219.220 | 518.829 | 1.414.445 | 88.391 | 81.023 | 65.613 | 35.227 | 15.692 | 38,47

Musko 1.087.993 | 266.441 | 702.579 39.438 | 34.445 | 26.695 | 13.493 | 4.902 | 37,23

Zensko 1.131.227 | 252.388 | 711.866 48.953 | 46.578 | 38.918 | 21.734 | 10.790 | 39,65

Prema podacima iz 2013.godine Agencija za statistiku Bosne i Hercegovine je objavila
sljedece rezultate:

SREDNJOBOSANSKI

KANTON

Ukupno | 254.686 63.019 162.581 9.151 | 8.847 | 6.561 | 3.264 | 1.263

37,42

Izvor: Agencija za statistiku BiH, Popis stanovnistva 2013.godina

Ako uzmemo u obzir da tre¢a Zivotna dob obuhvata osobe iznad 64 godine Zivota, moZemo
re¢ida je 13% populacije trece Zivotne dobi.

Podaci o morbiditetu koje prikuplja Zavod za javno zdravstvo FBiH indiciraju ¢estu pojavu
kardio-vaskularanih oboljenja, hroni¢nih oboljenja respiratornih puteva, oboljenja
gastrointestinalnog trakta, maligniteta, invaliditeta, duSevnih bolesti 1 poremecaja
(depresije, demencije 1 sl.), kao i dijabetesa. Za dugotrajno lijeCenje ovih oboljenja ili
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nakon bolnickog lijeCenja, neophodne su i Ceste posjete ljekarima i/ili pomo¢ u kuéi i
kuéne posjete zdravstvenih radnika koje su ogranic¢eno dostupne u ve¢im zajednicama, dok
je pristup istim u ruralnim sredinama uglavnom onemogucen nedostatkom resursa za
terenski rad.

1.1. Poduzetnic¢ka ideja

Poduzetnicki projekat ,,Fortuna“ razraduje ideju stvaranja usluge kuéne njege na prostoru
op¢ine Bugojno. Predstavlja poslovnu ideju ucenica medicinske Skole Sajre Talargi¢ i
Sajre Coli¢. Agencija ,,Fortuna“ ¢e se osnovati kao obrt. Sjediste agencije ¢e biti na adresi
Gaj II br.2 Bugojno, 70230, Bosna 1 Hercegovina. Osnovna djelatnost bit ¢e pruzanje
usluga kuc¢ne njege, Sto podrazumjeva njegu, medicinsko tehnicke procedure 1 zdravstveno
savjetovanje slabo pokretnih, polupokretnih ili nepokretnih osoba, koja se odvija u
vlastitom kucanstvu. Osim toga, nudit ¢emo usluge frizera 1 berbera jednom mjesecno,
nabavku lijekova, recepata, odvoZenje na preglede ljekaru, kao 1 usluge pospremanja
kucanstva.

U agenciji ¢e biti uposleni za pocetak Cetiri medicinske sestre/tehnicara, a njihov broj bi se
povec¢ao obimom posla. Frizer ili berber ¢e svoje usluge naplacivati u odnosu na broj
kuénih posjeta u toku mjeseca kao spoljni saradnici. Radno vrijeme ¢e biti uskladeno, a
timovi uvjezbani, usaglaseni, sposobni za rad, i §to je veoma vazno, ljubazni i1 uvijek na
usluzi.

Svojim radom razvijat ¢emo svijest o znacaju poboljsanja kvaliteta osoba trece Zivotne
dobi koje su vrlo Cesto zanemarene i marginalizirane, ali koje pravilnom njegom, na
pravi nacin, te poboljsavanjem uslova Zivota mogu jos mnogo doprinijeti nasoj zajednici.

Zelimo uspostaviti jake veze sa ustanovama iz nase zajednice kao $to su Dom zdravlja,
Opca bolnica, Centar za socijalni rad, gradska apoteka, i1 dr., da bi postali respektabilan tim
1 bili prepoznati u zajednici. U nasem gradu nema niti jedna ustanova koja nudi kuénu
njegu, te s toga smo pioniri u tom poslu. Cilj nam je u narednom periodu prosiriti rad na
okolne opcine.

Plan obuhvata osnovni protokol za pocetak biznisa, te strategiju po kojoj ¢emo se voditi
ostvaruju¢i navedene ciljeve. Sadrzi sve elemente bitne za pokretanje biznisa ¢ijom
realizacijom je moguce ostvariti postavljene ciljeve. Ideja je nastala tako Sto smo mi kao
grupa ucenika medicinske Skole, obilazili osobe koje su u stanju socijalne potrebe, te im
besplatno mjerili krvni pritisak i1 Secer. Kroz neko vrijeme, ljudi su culi za nas, te se
raspitivali za cijenu na$ih usluga.

2.PLAN KUCNE NJEGE

2.1.0cjena trziSnog potencijala i konkurencije

Analiza potrebe primatelja zdravstvene njege vazZan je izvor informacija za obavljanje
gotovo svih zadataka iz podrucja menadzmenta ljudskih potencijala pa tako i utvrdivanje
potreba, sadrZaja i programa obrazovanja. Analiza potreba ne ukljucuje se samo
utvrdivanjem zadataka koji se obavljaju i standarda radne uspjeSnosti nego i zahtjeva koje
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posao postavlja izvrSitelju. Kroz nju se definiraju potrebna znanja, vjestine, sposobnosti i
druge individualne karakteristike potrebne za uspjesno obavljanje posla

Prema podacima koje smo dobili, u op¢ini Bugojno trenutno zivi preko 3000 osoba koje su
u stanju potrebe za kuénom njegom, bilo da se radi o osovama tre¢e zivotne dobi, osobama
sa invaliditetom ili osobama kojima je potrebna palijativna njega. Na uzorku od 100
ispitanika uradeno je istrazivanje gdje smo ispitanicima postavljali pitanja vezana za
potrebe, ali i koristenje kuéne njege. Od 100 ispitanika, njih 10 je reklo da bi koristili
usluge kuéne njege, 12 je odgovorilo mozda, dok njih 78 je reklo da ne bi.

20 ispitanika se izjasnilo da su im djeca u nekim evropskim zemljama, te da bi vrlo rado
platili da svakoga dana ih neko obilazi.

Da li biste koristili usluge kuéne njege?

m DA ®MOZDA = NE

Grafikon 1. Analiza o potrebama kuéne njege na uzorku od 100 ispitanika

Ako uzmemo u obzir da u Bugojnu Zivi oko 3000 osoba u potrebi za kuénom njegom,
mozemo re¢i da se potencijalni broj korisnika kre¢e oko 300.

Na prostoru Bugojna trenutno nema niti jedna ustanova koja nudi i radi usluge kuéne
njege. Trenutno, najvecu konkurenciju predstavljaju domovi za stare i iznemogle, kojih se
na podrucju lokalne zajednice i blize okoline nalaze tri. Medutim, rezultati istrazivanja koji
su provedeni u svijetu su pokazali da se bolesnici brze i bolje oporavljaju u svom domu 1
okruzenju najblizih. Iz tog razloga, vjerujemo, da bi osobe trece Zivotne dobi radije birali
usluge kuéne njege od stacionara.

2.2.Strategija za narednu godinu
Osim ponude koju ¢e nasa agencija imati u pocetnom periodu rada, cilj nam je proSiriti 1

unaprijediti usluge, ali i nacin rada i djelovanja. To bi se odnosilo na:

— ProSiriti nase djelovanje i na druge lokalne zajednice
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— U tim zaposliti psihologa koji ¢e nuditi savjetodavne usluge, korisnicima davati
podrsku, kao i razgovarati sa njima

— Klijentima ¢emo nuditi prijevoz u druge gradove zbog ljekarskih pregleda i
bolnickih analiza, uz osobu bi se uvijek nalazila jedna osoba iz tima koja ée joj
pomoc¢i u svemu $to bude trebala

— Zajednicka druzenje klijenata u nasim prostorijama

Zaposlenici naSe Agencije ¢e morati postovati Hipokratovu zakletvu te Kodeks ponasanja
zdravstvenih radnika. Korisnici usluga ¢e imati priliku da evaluiraju rad uposlenika
Agencije, te na taj nacin daju ocjenu za svakog uposlenika, kao i prijedlog novih usluga,
metoda 1 nacina rada koje bi, ako ustanovimo da su realne i sa mogu¢nos¢u izvrSavanja
mogli 1 ispuniti.

3.OPERATIVNI PLAN

3.1.Jedinstvene karakteristike i diferenciranost usluge

Agencija ,,FORTUNA® svoju reputaciju nastojat ¢e izgraditi na kvalitetnim osnovama,
pocev od obrazovanog i ljubaznog kadra, cijenama i uslugama koje su prilagodene
potrebama korisnika, te dobrim kontaktima za ustanovama iz lokalne zajednice, koje ¢e
preporuciti naSe usluge potencijalnim korisnicima. S obzirom da je veliki broj mladih
osoba napustilo Bosnu i Hercegovinu zbog bolje egzistencije u evropskim zemljama, ostaje
veliki broj stare populacije kojima je potrebna briga. Kako u zajednici nema niti jedna
agencija za kuénu njegu, ocekuje se prije svega dugoro¢na saradnja sa korisnicima. Kako
bi se =zastitili od potencijalne konkurencije, poslovanje se planira temeljiti na
prepoznatljivosti i najve¢oj mogucoj kvaliteti 1 privlacnosti usluga. Jedinstvenost na trzistu
pruza priliku da kao prvaci u toj oblasti postavimo standarde i kriterije kojima mozemo
dobiti i saCuvati korisnike usluga.

Upravljacki tim:

IME I PREZIME

Sajra Talargi¢ Rad na terenu, saradnja sa ustanovama,
promocija

Sajra Coli¢ Zaposlenje medicinskog 1 pomocnog
osoblja, briga za kvalitet rada na terenu, i
analiza zadovoljstva kupaca

3.2.Kratak opis pravnog oblika preduzeca

Naziv preduzeca: ,,Fortuna*

Adresa: Gaj II br.2., Bugojno
Vlasnicka struktura: Sajra Talargic¢ i Sajra Coli¢
Osnovna djelatnost: Usluge kuéne njege

Pravni status: obrt

NaSa lokacija se nalazi u gradu, iznad tranzitne ceste u dijelu poznatom kao ,,Staro
SetaliSte®, u blizini autobuske stanice. Kancelarija se nalazi u prizemlju privatne kuce, na
povrsini od 80m2.

50




4.1ZJAVA O MISUJI I VIZIJI

Nasa misija je prepoznati potrebe i zelje nasSih klijenata, te stru¢na znanja nasSih uposlenika
usmjeriti rad 1 znanje ka njezi osoba koje su u potrebi, njihovoj edukaciji o nadinima
pravilne prehrane, kretanja, uzimanju lijekova itd., te ka prevenciji zdravlja, kao 1
ispravnom i pravovremenom lijeCenju korisnika nasih usluga, te time doprinijeti boljem
kvalitetu Zivota, odnosno sveukupnom razvoju drutva. Zelimo podiéi svijest ljudi o
vaznosti kvalitetne njege za zdrav zivot stanovniStva, kao i unapredenje preostalih
kapaciteta jedne osobe, da bi na taj nacin postigli bolji kvalitet zivota, te samostalnost
starih 1 nemo¢nih. Kvalitet zivota se postize pravilnom brigom i1 njegom zdravlja, a ne
samo prevencijom bolesti, te radu na tome da ljude kvalitetno Zive a ne samo prezive.

Zadovoljstvo korisnika 1 zajedni€¢ko pronalaZenje rjeSenja za sve njihove probleme 1
nedoumice, vazan su dio nase misije.

NaSa vizija je da agenciju dignemo na viSi nivo 1 sistemski taj kvalitet odrzavamo 1
unapredujemo kroz upravljanje kvalitetom. Na§ slogan ¢e biti: ,,Zivot je dar, zato ga
njegujmo!““.

5.ZAPOSLENE OSOBE

Uspjeh u svakom poslu ovisi od vrijednih zaposlenika, odnosno njihovih znanja 1 vjestina.
Planirano je zaposljavanje 4 (Cetiri) medicinske sestre-tehniCara, koji ¢e imati ugovor o
radu.

Zaposlenici Broj Broj Iznos plate u prvoj | Iznos plate u
zaposlenih  u | zaposlenih u | godini drugoj godini
prvoj godini drugoj godini

Vlasnik 2 2 900,00KM 1100,00KM

Medicinska sestra- | 4 6 650,00KM 800,00KM

tehnicar

UKUPNO: 6 8 4400,00KM 7000,00KM

Za sve zaposlene osobe ¢e bit raspisan javni konkurs.

6.POSLOVNI CILJEVI

6.1.Ciljevi prodaje i profita i ostali finansijski ciljevi

U prvoj godini ostvariti samofinansiranje. Uspostaviti saradnju sa svim ustanovama koje ¢e
potpomoc¢i nas rad, te sa kojima uzajamnom saradnjom moZemo poboljSati kvalitet Zivota
korisnika (JU Centar za socijalni rad, JU Dom zdravlja Bugojno, JU Opca bolnica
Bugojno, Udruzenje penzionera, UdruZenje za osobe sa te§koéama Leptir). Zelimo postati
prepoznati na trziStu kao agencija koja nudi kvalitet usluga, te proSiriti svoj domen rada.
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6.2.Ciljevi trziSnog pozicioniranja

Nastojat ¢emo izgraditi dobru trzi$nu poziciju na podrucju op¢ine Bugojno, a kasnije ¢emo
se voditi prema planu proSirenja naseg trziSta uz $to bolju promociju. Jedan od glavnih
aduta prilikom osvajanja trzista bit ¢e visok kvalitet usluga, te jedinstvenost rada u nasoj
regiji.

6.3.Ciljevi na polju inovacija

— Ulaganje u kvalitetu rada i novih znanja zaposlenika u cilju poboljSanja kvalitete
njege

— Uvodenje sestrinskih dijagnoza te rad na procesu planiranja zdravstvene njege, Sto
je u nasoj regiji relativno nova stvar, ¢ime see poboljSava briga i1 kontinuitet u njezi

7.SWOT ANALIZA

UNUTARNJE SNJAGE (S) UNUTARNJE SLABOSTI (W)
e Poznavanje struke e Nedostatak  edukacije u smjeru
e Sposobni timovi kuéne njege na naSem prostoru
e Veliki broj poslovnih kontakata e LoSe upravljanje vremenom
e Troskovirazvoja ispod 15.000 KM e Motivacija osoblja opada

e Veliki broj klijenata
e Vlastiti prostor
e Jedinstvenost na trzistu

VANJSKE PRILIKE (0) VANJSKA PRIJETNJA (T)

e Veliki broj novih vrsta usluga koje e Ekonomska situacija
Jo$ nisu razvijene na trziStu Spori razvoj novih vrsta usluga
e Saradnja sa drugim ustanovama Pojava konkurencije
e Moguénost finansiranja od strane Starac¢ki domovi
medunarodnih fondova
e Stvaranje novih trzista
e Jacanje odnosa sa medijima

8.METOD PRUZANJA USLUGA

Usluge ¢e se pruzati u periodu od 7-17h, a pove¢anim brojem korisnika, povecat ¢e se broj
uposlenika, kao i proSirenost rada vikendom.
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Sistem poslovanja ¢e se voditi u skladu sa Zakonom o radnom odnosu Federacije Bosne i

Hercegovine.

Lista osoba i institucija sa kojima je preduzeée umrezeno:

NAZIV TIP POSLA VRSTA ODNOSA
JU Dom zdravlja Bugojno Saradnik Pomo¢ u realizaciji ciljeva
JU Opc¢a bolnica Bugojno Saradnik Pomo¢ u realizaciji ciljeva
JU Centar za socijalni rad | Saradnik Pomo¢ u realizaciji ciljeva
Bugojno
Udruzenje penzionera | Saradnik Pomo¢ u realizaciji ciljeva
Bugojno
JU Gradska apoteka | Dobavljac¢ Dostava lijekova
Bugojno
Udruzenje osoba sa | Saradnik Radionice, edukacije,
teSkoc¢ama Leptir pomoc¢ u realizaciji ciljeva
RTV Bugojno Promotor Promocija agencije
Portal bug.ba Promotor Promocija agencije
9.REKLAMA I PROMOCIJA
OBLIK CILJ BUDZET ODGOVORNA
OSOBA
TV reklama/RTV | Upoznati 150KM Sajra Talargic¢
Bugojno potencijalne
korisnike sa
uslugama i radom
Bug.ba Hosting na portalu 100KM Sajra Talargi¢
Letci Promocija usluga i | 150KM Sajra Talargi¢
obavijest o pocetku
rada

10.KONKURENCIJA I DISTRIBUCIJA

10.1.Konkurencija

U Bugojnu predstavljamo pionire koji ¢e nuditi usluge kuéne njege, te time dokazujemo
da donosimo neSto potpuno novo i nezapazeno. Stoga, imamo mogucénost za velikim
brojem klijenata kojima su naSe usluge itekako potrebno. Stvorit ¢emo visoki nivo

saradnje, povjerenja,

oc¢uvanja klijenata 1

prikupljanja novih. Trenutno, jedinu

konkurenciju nam predstavljaju staracki domovi, ali je vrijeme pokazalo da je model
pruzanja usluge njege u ku¢i jedan od najboljih oblika pruzanja njege predstavljajuci
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integrirani, multi sektorski pristup kojem u centru mora biti pacijent kao i izvrsnost u
pruzanju zdravstvene kuéne njege. Cilj je da stvorimo liderstvo u regiji.

10.2.Distribucija

Nase usluge ¢emo promovisati putem marketinga i medija. Osim toga, napravit ¢emo
facebook stranicu pomocu koje ¢e klijenti saznati sve o nasim uslugama, organizovat
¢emo promocije na javnim mjestima i dijeljenje letaka. NaSa lokacija ¢e biti na lako
dostupnom myjestu. Zadovoljni klijenti ¢e nam biti najbolji promotori, jer oni koji iskuse
naSe usluge, prenijet ¢e to 1 drugim osobama kojima su potrebne usluge i tako ¢e se broj
klijenata povecavati. Prva usluga kuéne njege ¢e biti besplatna. Klijent je uvijek na prvom
mjestu.

11. FINANCIJSKI PODACI

Sredstva za pokretanje biznisa se planiraju povuéi iz Fondacije mozaik, projekat
Lonac.pro, koji daju grantove do 50000,00 KM za pokretanje biznisa mladima od 18- 35
godina. Iznos koji je nama potreban jeste 11 680, 00 KM.

Tablica stalnih sredstava

OPIS UKUPNA CIJENA
(KM)

Adaptacija prostorije za rad 1000, 00 KM
Osnovna sredstva za rad 5280,00KM
Pocetni marketing 400,00KM
Pokretanje obrta 500,00KM
Depoziti za plate 4400,00 KM
Troskovi uredskih poslova 100,00KM
UKUPNO: 11680,00 KM

12.CIJENA USLUGA

MJESECNI PAKET CIJENA

Za nezavisne/pokretne korisnike 410KM
Za zavisne/nepokretne korisnike 630KM
Vrsta usluge za potrebe jedne posjete Cijena
Zdravstvena njega bolesnika u kuéi 25,00KM
Toaleta stoma 15,00KM
Previjanje manje rane (u cijenu nije uklju¢en materijal) 15,00KM
Previjanje vece rane ili viSe rana (u cijenu nije uklju¢en materijal) 25,00KM
Promjena urinarnog katetera kod Zena (u cijenu nije ukljucen kateter) 20,00KM
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Injekcije — i.m., s.c. (u cijeni Sprice i igle, ali ne ampulirani lijekovi) 15,00KM

Davanje insulinske terapije 15,00KM

Uzimanje materijala za laboratorijske pretrage I-centar grada (u cijeni nosenje 25,00KM

u laboratorij)

Uzimanje materijala za laboratorijske pretrage II-prigrad (u cijeni noSenje u 35,00KM

laboratorij)
Vracanje nalaza u kudu pacijenata 15,00KM
Mjerenje krvnog tlaka (nije moguce kao samostalni postupak) 5,00KM

Primjena infuzijskih otopina (u cijenu ukljucen sistem za infuziju, ali ne | 35,00KM

infuzijske otopine)

Primjena klizme (ne ukljuuje materijal) 30,00KM
Postupak s umrlim 50,00KM
Usluge fizikalne terapije u kuci (osim ru¢ne masaze) — do 45 minuta 30,00KM
Rucna masaza — do 30 minuta 25,00KM
Dolazak u postupak zdravstvene njege 1 fizikalne terapije u kuci 20,00KM

13.ZAKLJUCAK
Ovim biznis planom Agencija Fortuna ima za cilj sljedece:

Unapredenje Zivota osoba koje su u potrebi za zdravstvenom njegom
Podizanje nivoa zdravlja korisnika
Promocija zdravlja i edukacija stanovniStva

Prema naSim procjenama trenutne situacije u svijetu, regiji, kao i lokalnoj zajednici
povecava se potreba za zdravstvenom njegom u kucéi. Da bi se poboljSala
organizacija rada 1 kvaliteta usluga zdravstvene njege u kuc¢i potrebno je potpuno
omoguciti iskoristivost svih faktora produktivnosti (znanje, vjeStine, stavovi,
faktori motivacije, zadovoljstvo poslom kao i sistem podrske). Potrebno je izgraditi
kvalitetnu organizacijsku strukturu te se voditi odrednicama pruzanja zdravstvene
njege u kuci. Treba jasno definirati kompetencije osobe koja pruza zdravstvenu
njegu, stvarne potrebe bolesnika te obim posla. Od neophodne vaznosti je efikasno
vodenje resursa u zdravstvenoj njezi. U cilju poboljSanja kvalitete rada i same
organizacije rada u ustanovama zdravstvene njege u kuci potrebno je poznavati
sustav upravljanja kvalitetom. Bez dobro razvijenih komunikacijskih vjestina,
timskog rada i medusobnog uvazavanja u timu svih uklju¢enih u zdravstvenu njegu
nema pravilne ni kvalitetne usluge zdravstvene njege. Djelatnost zdravstvene njege
u kuéi mora biti prepoznata kao kvalitetan, potreban, ekonomski pozeljan 1
neizostavan partner u provodenju zdravstvene i palijativne zdravstvene njege.
Organizacija rada mora imati za cilj efektivnost rada, visoku razinu izvrsnosti,
zadovoljstvo bolesnika i osoba koje pruzaju uslugu te njihovih obitelji.
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“Gradicool d.o.o.

BIZNIS IDEJA

Odzak

Online uredenje interijera i eksterijera

Uc¢enici:
Medina Salkié¢
Ajla Gari¢
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Poslovna ideja ime: “Gradicool”d.o0.0. Datum:

22.02.2019.

Poslovna ideja (ukaZzite na potrebe kupaca koje treba zadovoljiti)

ONLINE UREDENJA INTERIJERA | EKSTERIJERA

Glavni cilj (za razvoj poslovne ideje)

- Stjecanje radnog iskustva

- Ostvarenje profita od obavljenih usluga

- Zadovoljenje potreba i Zelja kupaca

- Cijenom i kvalitetom konkurirati najboljima u istoj djelatnosti
- Iskazivanje vlastitih sposobnosti
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Osobne kvalifikacije Ime:

“Gradicool” d.o.o.

Datum:

22.02.2019.

Motivi za pokretanje vlastitog biznisa

- Stjecanje radnih navika - Dokazivanje vlastitog rada i iskustva
- UsavrSavanje poduzetnickih poslova - Ostvarenje profita

- Spremnost na suradnju
- Iskoristavanje dobre poslovne prilike

Iskustvo/vjestine

- Marljive, kolektivno organizirane
- Odgovorne, komunikativne

- Kreativnost - Kolektivan rad - Preciznost
- Razumno preuzimanije rizika - Odgovornost - Inovativnost
Obrazovanje
UcCenice Srednje Skole Pere ZecCevica Odzak
Govorim/piSem sljedecCe jezike (ocijenite skalom 1 — 5 poznavanje jezika; 5 je teCno)
Engleski jezik: Ajla Garic¢ (4), Medina Salkic (5) Mentor: Emina Hadzidedic
Njemacki jezik: Ajla Gari¢ (5), Medina Salkic (5)
Vlastite snage Vlastite slabosti
- Vrlo motivirane za rad i uspjeh - Nedostatak radnog iskustva
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SN - cradicool” d.o.o

Datum:
22.02.2019.

Tko vam mozZe pomoci?
- Profesori - Poslovni inkubatori
- Prijatelj - Sugradani

- Roditelji
- Poduzetnici

Kako vam mogu pomoci?
- Doniranjem novcanih i drugih sredstava
- Vlastitim iskustvom
- KoriStenjem nasih usluga
- Savjetima za rad
- Reklamiranjem nasih usluga

Zasto bi vam pomogli? ("Win — win" situacija tj. situacija u kojoj svi dobivaju)
- Zele nas motivirati za daljnji rad
- Zele da uspijemo u nasem poslu, te vjeruju u nas uspjeh
- Zele koristiti nase usluge
- Zele podrzati na3u ideju

Ostali kontakti vazni za vaSu poslovnu ideju

- Internet

- Poslovni savjetnici

- Profesori svojim znanjem i iskustvom

- Razna poduzeca koja pruzaju iste ili slicne usluge
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Proizvodi / trziSta
Ime:

Proizvodi/usluge - grupe proizvoda/usluga

“Gradicool” d.o.o.

Datum:

22.02.2019.

Trzista :> Interijer Eksterijer Interijc?.r + UKUPNO

@ eksterijer TRZISTA
. Pr_osjeéna

1. Lokalna online prodaja gj()edsaej:rllja&z 90 110 195 (24?23%)
Pr_osjeéna

2. Inozemna online prodaja gtedsaejgzaﬁz 175 200 350 (4522,3%)
- . . Pr_osjec::na

3. Domaca (BiH) online prodaja Q{)edsaﬁgrl:aﬁ 100 170 210 (;g%)
UKUPNO PRUZENIH USLUGA (22?23%) (;g;,) (47??3%) (110%?&))




Proizvodi / trziSta e i ' Datum:

rroizvodi/usluge - grupe proizvoda/usluga .
TrziSta — Interijer Eksterijer Ln;::gﬁjre: UKUPNO
@ 20,00KM 16,00 KM 30,00 KM TRZISTA
1. Lokalna online prodaja Procijenjenam
jese€na 1 800,00 KM 1 760,00 KM 5 850,00 KM ? 410",),0 kM
prodaja (25%)
2. Inozemna online prodaja Procijenjenam
P ) jese€na 3 500,00 KM 3 200,00 KM 10 500,00 KM 17 igo;g‘;KM
prodaja (45,71%)
3. Domaca (BiH) online prodaja Procijenjenam
jese€na 2 000,00 KM 2 720,00 KM 6 300,00 KM 11 ggoégg KM
prodaja (29,29%)
. 7 300,00 KM 7 680,00 KM 22 650,00 KM 37 630,00 KM
UKUPNO KM: (19,40%) (20,41%) (60,19%) (100%)




Razlozi za kupovinu ime:

“Gradicool” d.o.o.

Proizvodi/usluge (koje ce se prodati) | Online uredjenja interijera i eksterijera

Lokalna online prodaja, inozemna online prodaja, domaca (BiH) online

TrzisSta
(kupci prema kojima smo usmjereni) prodaja
VaZnost REZIME (ZAKLJUCAK)
Sto je vazno vasem potencijalnom kupcu kada kupuje od vas proizvode / (kupCeva ocjena) Prosie&na
usluge? (Popunite jednu stranicu za svakog potencijalnog kupca) Rangirajte od 1 do SJecr Glavni
5, gdje je 5 najvida [ aiatka lavii
ocjena svih prioritet
intervjua
Kvaliteta 5-5-5-4 4,75 2
Postivanje rokova isporuke i dostave 4-4-4-3 3,75
Dizajn 5-5-5-5 5,00 1
Unikatnost i originalnost 4-4-4-4 4,00 4
Povoljna cijena 4-5-5-4 4,50 3




Postojeca konkurencija
(Navedite postojecu konkurenciju i
njihov procijenjeni trzisni udio)

-Trenutno nemamo konkurencije na
trzistu

Konkurentske snage

1. Opisite konkurentsku situaciju
za vas prizvod ili uslugu: snazna,
srednja, slaba.

2. Navedite konkurente koji vam
predstavljaju najvecu prijetnju u
naredne 2 godine
3. Ukratko opiSite prijetnju koju
ovikonkurenti predstavijaju.

Novi konkurenti
(Navedite nove konkurente i prijetnju
koju vam oni mogu predstavijati na
trzistu)

Opozicija (supstituti)
(Postoje li drugi/novi proizvodi-usluge
koji mogu uciniti vas proizvod
suvisnim)

Ne postoji nikakva nova usluga koja
moze ugroziti prodaju naSih usluga.

- Nova konkurencija na trziStu nam je

nepoznata.
- Konkurencija se moze brzo

prilagoditi.




Procjena profitabilnosti

Cijena minus varijabilni troskovi
Kalkulacija doprinosa po

Ime:

“Gradicool” d.o.o.

Datum:

22.02.2019.

Interijer + eksterijer

e Ty Interijer po m/2 Eksterijer po m/2 po m/2
(po jedinici) 20,00KM  |16,00 KM 30,00 KM

1 | Cijena za krajnjeg kupca/ maloprodajna cijena 23,40 18,72 35,10
2 PDV 3,40 2,72 5,10
3 | = Neto maloprodajna cijena 20,00 16,00 30,00

VARIJABILNI TROSKOVI (po jedinici)
4 | TroSkovi distribucije i prodaje 6,00 5,00 9,00
5 | Cijena sirovina/ materijala 5,00 4,50 6,00
6 | Ostali troSkovi 3,00 2,50 4,00
7 | Ukupni varijabilni troSkovi po jedinici 14,00 12,00 19,00
8 Doprin_os po kpmadt{ = n_eto r_nal_opr_odajna cijena — 6,00 4,00 11,00

ukupni varijabilni troSkovi po jedinici

UKUPAN
DOPRINOS: Uk. prihod po jedinici

Koli€ina prodaje:

Doprinos po m?:

Ukupan doprinos po

(prodajna cijena

(kol.prodaje x prodajna

UKUPAN PRIHOD

mz.
: minus varijabilni cijena po m?)
troSkovi)
365 x 6,00 2 190,00 KM 7 300,00 KM
480 x 4,00 1 920,00 KM 12 415,00 KM 7 680,00 KM 37 630,00 KM
22 650,00 KM
755 x 11,00 8 305,00 KM




Datum:

Investicije “Gradicool” d.o.o. 99022019,

KM

KM

Potreba za investicijama fresete) (osobne / privatne Komentari
vrijednosti)

Infrastruktura (voda, ceste, kanalizacija, itd.) - -

Zgrade - - Poslove obavljamo u vlastitom poslovnom prostoru

Proizvodna oprema/strojevi - -

Transportna sredstva - -

Uredska oprema 75,00 -
Registracije i certifikati 150,00 -
Osiguranje 30,00 -
Ostalo: 30,00 - Troskovi interneta
Promocija 50,00 - Brosure, vizit kartice, letci, internetska oglasavanja ...
= UKUPNE INVESTICIJE i VRIJEDNOSTI 315.00 .
’

- Vlastiti kapital (gotovina) -

Rok otplate zajma (u god) -

= Potrebe za investicijama (zajam, dionice...) - Svota otplate zajma po god. -

Kamate: postotak / god. svota -



Fiksni troSkovi

Ime:

“Gradicool” d.o.o.

Datum:
22.02.2019.

OPOREZIVANJA (po mjesecu / godini)

Troskovi (za 1 mjesec / god.) KM Komentari/zabiljieske
Fiksne plate za zaposlenike 2000,00
Najam — zgrade - Vlastita zgrada
Struja 100,00
Kamata na zajmove -
Amortizacija dugotrajne imovine -
Ostali fiksni troskovi: 100,00
- usluge knjigovodstva -
- telefon/mobitel 50,00 Procijenjeni troskovi telefona za mjesec
- ostali nepredvideni troskovi... 50,00
= UKUPNI FIKSNI TROSKOVI 2200,00
UKUPNI DOPRINOS (iz BPD 5A) 12 415,00
- FIKSNI TROSKOVI 2200,00
= PROCENJENI REZULTAT PRIJE 10215,00




Ime: “Gradicool” d.o.o.

Zakonski okviri i kriticna tehnologija

Datum:
22.02.2019.

Zakoni i propisi koji e utjecati na moju poslovnu ideju:

- Nema posebnih zakonskih propisa koji bi mogli bitno utjecati na realizaciju naSe ideje.

KritiCcna tehnologija:

- Nema tehnologije koja bi nam mogla predstavljati problem u obavljanju nasih usluga.




Datum pocetka:

12- to mjesecCni operativni budzet

RACUN DOBITI | GUBITKA

Datum zavrSetka:

OPERATIVNI PRIHODI (BPD 5A)

OPERATIVNI TROSKOVI (BPD 5Ai 5C)

Prihodi od prodaje (bez PDV-a) 451 560,00 1.VARIJABILNI TROSKOVI (BPD 5A) 302 580,00
- TroSkovi distribucije i prodaje 136 620,00
- Cijena sirovina i materijala 102 180,00
- Ostali varijabilni troSkovi 63 780,00
- 2. FIKSNI TROSKOVI (BPD 5C) 26 400,00
- Bruto plate 24000,00
- Najam poslovnog prostora- zgrada -
- Amortizacija (opreme, transportnih sredstava) -
- Struja 1200,00
Ostali prihodi - Ostali fiksni troSkovi: 1200,00
- - - Telefon 600,00
- - - Ostali nepredvideni troSkovi 600,00
UKUPNI OPERATIVNI PRIHODI 451 560,00 328 980,00

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

FINANCIJSKI PRIHODI
Prihodi od kamata

FINANCIJSKI RASHODI
TroSkovi kamata

122 580,00

Ostali financijski prihodi

Ostali financijski troSkovi

FINANCIJSKI DOBITAK / GUBITAK (financijski prihodi minus flnancuskl rashodi)

122580,00

DOBIT / GUBITAK PRIJE OPOREZIVANJA (operativni dobitak/gubitak +/- financijski dobitak/gubitak)
POREZ NA DOBIT 10% 12258,00
DOBITAK / GUBITAK za razdoblje od 12 mjeseci 110322,00




PRELOMNA: ‘“TACKA

k s ni tr osSkovi




Mijeseci
UKUPNO

| Il ]l v \" Vi Vil VIl IX X Xl XIl i BPD 7A
Ir\;"z‘z’;b’l’j‘c’l””éetk" 0 | 9193,50 | 18387,00 | 27580,50 | 36774,00 | 45967,50 | 55161,00 | 64354,50 | 73548,00 | 82741,50 | 91935,00 | 101128,50| 146 580
FOIIEL @8l PIEE]E 37630 | 37630 | 37630 | 37630 | 37630 | 37630 | 37630 | 37630 | 37630 | 37630 | 37630 | 37630 | 451560
proizvoda i usluga
Ostali primici - - - - - - - - - - - - -
Varijabilni trogkovi 25215 | 25215 | 25215 | 25215 | 25215 | 25215 | 25215 | 25215 | 25215 | 25215 | 25215 | 25215 | 302 580
Fiksni troSkovi
(bez amortizacije) 2200 2200 2200 2200 2200 2200 2200 2200 2200 2200 2200 2200 26 400,00
NomErlfede 10215 | 10215 | 10215 | 10215 | 10215 | 10215 | 10215 | 10215 | 10215 | 10215 | 10215 | 10215 | 122580,00
operativnih aktivnosti
Financijski ) ) ) ) ) ) ) ) ) ) ) ) )
primici/prilivi
Kamate na zajam - - - - - - - - - - - - -
Otplata zajma - - - - - - - - - - - - -
Porez na dobit 1021,50 | 1021,50 | 1021,50 | 1021,50 | 1021,50 | 1021,50 | 1021,50 | 1021,50 | 1021,50 | 1021,50 | 1021,50 | 1021,50 | 12258,00
STND SR ] 9193,50 | 18387,00 | 27580,50 | 36774,00 | 45967,50 | 55161,00 | 64354,50 | 73548,00 | 82741,50 | 91935,00 | 101128,50 | 110322,00| 110322,00

kraju razdoblja
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e . : Ime:
Kritiéni faktori

(KF)

“Gradicool” d.o.o.

Datum:
22.02.2019.

Sto je kritino za startanje vaseg biznisa?

1. | Poslovni prostor za obavljanje nasih usluga 6. | Nova konkurencija
2. | Financijske poteSkoce

3. | Manjak poslovnog iskustva

4. |Mala potraznja za uslugama

5. |Nedostatak vremena za rad
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HAPPY HOME

- 0D VRATA DO VRATA 24 SATA<

BIZNIS IDEJA

-Agencija za pruZanje usluga osobama starije Zivotne dobi i osoboma koje Zive same-

Ucenice:
AiSa Adilovié
Merima Cejvan
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1. UVOD

Poduzetnicki projekat razraduje ideju stvaranja agencije koja ¢e pruzanjem svojih usluga
zadovoljiti ciljanu grupu stanovnika kojima je potrebna neka od usluga koje mi pruzamo.
Glavni cilj naSe agencije jeste da olakSamo starijim osobama, osobama koje zive same i
osobama koje nemaju vjestina i prakti¢nog znanja.

Za pocetak na$ organizacioni oblik bio bi obrt, a kasnije nakon izvjesnog vremena, kada
razvijemo poslovne aktivnosti imamo u planu prelazak na organizacioni oblik d.o.o.
Potreban vam je elektricar, vodoinstalater, bravar, stolar, moler, hidroizolater, spemacica i
tako dalje. U domu imate probleme: bojler ne radi, "pipa" curi, zacepljen odvod
umivaonika, nedostaju dva crijepa na krovu, ne zatvaraju se vrata od ormara, otpala je
plocica sa zida u kupaonici, treba vam vise polica.

Okaciti policu ili sliku, ocistiti klima-uredaje i1 ventilacijske sisteme, popraviti karnizu,
luster, zamijeniti uti¢nice 1 prekidace, instalirati maSinu za pranje vesa ili suda, ugraditi
vrata, postaviti novu slavinu, tus, vodokotli¢, montirati namjestaj, promijeniti kvaku,
bravu, cilindar, obaviti molerske radove 1 jo§ puno toga. Toliko problema, a nemate alat,
nemate vremena ili ne znate otkloniti kvarove.

Istrazivanjem trzista dosli smo do zakljucka da ova biznis ideja moze uspjeti na naSim
prostorima, jer na$ najvec¢i konkurent nalazi se u Banja Luci koja je od naseg podrucja
udaljena oko 100 km. Biznis plan ¢e biti osnov za izradu prezentacije u kojoj ¢emo
objasniti sve bitne elemente kao Sto su: ideja o osnivanju, osnovna planiranja, izvori
finansiranja, SWOT analiza, organizaciona struktura i sli¢no.

1.1. Osnovne informacije o agenciji i kratak opis historije posla

Agencija ,,Happy home* biti ¢e osnovana od strane mladih osoba koji ne Zele da napuste
svoju domovinu Bosnu i1 Hercegovinu. Osnovna djelatnost kuénog servisa jeste pruzanje
usluga osobama starije zivotne dobi, osobama koje zive same i osobama koje nesto ne
stizu od svojih svakodnevnih obaveza. U nasu agenciju bi ulozili odredena li¢na sredstva
poput automobila, nov¢anih sredstava i opreme neophodne za rad.

1.2. Trenutna ekonomska i trziSna pozicija i izgledi za buduénost

Agencija ,,Happy home* bilo bi locirano na jednoj lokaciji. Lokacija naSeg preduzeca bila
bi u gornjem dijelu grada Travnika, tacnije na adresi Aleja Konzula br. 10

2. PLAN MARKETINGA
2.1. Ocjena trziSnog potencijala, trziSnog ucesca i konkurencije

Prema nasem istraZivanju i analizi trzi$ta na podru¢ju Srednjobosanskog kantona, pa i Sire
uvidjeli smo da ne postoji agencija koja pruza na jednom mjestu usluge koje smo naveli, a
veoma su potrebne naSem stanovniStvu. NaSa najveca prednost kod realizacije ove
poslovne ideje je ta Sto nemamo konkurencije na trziSnom podrucju gdje bi smo mi pruzali
usluge.

Prema nasem istrazivanju svakom domacinstvu je potrebna bar jedna od nasih usluga kako
bi ono moglo funkcionisati na pravi nacin.
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2.2. Strategija marketinga za narednu godinu

Strategija marketinga za narednu godinu temelji se na pruzanju usluga na podruc¢ju opéine
Travnik, a postepeno i u gradovima koji grani¢e sa Travnikom. Planiramo kupcima nasih
usluga biti dostupni 24 sata. TroSkove poslovanja (goriva, el.energija, telefon....) snosi nase
preduzece. Pored toga zelimo da zaposljavamo domacu radnu snagu, a samim tim i da
smanjimo odlazak mladih iz Bosne i Hercegovine, te da ih spotaknemo na rad i da im
vratimo nadu da postoji bolje sutra i u nasoj domovini, samo treba imati jasan cilj i volju,
te raditi sa vise elana.

3. OPERATIVNI PLAN

3.1. Jedinstvene karakteristike i diferenciranost usluge

Imaju¢i u vidu karakteristike trziSta, kao 1 snagu 1 nepostojanost konkurencije na uzem
prostoru gdje bismo mi poslovali, nastojatemo se izgraditi prvenstveno kroz humanost,
prihvatljive cijene i dobre usluge koje bi nase preduzece pruzalo stanovnistvu.

Promotivne aktivnosti bi¢e usmjerene prema osobama kojima bi nasa usluga mnogo
znacCila. Naravno, nastojati ¢emo da izgradimo reputaciju nase agencije, te upoznati
stanovniStvo Sireg regiona sa naSim uslugama i cijenama koje mi nudimo i koje ¢e takoder
njima olaksati Zivot na neki nacin.

3.2.Upravljacki tim

| Ime i prezime | Iskustvo Talent | Znanje
AiSa Adilovié¢ Vise Vise Vise
Merima Cejvan Vise Vise Vise

S obzirom na zvanje upravljackog tima nece biti potrebno angazovanje racunovodstvene
agencije jer bi nas§ organizacioni oblik bio obrt, tako da planiramo poslovne knjige voditi
sami s obzirom da imamo pocetnicko znanje iz oblasti ekonomije. Takoder, ne¢emo
angazovati osoblje koje bi bilo ulozi organizatora posla, prijema zahtjeva, isti posao bi
radio upravljacki tim, Sto bi itekako uticalo na nize troSkove poslovanja.

Ova agencija ¢e obavljati agencijske poslove ¢ija bi funkcija bila isklju¢ivo posrednicka, to
jest izmedu traZioca usluga 1 pruzaoca usluga. S tim da mi imamo namjeru biti povezani sa
osobama koje pruzaju odredene vrste usluga, koji su u potrazi za poslom, te ih angazirati
nakon §to se ukaze potreba za njihovim zanjem 1 vjestinom.

4. PRAVNI OBLIK

Naziv agencije: ,,Happy home*

Adresa: Aleja Konzula br. 10, Travnik
Vlasnic¢ka struktura: Merima Cejvan

Pravni oblik: Obrt
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5. 1ZJAVA O MISUI 1 VIZI1JI

Misija naSe agencije jeste da pruzimo usluge koje su naSim korisnicima itekako potrebne, a
ne postoji preduzece koje je objednilo sve usluge na jednom mjestu sa tim vidom usluga.
Mi smo preduzece koje Zeli da pomogne onima kojima je pomo¢ zaista potrebna.
Nasa vizija ogleda se u tome da poslujemo S$to uspjesnije, da postanemo prepoznatljivi na
trzistu 1 da ulijevamo povjerenje kod korisnika nasih usluga.

Nas slogan ¢e biti: ,,0d vrata do vrata 24 sata!“

6. POSLOVNI CILJEVI
6.1. Ciljevi prodaje i profita i ostali finansijki ciljevi

U prvoj godini poslovanja cilj nam je ostvariti samofinansiranje, te uspostaviti saradnju sa
stanovniStvom koje bi bilo korisnik nasih usluga. Korporativni ciljevi proizilaze iz ta¢no
utvrdenih 1 zajedno definiranih ciljeva agencije postavljenih od ranije. Zelimo postati Sto

6.2. Ciljevi trziSnog pozicioniranja

Nasa agencija nastojat ¢e izgraditi Sto bolju trziSnu poziciju na podrucju op¢ine Travnik, a
kasnije ¢emo prosiriti nase poslovne ciljeve uz §to bolju promociju i §to bolje odnose sa
korisnicima naSim usluga. NaSa najveca prednost kojom bi uspjeli osvojiti trziste jeste
nepostojanost konkurencije na podrucju lokalnog trzista i humanost kojom bi uspjeli da
steknemo povjerenje naSih korisnika usluga.

6.3. Ciljevi na polju inovacija

Ciljeve koje imamo na podrucju inovacija, ogledaju se u sljede¢em:
- Radno vrijeme od 0-24 sata,
-Pruzanje novih usluga kao npr. ¢uvanje starijih osoba, djece i ku¢nih ljubimaca,
- Usluge operative, kao npr. pla¢anje ra¢una; podizanje penzija i sli¢no,
-usluge druzenja- razgovora sa usamljenim osobama.

7. ANALIZA TRZISTA ZA USLUGE

U ovom dijelu biznis plana prikazana su glavna obiljeZja i cijena usluga.

e Obiljezja usluga
Prilikom analiziranja trzista uocili smo da je velika potraznja za uslugama koje mi nudimo.
Glavno obiljezje svih naSih usluga jeste prije svega kvalitet. Ostala obiljeZja na$ih usluga
su navedena u nastavnku:

v" Elektri¢ar obavlja usluge zamjene rasvjetnih tijela, zastarjelih sijalica, utikaca,
uti¢nica, kablova. Takoder vrsi instalaciju maSine za pranje vesa ili suda.

v Vodoinstalater rjeSava probleme protoka vode, hrdanja, propadanja i curenja
vode, jer su cijevi kratkog vijeka trajanja. Vodoinstalateri rjeSavaju probleme
kada je pritisak vode nizak, voda sporo otice u kanalizaciju ili se cesto
pojavljuju curenja na cijevima, ventilima i slicno.

v Bravar ¢e vam pruZiti usluge ukoliko vam treba zamjena ili ugradnja brave i
kvake na vratima.
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v Stolar vr8i izradu namje$taja po mjeri (sobe, kuhinje, predsoblje...). Vrsi
montazu soba,kuhinja i namjestaja, izradu i montazu kupaonskih i kuhinjskih
elemenata. Popravak namjestaja, sklapanje novog i popravak starog namjestaja.
Takoder vr$i montazu TV nosaca, polica, kuhinjskih elemenata i tako dalje.
Hidroizolater vrsi radove za podne i zidne izolacije.

Spremacica je zaduzena za odrzavanje kuce ili stana, poslovnog prostora i
sli¢no.

v’ Serviseri vrSe popravku kucanskih aparata (TV, racunar, mikrovalna..)

AN

e Prodajna cijena
Sto se ti¢e prodajnih cijena nasih usluga, cilj nam je da ih prilagodima svim korisnicima i
onima nozeg staleza. Moramo imati u vidu da su naveden usluge potrebne mnogim
osobama 1 domacinstvima, te zbog toga vodit ¢emo racuna o visini cijena.

8. PRIKAZ DJELATNOSTI

Pored prepoznatljivosti agencija zeli da ulijeva povjerenje kod korisnika usluga 1 ima
misiju da stvori sjajan odnos izmedu pruzaoca usluga i korisnika.

9. SWOT ANALIZA

Unutarnje snage (S) Unutarnje slabosti (W)
e Jasna vizija razvoja; e Neprepoznatljive vlastite slabosti;
Pruzanje usluga od 0-24 h; e Nedostatak opreme

[ ]
e Jedinstvenost na trzistu;
e Velika potraznja za nasSim uslugama

Vanjske prilike (O) Vanjske prijetnje (T)
e Veliki broj potrosaca; e (dlazak mladih iz Bosne i
e Relativno staro stanovnistvo u Hercegovine;
okruzenju; e Pojavljivanje konkurencije;
e Jedinstvenost na trzistu; e Niska kupovna mo¢;
e Prepoznatljivost u bih e -Nepovjerenje u mlade osobe

10. PROFIL KUPACA

Kao ciljne grupe kupaca javljaju se: osobe starije Zivotne dobi, osobe koje Zive same i
osobe koje nisu vjeste kod obavljanja poslova u domacinstvu.

Nase usluge ¢e korisiti starije osobe koje ne Zele da idu u dom, ali im je potrebna pomo¢ u
mnostvu stvari, Zene koje Zive same, a ne znaju da poprave neSto u svom domu, muskarci
kojima je potrebna spremacica za pospremanje stana ili kuce, ali isto tako 1 one mlade
osobe koje zbog svojih svakodnevnih obaveza ne mogu sti¢i i popraviti nedostatke koji se
nalaze u njthovom domu.
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11. METODOLOGIJA PRUZANJA USLUGA

Agencija za pruzanje usluga radit ¢e u periodu od 0-24 sata, tako da kupci mogu naci sve
na jednom mjestu , samo jednim pozivom prema nasem operateru, tako da poslovi koji
budu zahtjevali brzu intervenciju mogu biti realizovani, a za ostale zahtjeve radit ¢emo
prema dogovoru sa kupcima. Sistem poslovanja ¢e se voditi u skladu sa Zakonom o obrtu i
srodnim djelatnostima.

11.1. Prodajna dokumentacija/evidencija

S obzirom sa smo se u pocetnoj fazi poslovanja odlucili za obrtnicku djelatnost,
dokumentacija koja bi pratila naSe poslovanje je jednostavnija u odnosu na drustvo
ograni¢ene odgovornosti. Poslovne knjige koje bi vodili su:
e Knjiga prihoda i rashoda
Knjiga prometa
Popisna lista dugotrajne imovine
Evidencija o potraZivanjima i obavezama
Knjiga dnevnih izvjestaja fiskalne kase

11.2. Lista osoba i institucija sa kojima je agencija umreZena

NAZIV VRSTA ODNOSA
Elektricar Pomo¢ u reealizaciji ciljeva
Vodoinstalater Pomo¢ u reealizaciji ciljeva
Bravar Pomo¢ u reealizaciji ciljeva
Stolar Pomo¢ u reealizaciji ciljeva
Moler Pomo¢ u reealizaciji ciljeva
Hidrizolater Pomo¢ u reealizaciji ciljeva
Spremacica Pomo¢ u reealizaciji ciljeva

12. REKLAMA I PROMOCIJA

12.1. Program i budZet reklame i promocije

Oblik reklame Cilj promocije Budzet
Radio reklama | Upoznati stanovniStvo sa naSim uslugama 150 KM
Letci Promocija usluga i obavijest o pocetku rada 150 KM
Plakati Upoznati stanovniStvo u §to ve¢em broju 200 KM
Drustvene mreze | Upoznati korisnike druStvenih mreza sa naSim Besplatno
uslugama

12.2. NajvaZnije prednosti u marketing planu

Najvaznije prednosti u biznis ili marketnig planu nasSe agencije jesu jedinstvenost u
pruzanju navedenih usluga, naravno uz niske cijene i najljubaznije pruzaoce usluga. Sa
punim pravom mozemo reci da smo agencija koja nudi ,,sve* na jednom mjestu.

,,»Sve mozete naci na jednom mjestu i jednim pozivom!*
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12.3. Plan aktivnosti

Plan aktivnosti marketinga se ogledaju u sljede¢em:
e Posti¢i lidersku poziciju na makroekonomskom trzistu;
e Pruziti usluge vrhunske kvalitete koje ni jedna druga agencija ili kuéni servis ne
pruza;
e Prosiriti obim posla;
e Postojece inovacije odrzati na zavidnom nivou,
e Steci povjerenje kod nasih korisnika...

13. KONKURENTSKA PREDNOST
13.1. Jedinstvenost usluge

Jedinstvenost nasih usluga je u tome Sto ni jedna agencija ili kuéni servis ne nudi sve vrste
usluga vrhunske kvalitete na jednom mjestu, kao S$to nudi agencija Happy Home. Osim
toga, nasa jedinstvenost lezi i u samoj orginalnosti, neobi¢nosti 1 domacinskom pristupu
naSe agencije.

Dakle, uvodimo nesto Sto nije Cesta pojava na naSim prostorima, pa i Sire. Pa zbog toga
ocekujemo brzo napredovanje na trzistu i relativno dobre poslovne rezultate.

13.2. Odrzivost prednosti

Prednost za koju smatramo da je u samom pocetku imamo, nastojati ¢emo odrzati
uvodenjem sasvim novih nesvakidasnjih usluga koje bi dobro dosle nasim korisnicima.
Dakle, zelimo u najboljem svjetlu predstaviti se naSim korisnicima i posti¢i Sto bolje
rezultate na trzistu.

14. UPRAVLJACKI TIM I KLJUCNO OSOBLJE

Upravljacki tim se sastoji od dvije osobe koje bi pored menadzerskog posla radile 1 poslove
administracije i1 operative, a ostalo osoblje ove agencije ¢e biti na ugovoru o djelu tj.
Ugovor koji se potpisuje sa fizickim licem za konkretan posao (vodoinstalater, bravar,
spremacica...).
Za administrativne poslove bi bila zaduzena Merima Cejvan, a za operativne Aisa
Adilovi¢.

e Administrativni radnik Merima Cejvan

e Operativac agencije: AiSa Adilovi¢
Ostale poslove kada se radi o pravnim pitanjima rjeSavali bi angaZovanjem advokata, ali
iskljucivo u situacijama kada nismo u mogucénosti da samo odgovorimo rjeSavanju ovih
situacija.
Novcane transakcije bi vrsili preko komercijalne banke Bosna Bank Internacional (BBI)
poslovnica Travnik.
Planiramo koristiti usluge osiguravajuceg drustva UNIQA za osiguranje od odredenih
nepogoda (poZar, poplava i sli¢no) u zavisnosti od potreba.
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Pored navedenog u agenciji bi bila sljedeca struktura zaposlenih:

Zaposlenici Broj zaposlenih | Broj zaposlenih Iznos plate u Iznos plate u
u prvoj godini u drugoj godini prvoj godini drugoj godini

(bruto) (bruto)
Vlasnik 1 1 850,00 KM 850,00 KM
Zaposlenik 1 1 850,00 KM 850,00 KM
UKUPNO 2 2 1.700,00KM 1.700,00KM

15. FINANSIJSKI PLAN
15.1. Prikaz troSkova osnivanja

Kada su u pitanju troskovi osnivanja oni bi se ogledali u sljede¢im stavkama:
e Taksa za registraciju/privredna taksa 80,00 KM
Administrativna taksa 8,00 KM
Ljekarsko uvjerenje 50,00 KM
Uvjerenje o nekaznjavanju 10,00 KM
Izrada pecata 40,00 KM
e Fiskalna kasa 700,00 KM
Pored troskova osnivanja tu su 1 fiksni troSkovi kao Sto su:
e Troskovi zakupnine prostora 300,00 KM
e Troskovi za el.energiju i komunalne usluge 100,00 KM
e Troskovi telefona i interneta 100,00 KM
e Kancelarijski materijal 50,00 KM
e Troskoviplac¢a 1.700,00 KM

15.2. Prikaz izvora sredstava za finansiranje

Vlastita sredstva 3.000 KM
Tudi izvori finansiranja 1.000 KM
Ukupna ulaganja 4.000 KM

15.3. Prikaz ostvarenja plana

Planirani ukupni prihod za narednu godinu 30.000 KM

Profit 5.000 KM

Iznos vlastitih sredstava 1.000 KM

Potrebna dodatna sredstva 5.000 KM

Ukupna sredstva 6.000 KM

Namjena koriStenja sredstava Ulaganje u vlastiti brend, unapredenje
usluge.
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16. ZAKLJUCAK

Biznis ideja koju prezentira agencija Happy Home ogleda se u sljede¢im ciljevima koje
nastojimo postici:

e Steci prepoznatljivost na trzistu,
Pomoc¢i onima kojima je nasa pomo¢ (usluga) potrebna;
Izgraditi $to bolji odnos sa korisnicima usluga;
Postaknuti mlade da rade i ostanu u svojoj domovini bosni i1 hercegovini;
Zelimo da dokaZemo da u nafoj drzavi jo§ uvijek humani i vrijedni mogu
uspjeti.
Ukratko svima ¢e biti potrebna jedna od naSih usluga, jer su to usluge koje ¢e uvijek biti
nekome potrebne. Prema trziStu 1 korisnicima nasSih usluga postupit ¢emo kao
profesionalci. Ponuda naSih usluga bi¢e svima dostupna, svim korisnicima u jednom
paketu.
Kako bi realizovali ovaj plan nasa agencija ¢e kao posrednik uspijevati rijesiti svaki
problem. Po naSim procjenama, ova agencija bi nakon odredenog vremena od godinu dana
zauzela svoje mjesto na trziStu, postala bi prepoznatljiva 1 svima veoma korisna i od
pomoci.
Na osnovu navedenih ¢injenica moZemo reci da je ulaganje u osnivanje agencije sa gore
navedenim uslugama sasvim opravdano, drusStveno korisno, isto tako humano. Pored
navedenog i samoodrzivost je itekako moguca.
Plan ¢e uvijek biti priruci 1 naravno bic¢e vodi€ u radu tokom 2019.godine.
Iskreno se nadamo da Ce realizaciji ove biznis ideje.
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Kada je dosadan dan,dodi na Juzni ball.

BIZNIS IDEJA

Usluzno preduzece ,,Juzni ball*

Ucenici::
Balti¢ Sacir
Jugo Amel
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1.UVOD

Poduzetnicki projekat razraduje ideju stvaranja sportskih terena koji ¢e svojim uslugama
doprinjeti razvoj zdravlja i omoguditi ljudima druZenje i zdrav zivot kroz sport.Preduzece
,Juzni ball“ zeli uspostaviti jake veze sa kupcima tako $to ¢e im pruziti najkvalitenije
usluge iz oblasti sporta i rekreacije.Cilj nam je biti ,,Number 1 za osobe na nasem
mikroekonomskom podrucju a kasnije i na podrucju cijele Bosne i Hercegovine.

Svjesni smo velikog broja konkurenata ali smo takoder uocili odredene nedostatke kao $to
su: nedostatak tuSeva za kupanje,grijanje u svlacionicama,podno grijanje terena.Takoder
naSe preduzece ponudit ¢e svojim kupcima nesto novo i savremeno a to je pokretni krov po
najsavremenijim svjetskim standardima koji ¢e se u zavisnosti od vremenskih prilika
automatski pokretati 1 kupcima omoguciti neometano koriStenje terena. Upravo zbog tih
karakteristika ovaj sportski centar ¢e biti najsavremeniji sportski centar u Bosni 1
Hercegovini.

Ovaj biznis plan predstavlja strategiju po kojoj ¢emo se voditi ostvarivaju¢i navedene
ciljeve. Sadrzi sve elemente bitne za pokretanje biznisa ¢ijom realizacijom je moguce
ostvariti postavljene ciljeve.

1.1.0snovne informacije o preduzecu i kratak opis historije posla:

Privatno preduzece ,,Juzni ball* biti ¢e osnovano od strane grupe privrednika sa jednakim
udjelom. Osnovna djelatnost sportskog centra je izdavanje usluga kupcima koji zele da
vode zdrav Zivot 1 koji Zele da uzivaju u druzenju.U sportski centar bi na pocetku ulozili
odredena li¢na sredstva poput zemljiSta, ali ¢e biti neophodni drugi dodatni izvori
finansiranja (u vidu kredita) da bi preduzecée bez poteskoca mogla proc¢i osnivacko
razdoblje.

1.2.Trenutna ekonomska i trziSna pozicija i izgledi za buducnost:

Preduzece ,,Juzni ball* bi bila locirana kod Hotela ,,Lipa‘“ u ulici Bosanska bb.Obzirom da
bih se na$ sportski centar nalazio na ,,udarnom‘ mjestu i u centru grada smatramo da bih
ovaj projekat bio u prednosti u odnosu na druge.

2.PLAN MARKETINGA

2.1. Ocjena trziSnog potencijala, trziSnog ucesca i konkurencije:

Prema analizi koju smo izvrsili uvidjeli smo da nemamo veliku konkurenciju na podrucju
SBK.Jedini sportski centar koji bi nam predstavljao konkurenciju je Sportski centar ,,Fara®
koji se nalazi na lokaciji Dolac-Travnik.
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2.2. Strategija marketinga za narednu godinu:

Strategija marketinga za narednu godinu temelji se na uvodenju sljede¢ih inovacija kao $to
su:
e pokretni krov koji ¢e korisnicima omoguciti koriStenje u bilo kojem vremenskom
periodu
podno grijanje terena
savremene svlacionice sa tusevima
bazeni (otvoreni i zatvoreni tip)
teretana
tereni za sljedece sportove: nogomet,tenis,koSarka,rukomet,vaterpolo

3.OPERATIVNI PLAN

3.1. Jedinstvene karakteristike i diferenciranost usluge:

Imaju¢i u vidu karakteristike trziSta, kao 1 snagu i aktivnosti konkurencije, trziSna
prepoznatljivost nastojace se izgraditi prvenstveno kroz ljubaznost prodajnog osoblja,
standardno visok kvalitet ponudenih usluga i prihvatljive cijene.

3.2. Upravljacki tim

Ime i prezime Iskustvo Talent Znanje
Balti¢ Sacir vise vise vise
Jugo Amel vise vise viSe

S obzirom na znanje upravljackog tima nece biti potrebno angazovanje racunovodstvene
agencije pri cemu ¢e se smanjiti troskovi.

4.FINANSIJSKI PLAN

Planirani ukupni prihod za 2020 godinu 800.000,00 KM

Planirani ukupni rashodi za 2020 godinu 800.000,00 KM

Iznos vlastitih sredstava 200.000,00 KM

Potrebna dodatna sredstva 200.000,00 KM

Ukupna sredstva 400.000,00 KM

Namjena koriStenja sredstava Ulaganja u infrastrukturu,unapredenje

usluge
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4.1 Finansijski plan za 2021 god.

Planirani ukupni prihod za 2021 godinu 900.000,00 KM
Planirani ukupni rashodi za 2021 godinu 800.000,00 KM
Iznos vlastitih sredstava 200.000,00 KM
Potrebna dodatna sredstva 200.000,00 KM
Ukupna sredstva 400.000,00 KM

Namjena koriStenja sredstava

Uvodenje novih inovacije koje se
postavljaju ispred preduzeca

4.2 Finansijski plan za 2025 god.

Planirani ukupni prihodi za 2025 god

1.300.000,00 KM

Planirani ukupni rashodi za 2025 god 800.000,00 KM
Iznos vlastitih sredstava 200.000,00 KM
Potrebna dodatna sredstva 200.000,00 KM
Ukupna sredstva 400.000,00 KM

Namjena koriStenja sredstava

Unapredenje sportskog centra

5. OPIS POSLA 1 POSLOVNIH CILJEVA

5.1. Kratak opis pravnog oblika preduzeéa:

Naziv preduzeca :

,,Juzni ball“

Adresa:

Ul Bosanska bb, Travnik

Vlasnicka struktura:

Balti¢ Sacir 50% udjela, Jugo Amel 50%
udjela.

Osnovna djelatnost:

Iznajmljivanje sportskih terena

Pravni status:

d.o.o

6. IZJAVA O MISIJI

6.1. Misija i Vizija

Nasa misija je prepoznati potrebe i zelje naSih kupaca te kupce usmjeriti na pravilan nacin
zivljenja.Zelimo podignuti svijest gradana o vaznosti zdravog Zivota. Zadovoljstvo
korisnika 1 zajedni¢ko pronalazenje rjeSenja za sve njihove probleme i nedoumice, vaZzan

su dio naSe misije.
Nasa VIZIJA je:

Nas cilj je da na$ Sportski centar ,,Juzni ball*“ dignemo na visi nivo i sistemski taj kvalitet

odrzavamo 1 unapredujemo kroz upravljanje kvalitetom u sportskim oblastima.
Nas slogan ¢e biti: ,,Kad je dosadan dan,dodi na Juzni ball.*“
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7. POZNAVANJE DJELATNOSTI I ISKUSTVO UPOSLENIH
7.1. Ukupno zaposlenih

Ukupno zaposlenih na neodredeno- 2

Ukupno zaposlenih za obavljanje stalnih poslova- 6

Za sve navedene funkcije, konkurs sa navedenim uslovima kao i potraznjom, bit ¢e
objavljeni na stranici MojPosao.ba, i svi oni koji misle da ispunjavaju uslove koji su
potrebni zanormalan rad Sportskog centra ,,Juzni ball“ i koji misle da mogu biti dio tima
mogu da se prijave sa biografijom i molbom za posao na ve¢ gore navedenoj stranici.

8. POSLOVNI CILJEVI

8.1. Ciljevi prodaje i profita i ostali finansijski ciljevi:

U prvoj godini ostvariti samofinansiranje. Uspostaviti dobru saradnju sa korisnicima nasih
usluga te im omoguciti $to bolje uslove za obavljanje sportskih aktivnosti.

8.2. Ciljevi na polju inovacija:

- Za korisnike koji imaju c¢lansku kartu spremili smo poklon (sportsku majicu i
Sorc,besplatno koriStenje bazena mjesec dana u jednom terminu od 60 minuta)

- Promocija na drustvenim mrezama ( facebook,instagram )

- Radno vrijeme: 08:00-24:00h

9. ANALIZA TRZISTA ZA PROIZVOD/USLUGU
9.1. Osnovna obiljezja,cijena i prodajna cijena usluga

Obiljezja usluge:
Slaba diferencijacija postojece ponude, kao i postojanje velikog broja lokalnih konkurenata
male pojedinacne snage, ukazuju da na trziStu ima dovoljno prostora za novog ucesnika
koji bi, na cijelom podrucju grada ponudio standardizovan i prepoznatljiv kvalitet, uz
prihvatljive cijene.

Prodajna cijena:
e koriStenje samo sportskih terena u terminu od 1h dnevno- 40 KM
e koriStenje sportskih terena i bazena u terminu od 2h dnevno- 60 KM
e koriStenje teretane 1 bazena u terminu od 2h dnevno za mjesec dana — 100 KM
e koriStenje teretane u periodu od mjesec dana ( 1h dnevno)- 50 KM

Napomena: Korisnici koji imaju ¢lansku kartu naSeg preduzeca imaju popust od 10% na
svaku aktivnost.

10. PRIKAZ DJELATNOSTI
10.1. Djelatnost preduzeca:

Preduzece posluje u usluznoj djelatnosti i cilj nam je Sto bolje promovisati na$ sportski
centar.
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11. SWOT ANALIZA

Unutarnje snage (S)

Unutarnje slabosti (W)

- kvalitetna kadrovska baza

- jasna vizija razvoja

- jasan asortiman ponude

-kvalitetno osoblje

-visoka razina tehni¢ko-tehnoloske
opremljenosti

-odlicno poznavanje okoline, a posebno
trzista

-kvaliteta, cijena 1 prepoznatljivost usluge

- slabi kontakti u ostalim gradovima
- visoki troskovi
- neprepoznavanje vlastite slabosti

Vanjske prilike (O)

Vanjske prijetnje (T)

-dobro lociran prodajni objekat

-veliki broj korisnika

- relativno mlado stanovniStvo u okruzenju
- klimatski faktori

-veliko potrazivanje

-mali broj konkurenata

-odlazak mladih iz BiH

- niska kupovna mo¢
-neinformisanost  gradana o
zdravog Zivota

vaznosti

12. PROFIL KUPACA

12.1. Profil potencijalnih korisnika usluga:
Kao ciljne grupe kupaca javljaju se: sve osobe
13. METOD PRUZANJA USLUGA

13.1. Nadin pruzanja usluga:

bez obzira na starosnu dob i spol.

Poduzece ima svoje radno vrijeme. Sportski centar ¢e poslovati u periodu od 08-24h
svakim danom.Sistem poslovanja ¢e se voditi u skladu sa Zakonom o radnom odnosu

Federacije Bosne 1 Hercegovine.

13.2. Prodajna dokumentacija/evidencija:

Kompjutersko vodjenje evidencije prihoda i troSkova.
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14. REKLAMA I PROMOCIJA

14.1. Program i budzZet reklame i promocije:

OBLIK CILJ BUDZET ODGOVORNA

PROMOCIJE PROMOCIJE OSOBA

Radio reklama Upoznati buduce | 150,00 KM Sektor marketing i
korisnike sa prodaja
uslugama koje
pruzamo

Letci Promocija usluga 1| 100,00 KM Sektor marketing i
obavijest o radu prodaja

Jumbo plakati Upoznati  korisnike | 300,00 KM Sektor marketing i
sa naSim prodaja
preduzecem

Pokloni za klijente Ostaviti dojam | 200,00 KM Sektor marketing i
dobrog domacina prodaja

14.2. NajvaZznije prednosti u marketing planu:

Najvaznije prednosti u biznis planu naSeg poduzeca jestu kompletna usluga, ugodan
ambijent, relativno niske cijene. Sa pravom mozemo rec¢i da smo Sportski centar koji nudi
,Sve* na jednom mjestu.

14.3. Plan aktivnosti:

- posti¢i lidersku poziciju na makroekonomskom trzistu
-pruziti usluge koje drugi sportski centri nemaju
-prosiriti obim posla

-postojece inovacije odrzati na zavidnom nivou
15.0PERATIVNI PLAN

15.1. Trenutne operacije i izvedba:

Ocjena vlastitog nivoa trenutnog dostignucéa u obavljanju poslovanja, te usporedba vlastitih
pokazatelja u odnosu na glavne konkurente i na prosjek u djelatnosti:

Pokazatelj izvedbe Ocjena 1-10
Trenutno Ocekivano

TroSkovi 10 10
Kvalitet 8 8

Nivo znanja 8 9
Planiranje 9 9
Sigurnost 9 10
Usluge 8 9
Inovacije 10 10
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16. UPRAVLJACKI TIM I KLJUCNO OSOBLJE
16.1. Knjigovoda:

Balti¢ Saéir, Jugo Amel (na osnovu zvanja)

16.2. Advokat/pravni savjetnik:

Zbog skupe cijene usluga advokata, bit ¢e angazovan samo u specijalnim slucajevima (po
potrebi).

16.3. Bankari:

Novac ¢e biti uplac¢ivan na racun u Unicredit bank.

16.4. Osiguravajuce drustvo:

Objekat i oprema Ce biti osigurani kod Grawe osiguranja, protiv pozara, krade, poplave ili
nekog drugog nereda koje mogu priciniti ve¢u materijalnu Stetu.

17.FINANSIJSKI PLAN

17.1 Tabelarni troskovi osnivanja

Osnovna oprema 150. 000,00 KM
Poslovni inventar 20.000,00 KM
Pomoc¢na oprema 5.000,00 KM
Dozvole 1 naknade 1.000,00 KM
Troskovi prostora 1.000,00 KM
Pocetni marketing 600,00 KM
Depoziti za plate pri otvaranju 4.500,00 KM
Troskovi uredskih poslova 500,00 KM
UKUPNI TROSKOVI OSNIVANJA 182.600,00 KM

18. ZAKLJUCAK

Ovim biznis planom imamo za cilj sljedece:

-podizanje nivoa kvaliteta u pruZanju rekreacijskih usluga

- podizanje nivoa znanja zaposlenih kroz stru¢ne edukacije

- edukaciju korisnika rekreativnih sportova

- promocije zdravlja i1 zdravih Zivotnih stilova

Ukratko, svima ¢e biti potrebno mnogo ucenja i edukacije a krajnji cilj je da se mozemo
uspjesno upustiti u zahtjevne projekte, te kao profesionalci u svome poslu znati kompletnu
ponudu koju nudimo i koja je prethodno dobro osmisljena.. Za sve ovo bit ¢e potreban
timski rad svih izvrSilaca 1 dobra interna koordinacija. Investiranjem u ovaj projekt sa
velikim trudom koji mora biti ulozen moZemo ocekivati ostvarivanje pozitivnih poslovnih
rezultata, konkurentnost i pridobivanje trzista.

88




Po naSim procjenama, ovo bi poduzeée nakon odredenog vremena od godinu dana veé
dobilo tatne dimenzije, odnosno prosirilo usluge ili se evntualno specijaliziralo za
odredenu djelatnost koja ima najveci efekat (materijalni ili moralni).

Na osnovu iznesenih ¢injenica mozemo reéi da je investiciono ulaganje u osnivanje ovog
sportskog centra, opravdano, drustveno korisno, kao 1 to da je samoodrzivost moguca.

Plan ¢e biti uvijek pri ruci i biti ¢e vodilja u radu tokom 2020. godine.

Nadamo se realizaciji ove ideje.
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Ucenici:

Melisa Neslanovié¢
Sabahudin Meki¢
Muhamed Meki¢
Dzelila Lusija
Faris Orman

BIZNIS IDEJA

»PanKejk* d.o.o.
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1. UVOD

Poduzetnicki projekat razraduje ideju stvaranja palacinkarnice, koja ¢ée svojim proizvodima
gradane grada Busovace oduseviti, osobama koje nas posjete uciniti ¢emo posjetu §to
ugodnijom pruzajuéi im sve moguce usluge na jednom mjestu.

1.1 Ciljevi preduzeéa

Osnovni nam je cilj biti ,,Nol“ (number 1) u nasoj lokalnoj zajednici, a kasnije i na
podrucju cijele Bosne 1 Hercegovine. Takoder, cilj je kvalitetnim radom, pristupacnoscu 1
niskim cijenama nastojati privuci §to vec¢i broj gostiju koji ¢e uzivati u slatkim 1 slanim
okusima naSih pala¢inaka.

1.2. Osnovne informacije o preduzeéu

Pala¢inkarnica ,,PanKejk* d.o.o. ¢e biti osnovana od strane grupe privrednika koji ¢e biti
sa jednakim udjelima.
Osnovna djelatnost palaCinkarnice jeste zadovoljavanje potreba gradana slatkim i slanim
plasmanom proizvoda.

1.3.Misija i vizija preduzeéa

Misija naseg preduzeca jeste zadovoljavanje svih interesnih skupina sa slatkim i slanim
palacinkama. KoriStenjem savremenih tehnika marketinga (medijskim, druStvenim
mrezama, banerima) kao i stalne investicije na polju ponude proizvoda palacinaka, visokog
kvaliteta, privlacnih i pristupacnih naSim potrosac¢ima ¢ine nas osnovni cilj.

Zelimo da postanemo najbolja palaginkarnica u nasoj zemlji, a kasnije i u svijetu. Od naseg
preduzeca da napravimo brend i da za nas rade najbolji kuhari, pored svega osnovni cilj
jeste da ostvarimo veliku dobit naSeg preduzeca. Time predstavljamo viziju naseg
preduzeca.

Nas slogan ¢e biti : ,,Dodi, probaj, zavoli!“

1.4.Kratkoro¢ni i dugoro¢ni ciljevi

KRATKOROCNI CILJEVI (do 5 godina) DUGOROCNI CILJEVI
e postati Nol u gradu e prosiriti svoju djelatnost na druga
e poslovati sa prihodom podrucja Bosne 1 Hercegovine
e ostvariti veliku potraznju e povecati asortiman proizvoda
e steci povjerenje potroSaca e postati Nol u BiH

Ovaj biznis plan predstavlja strategiju na osnovu koje ¢emo se voditi ostvarivajuci
navedene ciljeve. SadrZi bitne elemente za pokretanje biznisa Cijom realizacijom je
moguce ostvariti postavljene ciljeve.

Biznis plan ¢e biti osnov za izradu prezentacije u kojoj ¢emo objasniti sve bitne elemente
kao Sto su : SWOT analiza, izvori finansiranja, osnova planiranja, organizaciona struktura i
sl.
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2. POTENCIJALNI KORISNICI NOVIH USLUGA

Na trziStu se uocava postojanje znaCajne traznje za proizvodima koji se planiraju
proizvoditi. Otvaranje palacinkarnice primarno je namijenjeno gradu Busovaci, kojem uz
mnogobrojne kafice i restorane nedostaje ovakav tip ugostiteljskog objekta. Uvodenjem
neceg novog i drugacijeg u na§ grad, postizemo zadovoljstvo naSih kupaca. Potencijalni
korisnici novih usluga: sve osobe bez obzira na starosnu dob i pol.

2.1. Statistic¢ki podaci o starosnoj dobi grada Busovace

[ ) osobe starosne dobi od 50 do 70 godina
osobe starosne dobi od 30 do 50 godina
® osobe starosne dobi od 5 do 30 godina

e

2.2. Potencijalno trziste

Na trziStu se uoCava postojanje znaajne traznje za proizvodima koji se planiraju
proizvoditi. Slaba diferencijacija postojee ponude, kao 1 nepostojanje velikog boja
lokalnih konkurenata ukazuju da na trziStu ima dovoljno prostora za novog ucesnika.

Palac¢inkarnica ,,PanKejk* Zeli biti inovativno, moderno usluzno preduzece ¢iji je osnovni
cilj zadovoljavanje zelja i potreba potroSaca. Za pocetak palaCinkarnica bi se bazirala na
uspjeh na trziStu grada Busovace tako da bude pristupacna svim klijentima 1 po cijeni i po

kvaliteti proizvoda.
3. PRODAJA - DISTRIBUCIJA

Proizvodi palacinkarnice ¢e se distribuirati samo na podrucju grada Busovace, kao njihove
temeljne 1 ciljne lokacije. Kao kratkoro¢ni cilj smo naveli da Zelimo da postanemo Nol u
nasem gradu, ali u narednom periodu cilj nam je 1 da se prosirimo na druge gradove Bosne
1 Hercegovine. Veliku pomo¢ bi nam predstavljala usluga dostave naSih prozvoda.
Kako svaka dostava ima svoja pravila i propise, mi bi davali popuste na odredenu koli¢inu
naru¢enih proizvoda, ¢ime bi snadbijevali Sira podrucja oko naSeg grada koji nemaju sli¢an
objekat ( Kiseljak, Kaonik, Vitez).
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4. INFORMACIJE O ZAPOSLENIMA

ZAPOSLENICI Broj zaposlenih Iznos plate
Konobar 2 (2*700) 1.400 KM
Kuhar 2 (2*900) 1.800 KM
Knjigovoda 1 400 KM*
Menadzer 1 1.300 KM
Direktor 1 2.000 KM
UKUPNO: 7 6.900 KM

*knjigovoda —vanjski saradnik
5. KONKURENICJA

Jedinstvenost naSe usluge je u tome Sto pruzamo kvalitetnije usluge nego kao neki drugi
indirektni konkurenti. Nasa jedinstvenost lezi 1 u samoj originalnosti i neobi¢nosti naseg
preduzeca. Kao inovativno preduzece uvodimo nesto $to nije tako Cesto na naSem prostoru,
pa zbog toga oc¢ekujemo brzo napredovanje na trzistu i relativno dobre rezultate.
Pala¢inkarnica na samom busovackom podrucju nema izravnu konkurenciju, jer je prvo
preduzece takvog tipa.

5.1. Direktni i indirektni konkurenti

DIREKTNI KONKURENTI INDIREKTNI KONKURENTI
e nasi direktni konkurenti su e na lokaciji grada Busovace nemamo
uglavnom van teritorije grada direktnog konkurenta koji proizvodi
Busovace ( pala¢inkarnice u palac¢inke, odnosno nema
Sarajevu, Zenici, Travniku) palacinkarnice.

e Medutim, postoje restorani koji se bave
proizvodnjom palacinaka, ali im to nije
primarna djelatnost ( Restorani ,,Party*,
,»Oskar®, ,,Venecija“)

6. SNABDJEVACI

Palacinkarnica ¢e biti orijentirana na proizvodnju paladinki raznovrsnih okusa i
kombinacija, te ¢e pokuSati zadovoljiti potrebe svakog klijenta u pogledu odredene
namirnice i sastojka.

Potrebnim sastojcima za paladinke snabdijevati ¢emo se od domacih proizvodaca (razne
vrste dzemova, pekmeza,voca, povréa, sireva, mesnih i mlije¢nih proizvoda, jaja).
Eurokrem (crni 1 bijeli) za naSe proizvode ¢emo nabavljati od firme ,,AC Food* (Velika
Kladu$a) pod nazivom ,Maza* koji je zdraviji od drugih u svojoj kategoriji, sadrzi veliki
procenat ljeSnjaka 1 ima veoma sli¢an okus Nutelli, koja je glavni sastojak za svaki
pala¢inak. Cokoladu éemo nabavljati od firme ,,Vispak* (Visoko), koje su zagarantovane
,,Zlatni puder” (T-400), firme ,,Klas* (Srajevo), koji je ve¢ vise od 40 godina apsolutni
lider u kategoriji namjenskog brasna. Brasno T-500, od istog proizvodaca ¢e garantovati
kvalitetu naSih palacinaka. MlijeCne proizvode (sir, pavlaka, mlijeko, kajmak) ¢emo
snabdijevati od ,,Zenic¢ke industrije mlijeka“(ZIM),) koja se ubraja medu najperspektivnije
mljekare u BiH, provjereni od strane HACCP standard kvaliteta. Meso i mesne proizvode
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¢emo nabavljati od lokalnih mesnica koje nude visoko kvalitetne i provjerene proizvode. 1z
lokalnih trgovina ¢emo nabavljati sve sitne proizvode, voce i povrée (prasak za pecivo,
Secer, so, kokos, banane, jagode, vi$nje, krompir, paradajz i sl.)

7. CIJENA USLUGA

Cijena ¢e varirati ovisno o sadrzaju palacinke, te ¢e se ista kretati od 2,00 KM do 8,00 KM.
Cijena napitaka koje budemo nudili u svom objektu ¢e se kretati od 1,00 KM do 2,00 KM,
zavisno od vrste napitka (kafa, mineralna voda, prirodni sokovi, Coca Cola, Fanta...).

NAZIV PROIZVODA | CIJENA BEZ PDV-a: |

PDV (17%):

| CLJENA SA PDV-om:

SLANE PALACINKE:

Takos paladinka - 4,27 KM 0,73 KM 5,00 KM
piletina
Takos paladinka - 6,83 KM 1,17 KM 8,00 KM
junetina
Vegan palacinka 4,27 KM 0,73 KM 5,00 KM
Ruska palacinka 5,13 KM 0,87 KM 6,00 KM
Palacinka sa 4,27 KM 0,73 KM 5,00 KM
tunjevinom
Pohovana palacinka 5,98 KM 1,02 KM 7,00 KM
SLATKE PALACINKE:
Kinder 3,42 KM 0,58 KM 4,00 KM
Choco Loco 2,57 KM 0,43 KM 3,00 KM
Plazma 1,71 KM 0,29 KM 2,00 KM
Tiramisu 2,57 KM 0,43 KM 3,00 KM
Banana split 2,57 KM 0,43 KM 3,00 KM
Ferrero 3,42 KM 0,58 KM 4,00 KM
Kolumbijska 2,57 KM 0,43 KM 3,00 KM
palacinka
Djecija urolana 1,71 KM 0,29 KM 2,00 KM
palacinka
Milky way 2,57 KM 0,43 KM 3,00 KM
Fantazija 4,27 KM 0,73 KM 5,00 KM
NAPICI:
Kafa espresso 0,86 KM 0,14 KM 1,00 KM
Ness classic 0,86 KM 0,14 KM 1,00 KM
Ness 3inl 1,29 KM 0,21 KM 1,50 KM
Topla Cokolada 1,71 KM 0,29 KM 2,00 KM
Capuccino 1,29 KM 0,21 KM 1,50 KM
Caj 0,86 KM 0,14 KM 1,00 KM
Mineralna voda 0,86 KM 0,14 KM 1,00 KM
Jana voda 1,29 KM 0,21 KM 1,50 KM
Jana ledeni ¢aj 1,71 KM 0,29 KM 2,00 KM
Jana vitamin 1,71 KM 0,29 KM 2,00 KM
Jucy ita 0,86 KM 0,14 KM 1,00 KM
Sensation 1,29 KM 0,21 KM 1,50 KM
Sprite 1,71 KM 0,29 KM 2,00 KM
Fanta 1,71 KM 0,29 KM 2,00 KM
Coca Cola 1,71 KM 0,29 KM 2,00 KM
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Cappy 1,71 KM 0,29 KM 2,00 KM
Prirodni sok 1,71 KM 0,29 KM 2,00 KM
Energy 1,71 KM 0,29 KM 2,00 KM

OBk 1. Asortiman nekih nasih proiavode

8. POTREBNI RESURSI

Govoreci o planirnom kapacitetu, odnosno o radnim standardima, moze se rec¢i kako se
objekat nalazi na oko 100 2 poslovnog prostora.

Poslovni prostor sastoji se od kuhinje, dijela za posluzivanje sa unutraSnjim dijelom za
sjedenje, skladiSta za namirnice, te dva WC-a. Potrebna oprema za poslovanje preduzeca
ukljucuje vrhunsku kuhinju, aparate za pecenje paladinki, miksere za izradu tijesta,
frizider, kuhinjsko posude 1 aparat za kafu. Uz to su potrebni odgovarajuci stolovi 1 stolice
za uredenje prostora, klima uredaj, televizor i fiskalna blagajna.

STALNA SREDSTVA: VRIJEDNOST KM/KOM UKUPNO KM
Aparati za pe€enje palacinki 5*500 2.500 KM
Mikseri 2*150 300 KM
Frizider 1*600 600 KM
NamjeStaj 1 oprema - 2.300 KM
Pribor - 2.500 KM
Klima uredaj 1*1000 1.000 KM
Televizor 1*700 700 KM
Aparat za kafu 1*2000 2.000 KM
Fiskalna blagajna 1*300 300 KM
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OPIS TROSKOVI VLASTITA DONACIJA OSTALI
SREDSTVA IZVORI
POZAJMICE,
KREDITI
A B=C+D+E C D E
Gradevinski 100.000 KM 15.000 KM - 85.000 KM
objekat
Aparati za 2.500 KM 2.500 KM - -
pecenje paladinki
Namjestaj i 2.300 KM - 2.300 KM
oprema
Pribor 2.500 KM 2.500 KM - -
Mikseri 300 KM - 300 KM -
Frizider 600 KM - 600 KM -
Klima uredaj 1.000 KM - 1.000 KM -
Televizija 700 KM - 700 KM -
Aparat za kafu 2.000 KM - 2.000 KM -
Fiskalna 300 KM - 300 KM -
blagajna
UKUPNO 112.200,00
KM/ KM
TOTAL KM

8.1. Lokacija preduzeéa

Nasa prodajna jedicnica smjestena je na najnaseljenijem dijelu grada uz glavnu cestu koja
je jedna od najprometnijih magistrala u Bosni i Hercegovini. (M-5)

9. PLAN IMPLEMENTACIJE

Vrijeme koje je potrebno da se poduzetnicka ideja provode u djelo je 6 mjeseci.
To razdoblje bi trebalo biti dovoljno da se adaptira odgovarajuci prostor i pripremi za
pocetak rada, te da se pronadu kvalitetni zaposlenici.

10. PROMOCIJA (REKLAMA)

Promocija palacinkarnice ,,PanKejk*“ najviSe ¢e biti usmjerena na informisanje putem
druStvenih mreza (Facebook, Instagram), gdje ¢e biti vidljiva ponuda palacinki. Takoder ¢e
postojati plakati po gradu koji ¢e na sebi sadrzavati ponudu i putokaz do nje, te radio

oglasi.
OBLIK CILJ BUDZET ODGOVORNA
PROMOCIJE PROMOCIJE OSOBA
DruStvene mreze Promocija 50 KM
(Facebook, proizvoda i usluga (mjesecno) Menadzer
Instagram) preduzeca, te
nagradnih igra
Radio reklama Upoznati moguce 100 KM
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korisnike sa
uslugama podaje

(mjesecno) Menadzer

Letci Promocija usluga i 150 KM
obavijest o pocetku (mjesecno) Menadzer
rada
Jumbo plakati Upoznati korisnike 200 KM
u §to vecem broju (mjesecno) Menadzer

11. OCEKIVANI EFEKTI INVESTICIJE

+ Kvantitativni efekti- ulaganje u opremu, poSirenje i modernizaciju

+ Kuvalitativni efekti - poboljsanje proizvoda koji se nude

+ Vremenski efekti- ostvarivanje svih kratkoro¢nih i dugoro¢nih ciljeva

Kroz rad naseg preduzeca ocekujemo povecanje rentabilnosi poslovanja, produktivnosti

rada, poboljSanje poloZaja na trzistu, razvoj novih proizvoda i tehnologije.

12. SWOT ANALIZA

SNAGE (STRENGHTS)

SLABOSTI (WEAKNESES)

niske cijene

Siroka ponuda

kvalitetna usluga

jasan asortiman

e opremljeni strucan kadar

visoki pocetni troSkovi 1 rizik
osnivanja preduzeca
neprepoznavanje vlastite slabosti
neporepoznavanje vlastite slabosti
upitno ostvarenje profita u prvoj
godini poslovanja

PRILIKE (OPPORTUNITIES)

PRIJETNJE (THREATS)

e zanimanje potrosaca za proizvode

e dobro lociran prodajni objekat

e potencijal za ostvarivanje viSeg
profita za budu¢nost

e velika potraznja

e razvoj internet prodaje

mogucnost pojave konkurenata
niska kupovna mo¢

ocekivano smanjenje potrosaca
uzrokovano demografskom
strukturom

13. UTJECAJ NA OKOLINU

13.1. Pozitivan utjecaj

Nase preduzece ¢e imati pozitivan utjecaj na kupce, koji ¢e imati najviSe koristi od nase

ponude proizvoda.
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13.2. Negativan utjecaj
Negativan utjecaj ¢emo imati na indirektne konkurente u gradu, a na direktne konkurente

izvan grada (Zenica, Travnik).

14. PROJEKCIJA PRIHODA

OPIS VREMENSKI PERIOD UKUPNO
STAVKE 1. 2. 3. 4, 5.
Slane 70.000,00 | 75.000,00 | 80.000,00 | 81.000,00 | 85.000,00 | 391.000,00
palacinke
Slatke 120.000,00 | 125.000,00 | 130.000,00 | 131.000,00 | 135.000,00 | 641.000,00
palacCinke
Napici 95.000,00 | 100.000,00 | 105.000,00 | 106.000,00 | 110.000,00 | 516.000,00
UKUPNO | 285.000,00 | 300.000,00 | 315.000,00 | 318.000,00 | 330.000,00 | 1.548.000,00
15. PROJEKCIJA RASHODA
OPIS VREMENSKI PERIOD UKUPNO
STAVKE 1. 2. 3. 4. 5.
Bruto place | 82.800,00 | 82.800,00 | 82.800,00 | 82.800,00 | 82.800,00 | 414.000,00
Rezije 5.040,00 5.040,00 5.040,00 5.040,00 5.040,00 25.200,00
Dugoro¢ni 6.791,50 6.791,50 6.791,50 6.791,50 6.791,50 33.957,50
kredit
Nabavka 142.500,00 | 150.000,00 | 107.500,00 | 159.000,00 | 165.000,00 | 724.000,00
robe
UKUPNO | 237.131,50 | 244.631,50 | 202.131,50 | 253.631,50 | 259.631,50 | 1.197.157,00
16. PROJEKCIJA PRIHODA I RASHODA
OPIS STAVKE VREMENSKI PERIOD UKUPNO
1. 2. 3. 4. 5.
Ukupni prihodi | 285.000,00 | 300.000,00 | 315.000,00 | 318.000,00 | 330.000,00 | 1.548.000
Ukupni rashodi | 237.131,50 | 244.631,50 | 202.131,50 | 253.631,50 | 259.631,50 | 1.197.157
Dobitak/gubitak | 47.868,50 | 55.368,50 | 112 868,50 | 64.368,50 | 70.368,50 250.000
Porez na dobit | 4.786,85 5.536,85 | 11.286,85 | 6.436,85 7.036,85 25.000
(10%)
UKUPNO 574.786,85 | 605.536,85 | 641.286,85 | 642.436,85 | 667.036,85 | 3.104.084,25
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17. ZAKLJUCAK

Poduzetnistvo je kreativna djelatnost u kojoj se pomocu razliCitih resursa proizvodi
odredeni proizvod ili usluga za zadovoljavanje ljudskih potreba.

Poduzetnicka ideja je temeljno polaziste svega za koju je ipak kljucna njena realizacija za
koju je zaduzen sam poduzetnik. Bitno je da se dobro procjeni i istrazi svaka prilika, ali i
odredeni rizik koji se pojavljuje od samog pocetka realizacije nekog projekta. Stalnim
ulaganjem u obrazovanje, spremnos¢u na preuzimanje rizika, kreativno$¢u samog
poduzetnika, zadani ciljevi se lakSe postizu.

Pregledom finansijskog dijela poslovnog plana pretpostavka je da ¢e palacinkarnica
ostvarivati pozitivne rezultate nakon 5 godina poslovanja. Naime, pozitivni rezultati ¢e
ostvariti redovito placanje, odnosno vracanje posudenih sredstava.

Organizacija preduzeca bi trebala biti funkcijska, jer je najprikladnija preduze¢ima koja su
pocetnici, imaju mali broj zaposlenika, te ograni¢enu ponudu proizvoda.

Pala¢inkarnica ima prednost poslovanja zbog svoje lokacije, jer ¢e biti prvi objekat takvog
karaktera u Busovac¢i. Smatra se kako ¢e objekat sa 7 stalno zaposlenih izvrsno
funkcionisati, te ¢e biti zadovoljene sve finansijke stavke poslovanja.

Jedan od najvaznijih ciljeva nam je upravo ostvariti pozitivne rezultate svog poslovanja 1
postati omiljeni slatko/slani kutak za sve uzraste.
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Produkt 387

Kupujmo domace, obarajmo rekordel

BIZNIS IDEJA

-prodaja domacih proizvoda-

Ucenici:

Husi¢ Sedin
Grabus Nasiha
Gavranovi¢ Lejla
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1. UVOD

Poduzetni¢ki projekat razraduje ideju osnivanja prodavnice koja bi u sklopu svog
prodajnog asortimana imala samo domace proizvode. Osjetan je nedostatak domacih
proizvoda na trzistu, jer kupci uprkos zelji nisu u prilici da kupe nase proizvode iza kojeg
stoji standardizovana proizvodnja, garancija kvalitete 1 jak brend, odnosno postoji praznina
na trzistu koju ¢e ova firma popuniti. Sa druge strane, posmatranje i pracenje trendova ide
u prilog ovoj poduzetnickoj ideji jer sve izvjesnija promjena zakonskih propisa po uzoru na
zemlje Zapadne Evrope ¢e u velikoj mjeri regulisati ovu djelatnost. Bitno je dodati da je
trend internacionalizacije domacih brendova sve prisutniji na ovim prostorima, $to takoder
ide u prilog ovom potencijalnom biznisu. Do odluke o pokretanju ovakvog oblika posla
dosli smo traZze¢i neSto originalno , neSto ¢ega nema na trziStu, a §to je prijeko potrebno i
jednako vazno.

Misljenja smo da je za zdravu trziSnu utakmicu razvoj domace proizvodnje i trgovine od
velike vaznosti. Prodavajuéi iskljuivo domace proizvode —proizvode sa 387 bar kodom
gradimo svima bolje sutra. NaSa ideja je samim time trZiSno 1 druStveno opravdana. O
vaznosti kupovine domacih proizvoda svjedoci svakako rast BDP-a, otvaranje novih radnih
mjesta, prosperitet cijele privrede i joS mnogo toga.

Cilj nam je postati vode¢i 1 omiljeni na lokalnom trziStu sa tendencijom proSirenja na
podrugje cijele BiH. Pored ovog cilja, svakako jednako vazan cilj i osnovna zada¢a nam je
unapredenje znanja, podizanje svijesti i osjecaja vaznosti kupovine domacih proizvoda.

S obzirom da imamo mnoge konkurente koji u sklopu svog prodajnog asortimana nude i
domace proizvode, ipak smo wuocili da na trziStu naSe lokalne zajednice nema
specijaliziranih objekata koji trguju isklju€ivo domac¢im i autohtonim proizvodima, te na
taj na¢in u svijetu sa ubrzanim tempom zivljenja donose, pored osje¢aja pripadnosti, i
znaCajnu uStedu vremena. Postoji Siroka lepeza domacih proizvoda za koje krajnji
potroSaci ne znaju 1 nisu imali priliku da ih koriste. Stoga smo odlucili da naSim domac¢im
proizvodima pruzimo tretman na policama maloprodajnih objekata kakav zasluzuju, te da
prilikom kupovine na listi potencijalnih kupaca budu prepoznati kao ,,broj 1*.

Ovaj biznis plan ¢e predstavljati strategiju po kojoj ¢emo se voditi ostvarivajuci navedene
ciljeve.

Biznis plan ¢e biti osnov za izradu prezentacije u kojoj ¢emo objasniti sve bitne elemente
kao §to su: ideja o osnivanju, osnovna planiranja, izvori finansiranja, SWOT analiza,
organizaciona struktura itd.

1.1. Osnovne informacije o preduzeéu i kratak opis historije posla

Maloprodajni objekat ,,Produkt 387 osnovan je kao rezultat saradnje vlasnika poslovnog
prostora i dvije poduzetnice. U pitanju je Sedin Husi¢, Lejla Gavranovi¢ 1 Nasiha Grabus
koji su ujedno 1 osnivaci preduzeca .

Ideja o preduzecu je nastala kao rezultat razgovora tri osnivaca, koji su zakljucili da
pokretanje ovakvg biznisa predstavlja perspektivnu poslovnu ideju. Jedan od osnivaca,
Sedin Husi¢, pored zemljiSta i opreme koje unosi u preduzece, je ekonomista sa
viSegodiS$njim iskustvom. Nivo poslovnih poznanstava, izvrsno poznavanje proizvodnog
procesa 1 prijasnje iskustvo u privrednoj grani su kljucni za uspjeh ,,Produkt 387 kako u
vidu poslovanja sa dobavljac¢ima tako i u uspostavljanju distributivnih kanala, odnosno u
plasmanu. Sa druge strane, pored toga Sto u preduzece unosi dio pocetnih sredstava i
opreme, marketinske vjestine i profesionalni pristup, gotovina i kreditna sredstva ovom
poduhvatu su kljuéne kompetencije druga dva osnivaca, Lejle i Nasihe. UceS¢e ova tri
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osnivaca se velikim dijelom osigurava dostatnost klju¢nih znanja i kompetencija potrebnih
za uspjeh preduzeca Produkt 387.

Ali ¢e biti neophodni drugi dodatni izvori finansiranja u vidu kredita da bi se firma mogla
uspjesno osnovati.

1.2. Trenutna ekonomska i trziSna pozicija i izgled za buduénost

Maloprodajni objekat ,,Produkt 387 bi bio lociran u ulici Bosanska 10., Travnik koji je
ujedno privatno vlasnistvo jednog od osnivaca. S obzirom da u ulici kao iu gradu Travnik
ne postoji ni jedno preduzece iste ideje, smatramo da nasa lokacija donosi nama
konkurentsku prednost.

2. TRZISNI PODACI I PLAN MARKETINGA
2.1. Ocjena trziSnog potencijala, trziSnog uceséa i konkurencije

Istrazivanjem trzista uvidjeli smo da nema prijeteCe konkurencije , a onu koja postoji
nastojimo pobijediti tako Sto smo pojednostavili kupovinu proizvoda za svakodnevene
potrepstine. Jedan od osnovnih nedostataka nasih konkurenata je loSa ponuda domacih
proizvoda i njihova ,,zabadena“ uloga na policama istih. Zelimo da budemo prepoznati kao
omiljena prodavnica u gradu u kojoj na jednom mjestu mozemo kupiti sve proizvode
domacih proizvodaca. Cijene ¢e svakako biti prilagodene kupovnoj moci nasih gradana 1
kvaliteti proizvoda. U danasnje vrijeme, kada su brojna poslovanja u iskuSenju kriznih
uticaja, mnogo profitabilnih proizvoda izgubilo je svoje kupce zbog visoke elasti¢nosti
potroS$nje na promjene kupovne moci stanovnistva. Tako npr mozemo vidjeti masovan
prelazak sa dobro poznatih skupih brendova — poput Nescafe ili Pampers pelena- na
jeftinije domace robne mrake. Drugim rije¢ima, proizvodi koji imaju bliske supstitute
imaju elasti¢niju traznju i u vecoj su opasnosti da budu zamijenjeni.

Kada je u pitanju promocija oslonit ¢emo se na direktnu promociju domacih proizvoda kao
Sto su: prigodne degustacije, letke, reklame, promovisanje proizvoda putem medija i1
slicno. Marketing putem medija- televizija i drustvene mreze ¢e biti osnovni nacin
reklamiranja prodavnice kojem ¢emo se posebno posvetiti i prvenstveno se bazirati na tu
vrstu promocije. Smatramo da je televizija idealan medij i dobro oruzje za pozitivnu
izmjenu svijesti 1 njeno usmjeravanje u pravcu vlastitog, domaceg, onog sto ¢e se svakom
covjeku viSestruko vratiti. Naravno, program ¢e biti usmjeren u pravcu argumentovanog
dokazivanja i podizanja kvalitete domacih proizvoda.

2.2, Strategija marketinga za narednu godinu

Strategija marketinga za narednu godinu temelji se na uvodenju sljede¢ih inovacija:

Pogodnosti kao Sto su: prigodne degustacije

Posjeta poznatih li€nosti iz svijeta sporta, muzike, kulture radi promocije proizvoda
Nagradne igre jednom mjesecno,

Popusti na odredene proizovde ¢etvrtkom, vikend akcije

Besplatna dostava proizvoda na kuénu adresu

Internet prodaja proizvoda

FEEEEE
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2.3. Veli€ina trziSta i trZiSno uc¢esc¢e po osnovnim segmentima

1.

[99)

Segmentacija je, kao Sto joj i samo ime kaze, proces kojim se baza kupaca dijeli na
segmente na temelju skupa slicnih potreba, navika, preferencija i drugih karakteristika,
kako bi ih se tretiralo na najprikladniji nac¢in. Kao nase ciljne grupe kupaca javljaju se
svi ljudi bez obzira na starosnu dob i spol koji odluke o kupovini donose na bazi
nacionalnih motiva i emocija. Sto se ti¢e segmentacije trzista na osnovu geografskih
kriterija, bazirali smo se na grad Travnik i njegovu uzu okolicu.

Analiza djelatnosti: nase preduzece je povezano sa svim domacim proizvodacima-
dobavljac¢ima robe koji nam omoguéuju da svoju ideju realizujemo na najucinkovitiji
nacin

Razvoj ove trgovinske djelatnosti zahtjeva i vezu sa svim firmama iz BIH.

U Produkt-u 387 imamo proizvode namjenjene za svaki uzrast sa akcentom
promoviranja zdravog nacina zivota 1 ekoloski osvijeStene proizvode.

Takode, Produkt 387 treba da bude prepoznatljiv i po svom vizuelnom identitetu, Sto ¢e
se omoguciti brendiranjem spoljnog 1 unutrasnjeg prostora trgovine.

Projektni tim je morao iza¢i van granica klasi¢nog razmisljanja: kupcima zelimo
ponuditi daleko visSe- jednu specijaliziranu prodavnicu - premium kategoriju domacih
kvalitenih proizvoda.

Roba koja se stavlja u promet mora biti u skladu sa standardima, tehnickim i
kvalitetnim normama priznatim kao uvjet za njihovo stavljanje u promet. Kvalitet 1
cijena mora biti u skladu sa odredbama Zakona o opstoj bezbjednosti prozvoda. Cijena
robe koja se stavlja u promet formira se i iskazuje u domacoj valuti u nov€anicam koje
su u opticaju u BiH.

Unapredenje usluge pruzanja informacija prilikom prodaje prizvoda, promocije
proizvoda gradanima, informacije putem interneta koje ¢e omoguciti naSim
potencijalnim korisnicima uvid u nase proizvode. ,,Produkt 387 takoder ¢e imati i
promotivni Stampani materijal 1 elektronski putem medija tj. TV-a. Najvazniji nas vid
promocije ¢e biti preporuke koje daju zadovoljni korisnici. NaSe promotivne aktivnosti
su vezane sa informisanjem pojedinaca i imaju za cilj pomaganje razvoja privrede u
naSoj drzavi, pla¢anjem poreza pomazemo budzetu drzave.

3.OPERATIVNI PLAN

3.1. Jedinstvene karakteristike i diferenciranost usluge

Produkt 387 ¢e pokusati da postigne taj nivo kvalitete koji garantira plasman (na domace
trziSte), uz cjenovno pozicioniranje ispod cijena konkurentskih firmi, a iznad cijena
individualnih proizvodaca. Potrebno je prethodno etablirati preduzeée na domacéem trzistu,
stabilizirati njegovo poslovanje i u€initi prepoznatljivim u o¢ima domacih kupaca.
Promotivne aktivnosti biti ¢e usmjerene prema domacinstvima, kako bi izgradili stabilnu
bazu redovnih kupaca.
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3.2. Upravljacki tim

Ime i prezime: Iskustvo: Talent: Znanje:
Nasiha Grabus Vise Vise Vise
Lejla Gavranovi¢ Vise Vise Vise
Sedin Husi¢ Vise Vise Vise

Kada je u pitanju upravljacki tim: sve kockice u mozaiku su jednako vazne, svi ¢lanovi
tima igraju isto vaznu ulogu. Visoko postavljeni ciljevi, pozrtvovan rad do sitnih detalja i
nepostojanje plana B, gdje smo svi fokusirani samo na jedan jedini plan A glavni su faktori
uspjeha. U ovu ideju je ugradeno puno emocija i rada te se nadamo da ¢e nasa prodavnica
postati svima draga kao §to je to trenutno postigao na$ najprodavaniji aktuelni proizvod
Maza — ,, bosanska nutella®.

Kada je u pitanju zvanje upravljackog tima u prvoj godini poslovanja radi izbjegavanja
dodatnih troSkova osnivaci ¢e raditi razne zadatke: prodaju, nabavku 1 knjigovodstvene
poslove.

4.FINANSIJSKI PLAN ZA 2019 . GODINU

Planirani ukupni prihod za narednu godinu 30.000,00
Profit 5.000,00
Iznos vlastitih sredstava 79.100,00
Potrebna dodatna sredstva 25.000,00
Ukupna sredstva 104.100,00
Namjena koriStenja sredstava Ulaganje u unapredenje poduhvata

5. OPIS POSLA I POSLOVNIH CILJEVA

5.1. Kratak opis pravnog oblika preduzeéa

Naziv preduzeca: ,,Produkt 387

Adresa: Bosanska 10., Travnik

Vlasni¢ka struktura: Lejla Gavranovi¢ 25%, Nasiha Grabus 25%,
Sedin Husi¢ 50%

Osnovna djelatnost: Prodaja domacih proizvoda

Pravni status: Obrtnicka radnja (prodavnica na malo)

Kao §to je ve¢ spomenuto, preduzece “Produkt 387" ¢e poslovati kao prodavnica na malo-
obrt uz tendenciju prerastanjau drusStvo sa ograni¢enom odgovornosc¢u (d.o.o.).

Odluku o Osnivanju preduzeca donio je vlasnik. Privredno drusStvo ¢e biti registrovano u
Kantonalnom sudu u Travnikui nakon ¢ega se obavljaju administrativne procedure u
op¢ini, poreskoj upravi, zavodu za statistiku, otvaranje racuna u banci, dobijanje pecata,
statistickog broja, poreskog identifikacijskog broja itd.
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5.2. Lokacija

Prodavnica je smjeStena u urbanom dijelu grada Travnika. Geografski posmatrano Travnik
je smjeSten u regiji Srednje Bosne. Travnik je centar te regije. Gradevinski
2

objekatizgradenije na vlastitom zemljistu povrSine 1.200 m koje posjeduje i potrebne
infrastrukturne priklju¢ke (struja, voda, kanalizacija, telefon, parovod). Zemljiste je
povezano saobracajnicom sa juznom magistralom koja predstavlja glavnu tranzitnu ulicu iz
koje se lako moze pristupiti u druge gradske ulice. Dakle, mozemo konstatovati da je
lokacija pogodna za nesmetano obavljanje 1 implementacija poduzetni¢kog projekta.

6. IZJAVA O MISIJI

6.1. Vizija i misija

Vizija

,Produkt 387 ¢e postati vode¢i dobavlja¢ domacih proizvoda za podrucje regije Srednja
Bosna time Sto ¢e ostvariti europske standarde kvalitete, produktivnosti i inovativnosti.

Misija

,wProdukt 387 . ¢e Ciniti maksimalne napore da ga potroSaci, prema svojim preferencijama,
ocijene najboljim po karakteristikama njegovih poduzetnickih poduhvata.

Cilj nam je da od nasih gradana napravimo uzorne gradane koji vode racuna o tome da
koriste prvobitno domace proizvode.

Nas slogan ¢e biti: ,,Kupujmo domace, obarajmo rekorde."

7. POZNAVANJE DJELATNOSTI I ISKUSTVO UPOSLENIH

7.1. Ukupno zaposlenih

Ljudski resursi:

Ukupan broj zaposlenih u prvoj godini je tri i to osnivaci koji dobrom organizacijom rada
obavljaju sve neophodne zadatke u realizacji ideje sa akcentom na jedinstven pristup

prodaji.

Nas koncept poduzetni¢ke ideje ne zahtijeva viSe direktno uposlenih od gore navedenog,
ali imamo mnogo spoljnjih saradnika s kojima smo konstantno u poslovnoj saradnji.
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8. POSLOVNI CILJEVI
8.1. Ciljevi prodaje i profita i ostali finansijski ciljevi

U prvoj godini ¢emo zbog osvajanja trziSta ocekivati nizi profit za razliku u sljede¢im
godinama.

Uspostaviti ¢emo saradnju sa svim dobavlja¢ima koji ¢e nam dostavljati robu.

Ciljevi proizilaze iz tacno utvrdenih i definisanih ciljeva preduzeca koji su ve¢ ranije
postavljeni.

8.2. Ciljevi trziSnog proziociniranja

Kratkoro¢ni ciljevi preduzeca su prvenstveno plasman proizvoda na podrucju opcine
Travnik, a zatim 1 na teritoriju srednjebosanskog kantona. Procjenjuje se da ¢e preduzece
nakon tri godine poslovanja biti u moguénosti da pokrije trziste SBK kao 1 trziSta susjednih
administrativno-privrednih centara. Nakon toga slijede ulaganja u dodatna stalna sredstva 1
povecanje broja zaposlenih uz sposoban menadzment, standardizovanu 1 kvalitetnu prodaju
kao 1 Siroku mrezu partnerstava.

Nasa prodavnica bit ¢e posrednik izmedu domacih proizvoda i kupaca koji imaju razvijen
ekonomski patriotizam.

8.3. Ciljevi na polju inovacija

-Degustacije
-Internet prodaja
-Postanak d.o.o

9. ANALIZA TRZISTA ZA PROIZVOD/USLUGU
9.1. Osnovna obiljezja, cijena i prodajna cijena usluga
Obiljezja usluge

Uzimajuéi u obzir da ¢e preduzece biti novo na trziStu, osniva¢ ¢e poduzeti odgovarajuce
promotivne aktivnosti. Promociju proizvoda preduzeca ,, Produkt 387 izvrsit ¢e vlasnik.
Dio promotivne kampanje bio bi povjeren lokalnim medijima koji bi putem kratkih
reklamnih poruka obavjeStavali potencijalne kupce o domac¢im proizvodimaa. OglaSavanje
bi se vrSilo 1 putem interneta tako sto bismo napravili web stranicu koja ¢e omoguditi
potencijalnim korisnicima uvid u nase proizvoda. Najvazniji vid promocije ¢e biti
preporuke koje daju zadovoljni korisni.

Na trZistu se uocava postojanje znacajne traznje za prizvodima koji se planiraju prodavati.
Slaba diferencijacija ponude, kao i neposotojanje lokalnih konkurenata, ukazuju da na
trziStu ima dovoljno prostora za novog ucesnika koji bi na cijelom podrucju grada ponudio
standardizovan 1 prepoznatljiv kvalitet, uz prihvatljivije cijene.
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Distribucija

Preduzece ,,Produkt 387 ve¢ obavlja nekoliko razgovora za potencijalnim distributerima
voljnim da potpiSu sporazum o ekskluzivnoj prodaji. Prodaja bi bila organizovana direktno
iz prodavnice , a kasnije bi vr$ili i dostavu.

Prodajna cijena

U skladu sa marketing strategijom, preduzece ,,Produkt 387, planira prema distributerima
proizvoda voditi stimulativnu politiku cijena. Cijena prema distributerima bi¢e 20% niza

od stvarnih trzi$nih cijena. Ovakvom politikom cijena preduzece zeli da na pocetku svoga
poslovanja iskoristi to za Sirenje distributerske mreze svojih prodavnica.

10. PRIKAZ DJELATNOSTI
10.1. Djelatnost preduzeca

Preduzece posluje u trgovinskoj djelatnosti i cilj nam je Sto bolje promovisati naSe domace
proizvode I podignuti svijst o vaznosti kupovine istih.

11. SWOT ANALIZA

Unutrasnje snage (S) Unutras$nje slabosti (W)

-lokacija -ogranic¢enost kapitala

- mladi, poduzetni zaposlenici -opterecenost trenutno zaposlenih
-otvaranje novih radnih mjesta - upitan visok profit u prvoj godini

- pozitivna atmosfera u vlastitom okruzenju | - novi na trzistu

-Sirenje patriotizma kroz pozitivnu pricu u -percepcija javnosti i nestabilnosti
gradu -nedovoljna obrtna sredstva

-kvalitet usluge/ besplatne usluge -trenutno trziSno ucesce

-jasan asortiman ponude: prepoznatljivi

brendovi

-inovativnost

Vanjske prilike (O) Vanske prijetnje (T)

-slaba konkurencija -pojava konkurencije

-veliki broj domacih dobavljaca -nestabilno trziSte: odlazak mladih iz BIH
- fokusiranost na zadovoljstvo kupaca -niska kupovna mo¢ stanovnistva
-zaposljavanje Sirenjem djelatnosti - politi¢ko- privredna situacija u zemlji
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12. PROFIL KUPACA
12.1. Profil potencijalnih korisnika usluga:

Kao ciljne grupe kupaca javljaju se: sve pravne osobe i fizicke bez obzira na starosnu dob
i spol,odnosno lokalno stanovnistvo.

IzvrSena je segmentacija kupaca koja omogucava kvalitetno koncipiranje marketinga i
kreiranje djelotvornog marketing plana na osnovu kojeg ¢e se provoditi konkretne
marketinske aktivnosti.

Kao moguca prva grupa kupaca javaljaju se restorani u kojima se pruzaju usluge ishrane i
pi¢a. Drugu grupu potencijalnih korisnika Cine krajnji potroSaci, ljubitelji domacih
proizvoda. Tre¢u grupu sacinjavaju kupci koji Zele iznenaditi svoje poslovne partnere
kvalitetnim i luksuznim proizvodom. Zelimo napraviti prepoznatljivu radnju u gradu.
Svaka zemlja u Evropskoj uniji ima svoje zaSti¢ene proizvode. Vrijeme je da ih ima 1 BiH.

13. METOD PRUZANJA USLUGA
13.1. Nadin pruzanja usluga

Preduzece “Produkt 387" kao 1 svako preduzece ima svoje radno vrijeme. Ono ¢e poslovati
u svakim radnim danom u vremenskom period od 07:30-21:00, a vikendom 08:00-19:00.

Dodatna korist za kupce : proizvodi ¢e se isporucivati svakodnevno u razlic¢itim
vremeniskim intervalima te ¢e kupcima biti dostupni u svjezem stanju. Posebna vrijednost
za kupce ogledat ¢e se u odnosu cijena/korist. Nastojat ¢emo da svakog dana nudimo sve
viSe za istu ili nizu cijenu.

13.2. Prodajna dokumentacija/evidencija
Upravljacki tim ¢e svakodnevnu radi azuriranja poslovnih knjiga i ispunjavanja svojih
obaveza voditi razne knjigovodstvene evidencije (KUF ; KIF, blagajnu, TKM, Knjigu

prihoda I rashoda ) elektronski i ru¢no u odgovarajau¢im obrascima propisanim Zakonom.

13.3. Lista osoba institucija sa kojima je preduzeée umreZeno

NAZIV TIP POSLA VRSTA ODNOSA
Klas Dobavljac¢ Dostava svih “Klasovih”
proizvoda
Bajra Dobavljac¢ Dostava mesnih proizvoda
Madi Dobavlja¢ Dostava mesnih proizvoda
Bimal Dobavlja¢ Dostava svih Bimal proizvoda
ZIM Dobavlja¢ Dostava mlije¢nih proizvoda
Oaza Dobavlja¢ Dostava Oaza proizvoda
Vispak Dobavlja¢ Dostava Vispak proizvoda
NovaVita Dobavlja¢ Dostava NovaVita proizvoda
Meggle Dobavljac¢ Dostava mlije¢nih proizvoda
Violeta Dobavlja¢ Dostava Violeta proizvoda
Hayat Suradnik Promocija na TV ekranima
Narodni radio, TNT portal Suradnik Promocija
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14. REKLAMA I PROMOCIJA

14.1. Program i budzZet reklame i promocije

OBLIK CILJ PROMOCIJE BUDZET | ODGOVORNA

PROMOCIJE OSOBA

Radio reklama Upoznati korisnika sa 90,00 | Sektor marketing i
proizvodima koje pruzamo prodaja

Letci Obavijest o pocetku rada i 100,00 | Sektor marketing i
promocije usluga 1 proizvoda prodaja

Jumbo plakati Upoznavanje korisnika 200,00 | Sektor marketing 1

prodaja

Pokloni za klijente Ostaviti dojam dobrog 110,00 | Sektor marketing i

domacina prodaja

14.2. NajvaZznije prednosti u marketing planu

Najvaznije prednosti u biznis planu naSeg preduzeca jesu kompletne usluge, ugodan
ambijent, relativno niske cijene, vrhunski nasi domaci proizvodi.

Mozemo rec¢i da smo prodavnica koja nudi sve domace proizvode na jednom mjestu.
14.3. Plan aktivnosti

-prosiriti obim posla na podrucje cijelog kantona

-postojece inovacije odrzati na zavidnom nivou

-postati drusStvo sa ograni¢enom odgovornoscu-d.o.o.

15. OPERATIVNI PLAN

15.1. Trenutne operacije i izvedba

Ocjena vlastitog nivoa trenutnog dostignuca u obavljanju poslovanja, te usporedba sa
vlastitim pokazateljima u odnosu na prosjek djelatnosti:

Pokazatelji izvedbe Ocjene od 1-10
Trenutno Ocekivano

Troskovi 10 10
Kvalitet 9 9
Nivo znanja 8 9
Planiranje 8 9
Sigurnost 9 10
Usluge 7 8
Inovacija 10 10
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16. KONKURETSKA PREDNOST U PROIZVODNIJI

16.1. Jedinstvenost usluge

Jedinstvenost nase usluge je u tome S$to pruzamo samo domacée proizvode. Nasa
jedinstvenost je i u tome §to uvodimo nesto potpuno novo i nesto Sto nije dosada nigdje
zabiljezeno na podrucju opc¢ine Travnik, a i Sire.

16.2. Odrzavanje prednosti

Prednost ¢emo nastojati odrzati uvodenjem noviteta u naSu prodavnicu i1 nastojati ¢emo
promovisati naSe domace proizvode. Takoder, ostvariti §to vece rezultate na trzistu i postati
lider na tom podrucju.

17. UPRAVLJACKI TIM I KLJUCNO OSOBLJE

17.1. Knjigovoda

Knjigovoda: Sedin Husi (na osnovu zvanja)

17.2. Advokat/pravni savjetnik

Advokat ¢e biti angazovan samo u specijalnim slu¢ajevima.

17.3. Bankari

Novac ¢e biti upla¢ivan na racun u Intesa Sanpaolo Bank.

17.4. Osiguravajuce drustvo

Objekat i oprema Ce biti osigurani kod ASA osiguranja , protiv pozara, krade ili nekog
drugog nereda.

18. INFORMACIJE O ZAPOSLENIMA

18.1. Informacije o ukupnom zaposlenom osoblju i tro§kovi njihovih plata

Zaposlenici Broj zaposlenih | Broj zaposlenih | Iznos plate u Iznos plate u

u prvoj godini u drugoj godini | prvoj godini drugoj godini
Vlasnik 3 3 1000,00 1200,00
Zamjenik - - - -
direktora
Prodaja 2 - 650,00
Vozac (dostava)
UKUPNO: 3 5 1000,00 1850,00

110




19. FINANSIJSKI I INVESTICIONI PLAN
Investicioni plan

Prema investicionom planu, za pokretanje biznisa pod nazivom “Produkt 387 potrebno je
104.100 KM. Najvise finansijskih sredstava je potrebno za stalna sredstva, ¢iji je vijek
upotrebe duzi od godinu dana i iznosi 60.000 KM. Troskovi pripreme-osnivanja iznose
1250 KM. Fiksni troskovi 3350,00 KM.Troskovi marketinga 500,00 KM. Predvideni

iznos sredstava za obrtni kapital je 39.000 KM.

Stalna sredstva zahtijevaju najveca ulaganja i zato su polazna tacka. U njihovoj osnovi je
nabavna vrijednost. Cijena rashladnih uredaj je 7.000 KM. Cijena opreme iznosi 2.600
KM, a namjestaja 400 KM. Zemljiste je vrijednosti 20.000 KM. Gradevinski objekat 1
zemljiste , procjenjuje se na iznos od 30.000 KM u vlasnistvu je jednog osnivaca.

Veci dio stalnih sredstava u iznosu od 35. 000 KM finansira prvi osniva¢ iz vlastitih
sredstava. Za drugi dio u iznosu od 25.000 KM potrebnih za adaptiranje 1 prilagodavanje
gradevinskog objekta planiran je dugoro¢ni kredit. Kredit u pomenutom iznosu podiZe se
sa rokom otplate 5 godina uz kamatnu stopu od 8%..

Troskovi pripreme podrazumijevaju troskove registracije biznisa i popratne troSkove. Za
registraciju obrta potrebno je 1.000 KM. Nakon placanja sudske takse u iznosu od 90 KM,
pristupilo se izradi pe€ata 100, 00 KM. TroSkovi raznih potrebnih uvjerenja iznose oko 60
KM. Dozvole za obavljanje djelatnosti ¢e se pribaviti u opstini u kojoj se planira rad
buduceg preduzeca.

Nakon tre¢e godine poslovanja preduzeca, planirano je proSirivanje asortimana i
kapaciteta. Preduzece Ce plasirati svoje proizvode na ZE-DO trziste.

Ukupna finansijska sredstva potrebna za troskove pripreme obezbjeduje drugi osnivac iz
vlastitih izvora sredstava uz pomo¢ porodice.

Obrtni kapital u iznosu od 39.000 KM odnosi se na 14.000 KM u gotovini 1 25.000 KM u
obliku osnovnog materijala, robe i popratnih materijala neophodnih za biznis. U okviru
obrtnog kapitala su i rezervni dijelovi 1 sitni inventar. Finansijska sredstva za kompletan
obrtni kapital obezbjeduje drugi i tre¢i osnivac iz vlastitih izvora. I1znos obrtnih sredstava
predviden nije visok, jer ¢e se prodaja gotovih proizvoda obavljati odmah po zavrSetku
nabavke To minimizira ulaganja u obrtna sredstva.

Finansijski plan

Prognoze proizvodnje i prodaje
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19.1. Tabelarni prikaz troSkova osnivanja i fiksnih troskova

Osnovna oprema: fiskalna kasa 1000.000,00
Poslovni inventor: izrada pecata 100,00
Dozvole i takse : za registraciju i administrativne 90,00
Razna uvjerenja potrebna radnicima za pocetak rada 60,00
1. TROSKOVI OSNIVANJA: 1.250,00
Fiksni troskovi: troSkovi elektri¢ne energije 1 200,00
komunalne usluge

PTT troskovi 100,00
TroSkovi uredskih poslova 50,00
TroSkovi plata 3000,00
2. FIKSNI TROSKOVI 3350,00
UKUPNI TROSKOVI ( 1+2) 4.600,00
Osnovna sredstva 60.000,00
Obrtni kapital 25.000,00
Gotovina 14.000,00
Troskovi prostora (bez zakupa) 0,00
Pocetni marketing 500,00
UKUPNI TROSKOVI OSNIVANJA 104.100.00

19.2. Tabelarni prikaz izvora sredstava za finansiranje

Vlastita sredstva 79.100,00
Bankarski kredit 25.000,00
UKUPNA ULAGANJA 104.100,00

20. ZAKLJUCAK

Poslovni plan oznacava opis poslovne ideje 1 mjera koje su potrebne za realizaciju posla.
Osim toga sadrZi procjenu potrebnih ljudskih i finansijskih resursa (troskova) 1 o¢ekivani
prihod kako bi se za procjenila isplativost investicije. Polazna tacka je temeljno razraden
marketinski plan i investicioni i finansijski plan.

Ovim poslovnim planom smo iznijeli nasu ideju o pokretanju “Produkt 387 prodavnice
domacih proizvoda te mjere koje su nuzne za pokretanje posla.

Iz plana se mogu uociti planovi vezani uz razvoj poslovanja preduzec¢a Veliki poticaj nam
je dalo 1 to §to na ovom podrucju ne postoji konkurencija.

Cilj nam je prije svega pruziti kvalitetnu uslugu i posti¢i zadovoljstvo kupaca, ali 1 uvjeriti
ljude u valjanost ovoga planiranog projekta, analizirati moguci rizik te povecati moguénost
uspjeha.

Projektovani biznis plan pkazuje da je ideja i poduhvat stabilan i likvidan.

Sve navedeno ukazuje da ovaj projekat ima svoju trziSnu, ali i investicionu opravdanost i
minimalno 387 razloga za pocetak poslovanja.
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Ucenici:

Fatima Muratovié¢
Samra Hozi¢
Adna Rizvan

BIZNIS IDEJA
Sobicak
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UvOD

Ovaj projekat predstavlja osnovnu izradu malog biznisa srednjoskolaca pod nazivom
,.SOBICAK*, koji je osmisljen da na kreativan nadin, finansijski i tehni¢ki isplativ na¢in
ucenici Mjesovite srednje Skole pokrenu prodaju usluga. Ovakav projekt bio bi koristan za
investitore, kupce, zaposlenike skole kao i za zajednicu.

Dobivanje odli¢nih ocjena u Skoli se zaista isplati, jer znanje koje ucenici sti¢i impliciraju
ogromni potencijal za stvaranjem i kvaliteta velikog poduzetnika. I ucitelj i poduzetnik
moraju imati izvrsne komunikacijske vjestine 1 vodstvo. Ucenici nase Skole rade raznovsne
projekte koji su donekle prepoznati kada je u pitanju finansiranje istih. Da su njihove ideje
neiscrpne pokazuje 1 izrada ovog biznis plana. U zapadnim zemljama je normalno da
srednjoSkolci u jutro pohadaju nastavu, a da svoje slobodno vrijeme koriste za rad u
preduzec¢ima koji imaju potpisanu saradnju sa Skolama. U Bosni i Hercegovini jedino
strukovne Skole imaju, u sklopu svog trogodiSnjeg ili CetverogodiSnjeg trajanja,
organiziranu praksu koja traje od pola godine do godinu dana. Ucenici Opce gimnazije u
skopu Nastavnog plana i1 programa nisu u mogucnosti da u sklopu redovnog obrazovanja
pohadaju praksu, dok svoje slobodno vrijeme koriste za rad sa mentorima ili u nevladinom
sektoru kroz kreiranje, organiziranje 1 u¢esc¢e na brojnim projektima.

Poduzetnicki projekat razraduje inovativnu poduzetnicku ideju mladih koja ima za cilj
prezentirati na trzistu nove usluge koje ¢e se raditi u sklopu ,,SOBICKA®. ,,SOBICAK* je
viSenamjenski prostor u skoli koji je prilagoden potrebama i Zeljama ucenika i1 uc¢enica. To
je prostor koji koji sami osmisljavaju, opremaju, koji im pripada i za koji se, u saradnji sa
Skolom koja ga omogucuje, brinu i odgovaraju. Ovi prostori ¢e biti dom razli¢itima
aktivnostima koje pripremaju ucenici za ucenike, poput:

- Vr$njacke podrske u uc¢enju

- Uluge popravke racunara

- Edukacije o upotrebi IKT za starije osobe

- Podrske stru¢njaka iz zajednice

- Knjizevni, muzicki, umjetnicki, filmski 1 drugi klubovi

- Prezentacije 1 projekcije

- Edukacije 1 radionice

- DruZenja, sastanci, odmor i zabava

- Razmjena ideja

- Mnoge druge aktivnosti isplanirane u saradnji sa Skolom, nastavnicima, roditeljima
1 zajednicom.

Zaradu koji bi na ovaj nain ucenici ostvarili koristila bi se za pokrivanje troskova,
nabavku dodatnih materijala, finansiranje aktivnosti ucenika, dodjeljivanje pomoci
socijalno ugrozenim ucenicima i njithovu dodatnu edukaciju, nagradivanje najaktivnijih
ucenika, nagradivanje najboljih u¢enika i projekata.

Ovaj biznis plan ima znacajnu ulogu u pokretanju nastale ideje jer je koncipiran tako da
bude vodi€ i pruzi maksimalnu podrsku, te tatno definiran krajnji cilj. SadrZi sve elemente
koji su bitni za pokretanje biznisa. Najbitniji elementi sadrZani su u ovom biznis planu.
Kroz ovaj plan bit ¢e prezentirani i objas$njeni svi bitni elementi kao Sto su: ideja,
planiranja, izvori finansiranja, swot analiza, organizacija poduzeca, i sl. Planove treba
postavljati realno 1 na osnovu prvobitnog istrazivanja trziSta, a kvaliteta poslovanja

114



poduzeéa koja je zasnovana na ovakvom biznis planu ne garantira uspjeh ali zasigurno daje
tacnu sliku o stanju na trzistu i eventualnim situacijama koje nas mogu ocekivati.

1. OSNOVNE INFORMACIJE O PREDUZECU

1.1. Kratak opis historije posla

“Sobicak” je ogranak ,,Vije¢a u¢enika Mjesovite srednje skole* koje je osnovano od strane
ucenika nasSe Skole. Formiranje Vije¢a/Savjeta uCenika u BiH je ideja koju je Fondacija
Schiiler Helfen Leben pocela aktivno propagirati ve¢ 1999. godine. Od tada ista Fondacija
organizovala veliki broj seminara, te tako nastojala bosansko-hercegovacke ucenike Sto
bolje upoznati sa samom idejom organizovanja ucenika u njihovim Skolama. Pozornost je
iskazana od ucenika i obrazovnih instuticija, dovela je do toga, da je status Vije¢a/Savjeta
ucenika uskoro dobio i svoju pravnu formu u ,,Okvirnom zakonu o osnovnom i srednjem
obrazovanju u BiH*- 2003. godine. Ovo je ucenicima pruzilo mogucnost formiranja
Vijeca/Savjeta u€enika u Skolama, te takoder obavezalo i1 Skole da moraju pomoc¢i i
obezbjediti formiranje i1 postojanje Vijece/Savjeta ucenika.Vijece/Savjet ucenika cine
predstavnici odjeljenja jedne Skole. U Vije¢e/Savjet ucenika ucenici/e biraju se iskljucivo
ucenike/ce. Ovakav vid organizovanja u Skoli u¢enicima pruza priliku da:

slobodno izrazavaju svoje misljenje

ostvaraju ucenicka prava

zastupaju ucenike/ce svoje Skole

ravnopravno razgovaraju i uc¢estvuju u donosenju odluka sa Skolskom upravom i

Vije¢em roditelja

izgraduju partnerstvo izmedu ucenika i uposlenika skole

e organizuju vannastavne aktivnosti

e pruzaju ucenicima informacije o dodatnim aktivnostima (edukacije, seminari,
programi, izleti, razmjene ucenika itd.)

e postanu ¢lanovi organizacije za srednjoskolce (npr. ,,Asocijacije srednjosSkolaca u
BiH®)

e budu ukljueni u obrazovnu politiku od lokalonog, preko drzavnog, pa do

medunarodnog nivoa.

Vijeée uéenika MSS Bugojno ¢&ini 20 ¢lanova, po jedan delegat iz svakog odjeljenja. Od
2018/19 skolske godine pomocu fundraisinga je omogucilo sebi da ima sopstveni budzet iz
kojeg se izdvajaju sredstva za aktivnosti koje realizuje.

Neke od aktivnosti nasSih uc¢enika su: Federalno takmicenje srednjih Skola iz matematike,
YOUTr Past- Present- Future (RYCO) (Youth for Peace, somborski omladinski boom,
MAYAA), izgradnja mira ARTivisti¢ko ljeto ASuBiH (kamp, u pripremi), Kantonalni
festival dramskih minijatura (osnivaci), Mjesec dana za veliki ekran IOM (neformalna
grupa mladih, u toku), PATH kamp Banja Luka i Zepée, Socijalni dan 2019 ASuBiH (
regionalni koordinator i regionalni pr menadZer), Aktivnosti ruZicasti oktobar, 8. Mart
(Vijece ucenika), Izbor za ucenika godine u podru¢ju humanosti (Vijece u¢enika), Stand up
seminar-SHL, Volonterska akcija u Jajcu, Bijela kuga u BiH-demokratija i brojna Skolska,
op¢inska, kantonalna, federalna i drzavna takmicenja.

Primarna djelatnost ,,SOBICKA“ bit ¢e pruzanje usluga vrinjacke podrske u uéenju,
podrska o upotrebi IKT za starije osobe te softverske popravke raCunara. Na osnovu
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informacija koje smo doznali od potencijalnih klijenata ovakvu usluge u ovom obliku ne
mozemo naci na nasem trziStu. Edukacije koje ucenici koriste su instrukcije od strane istih
profesora koji im predaju, dok osobe starije Zivotne dobi nemaju podrSku u ucenju
prilikom koristenja IK tehnologija.

1.2. Trenutna ekonomska i trziSna pozicija i izgledi za buduénost

,SOBICAK® je novoosnovana grana $kolskog tijela Vije¢a udenika sa sjedistem u
Bugojnu, a koje ¢e se baviti proizvodnjom usluga za svoje korisnike: ucenike i osobe
starije zivotne dobi. Svoje djelovanje zapocet ¢e na mikro trziStu spomenute opcine, ali
zbog velikog trziSnog potencijala vjerujemo da ¢e i druge Skole po naSem uzoru uraditi
slican projekat. U takvom okruzenju moguce je da svoju ideju, razrade, alate 1 dr.
ponudimo kao usluge konsultovanja za sve zainteresirane. TrziSni potencijal odnosi se na
nepostojanje slicnog poduzeca koji ¢e u potpunosti biti voden od strane srednjoskolaca te
gdje su srednjoskolci zaposlenici iste.

Potencijalni korisnici nasih usluga su ucenici naSe Skole (512 u€enika) kao 1 ucenici ostalih
Skola na podrucju nase op¢ine. Na podruc¢ju op¢ine Bugojno djeluju sedam osnovnih Skola
1 tri srednje Skole. Posto se cijena koStanja instruktivne nastave kre¢e od 15 do 20 KM,
srednjoskolci ,,Sobi¢ka* nudit ¢e znatno nizu cijenu koja ¢e utjecati na odluc¢ivanje samih
korisnika za koriStenjem ove usluge.

Opc¢ina Bugojno se sastoji od 78 naseljenih mjesta koja su organizirana u 27 mjesnih
zajednica!. Prema popisu stanovnistva iz 1991. godine, op¢ina je imala 46.889 stanovnika,
au 2012. godini 37.197 stanovnika prema procjeni Federalnog zavoda za statistiku, dok
prema popisu iz 2013. godine 31 470 stanovnika. Gustina naseljenosti prema procjeni
Federalnog zavoda za programiranje iz 2011. godine iznosi 103 stanovnika km2. Prirodni
prirastaj stanovnistva za period od 2010. do 2012. godine je negativan. Na prodruc¢ju nase
op¢ine djeluju 1 tri staracka doma kojima bi ucenici mogli ponuditi usluge organizovanja
ovakvih aktivnosti.

2. PLAN MARKETINGA

2.1. Ocjena trziSnog potencijala, trziSnogucesca i konkurencije

Opc¢ina Bugojno se sastoji od 78 naseljenih mjesta koja su organizirana u 27 mjesnih
zajednica®. Prema popisu stanovni§tva iz 1991. godine, op¢ina je imala 46.889 stanovnika,
a u 2012. godini 37.197 stanovnika prema procjeni Federalnog zavoda za statistiku, dok
prema popisu iz 2013. godine 31 470 stanovnika. Gustina naseljenosti prema procjeni
Federalnog zavoda za programiranje iz 2011. godine iznosi 103 stanovnika km2. Prirodni
prirastaj stanovniStva za period od 2010. do 2012. godine je negativan.

IStrategija razvoja opéine Bugojno 2011.-2020., 2014. godine
2Strategija razvoja op¢ine Bugojno 2011.-2020., 2014. godine
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Broj penzionera 2008-2012

4800
4700
4600
4500
4400
4300
4200
4100
2008 2009 2010 2011 2012
Slikal Starosna struktura®
1991 2013
Naziv Bugojno Bugojno
Ukupno stanovnistvo 46.889 31.470

BoZnjaci 19.697 (42,0 %) 24650 (78,3 %)
Hrvati 16.031 (34.2 %) 576V (18,3 %)
Srbi 8.673 (18.5 %) 376 (1,2 %)
Ostali 2.488 (5,3 %) 677 (2,2 %)
Gradsko {urbano) naselje 22 641 (48,3 %) 15.555 (49 4 %)
Ostala (ruralna) naselja 24 248 (51,7 %) 15.915 (50,6 %)
Prosjecna starost 0.0 ar.ga
Naselja: ukupno Ta Ta

Broj naselja po etnickoj vetini
Maselja: bosnjacka vecina 39 44
Maselja: hrvatska vecina 20 9
Maselja: srpska vecina 19 0
Maselja: ostala vecina 0 0
Maselja: nenaseljeno 0 25

Slika2 Prikaz podataka za opéinu Bugojno prema popisu stanovniStva 2013. godine*

Prema podacima Agencije za statistiku prosjecna starost stanovniStva, prema popisu
stanovnistva iz 2013. godine, opéine Bugojno iznosi 37,9 godina. Sto implicira da usluge
edukacije starijih osoba o upotrebi informaciono-komunikacionih tehnologija ¢e biti
izrazito traZene. Na prodrucju op¢ine djeluju 1 tri staracka doma kojima bi u€enici mogli
ponuditi usluge organizovanja ovakvih aktivnosti.

Kao temelj za ocjenu trziSnog potencijala preuzeti su statisticki podaci popisa stanovnistva
iz 2013. godine. Prema istom 2048 gradana nase op¢ine nalazi se u starosnoj grupi izmedu
15-19 godina, dok u starosnoj grupi 45-54 godina nalazi se 4 799 gradana. Zbog blizine

3stokao 1, str. 12
“http://www.statistika.ba/?show=12&id=10197 (Pristupljeno: 28.2.2019.)
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susjednih op¢ina Gornji i Donji Vakuf i ne postojanja smjerova srednje tehnicke i
medicinske Skole veliki broj u¢enika ovih op¢ina dolazi na Skolovanje u nasu.

Ovakavi rezultati istrazivanja impliciraju dobre pretpostavke da u ovom segmentu ne
postoji znacajna konkurencija. Sama cijena usluga vrs$njacke edukacije uc¢enika navest ¢e
veliki broj korisnika istih, kao i rad edukatora po principu jedna na jedan. Ovakav rad
donijet ¢e bolji odaziv u odnosu na brojne kurseve koji rade po grupama.

Sto se ti¢e edukacije osoba starije Zivotne dobi, na podrudju nage opéine ne postoji servis
koji nudi ovakvu uslugu. Ucenici ¢e nakon popunjavanja formulara i upoznavanja sa
korisnikom odlaziti u tandemu ucenika na teren i raditi sa starijim osobama na
savladavanju sadrzaja poznavanja informacionih tehnologija.

Potencijalni korisnici su svi ucenici naSe Skole, gradani Bugojna kojima je potreban servis
raCunara/laptiopa ili informaticka obuka.Nasa trziSna strategija je da smo mi grupa ucenika
koja je neprofitna i neformalna, koja ¢e svojim znanjem i radom doprinijeti razvoju Sire
drustvene zajednice.Ciljno trziste su ucenici srednjih skola i gradani starije zivotne dobi.
Reklamne kampanje koje ¢e biti vodene ciljat ¢e prije svega na edukaciju konzumenata o
mogucénostima koje im nudi ,,Sobicak* kao 1 implikacijama koje ¢e njthovo angaziranje
imati na Siru zajednicu i projekte.

2.2. Strategija marketinga za narednu godinu

Strategija marketinga za narednu godinu temelji se na uvodenju slijede¢ih inovacija:
- pruzanje usluga edukacije vr§njacima,
- pruzanje usluga edukacije starijih osoba,
- organizacija edukacija u starackim domovima,
- izrada proizvoda (Cestitke, broSevi, nakit...),
- organizacija edukacija po obrazovnim ustanovama o vaznosti aktivizma,
- reklamna kampanja (letci, bilbordi, razna oglaSavanja na medijima, uce$¢a u
raznim akcijama,...)
- podizanje usluga na visu razinu,
- jaCanje imidza.

2.3. Veli¢ina trzista i trziSno uceS¢e po osnovnim segmentima

Prva godina:

U prvoj godini neophodno je da se kreira prostorija koja ¢e biti prilagodena potrebama 1
Zeljama ucenika i u€enica, te da se osmisli 1 opremi ista. Ovaj prostor ¢e biti dom razli¢itim
aktivnostima koje ¢e ucenici u saradnji sa Skolom brinuti 1 odgovarati. Ucenici ¢e dobiti
nov€ana sredstava za uredenje prostora, sa fokusom na reciklazu i transformaciju vec
postoje¢ih materijala i namjeStaja te krecenje i oslikavanje prostora. Zajedno, na celu sa
Vije¢em ucenika, bi¢e odgovorni za brigu i upravljanje prostorom i aktivnostima, za sve
sadaSnje 1 buduce generacije ucenika.

Nakon uspjeSnog realiziranja adaptacije prostora i odredivanja cijene koja omogucuje
profitabilno (ili pak razvojno) poslovanje u buduénosti, potrebno je potencijalnim
korisnicima 1 gradanima op¢ine Bugojno predstaviti dosad uradene aktivnosti i
prezentovati usluge. Treba izraditi marketing plan koji ¢e se fokusirati prije svega na
predstavljanje po prvi put ucenickog zaposljavanja u cilju kreiranje dodatnog dobra, kao 1
prvim poduzetnickim idejama koje prave srednjoskolci (ucenicke edukacije, edukacije
starijih osoba 1 softverski servis racunara).
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Druga godina

Ovakav pristup realizaciji biznis plana nudi ucenicima priliku za uzajamno ucenje,
razvijanje osjecaja za timski rad i saradnju, planiranje i rjeStavanje problema, upravljanje
nov€anim sredstvima i razvijanje odgovornosti, kao i konkretnu praksu. Spojem aktivnosti
i stecenih znanja u prvoj godini djelovanja potrebno je raditi na razvoju dodatnih usluga i
proizvoda poput izrade Cestitki, nakita i dr.

Treéa i Cetvrta godina:

Maksimalno raditi na odrzavanju imidza koji je stvoren i iskoristiti sve benefite
proslogodisnjih ulaganja u marketing . Razviti uslugu kreiranja individualnih kalendara,
broSura, afiSea 1 dr. Zadrzati postojece klijente te razviti uslugu konsultiranja ostalih $kola
za uvodenje ovakvog biznisa.

Peta godina:

Edukacija 1 dodatna specijalizacija postojeceg osoblja za prodaju pojedinih vrsta usluga te
marketing edukacije. Sklapanje ugovora sa drZzavnim 1 privatni poduze¢ima o
mogucénostima obavljanja placene ferijalne prakse za ucenike zavrSnih razreda. Pored
svega navedenog planirano je postaviti fleksbilniju prodajnu politiku prema ciljnim
skupinama klijenata.

3. OPERATIVNI PLAN

3.1. Jedinstvene karakteristike i diferenciranost usluge:

Ovaj prostor ¢e biti dom razli¢itim aktivnostima koji ucenici pripremaju za ucenike 1
gradane. Prednost ovakvihusluga ogleda se u inovativnosti, ali 1 jednostavnosti
zapoSljavanja srednjoskolaca s ciljem finansiranja projekata koji su njima veoma vazni, ali
1 Siroj drusStvenoj zajednici. Tokom cijele godine ucenici ¢e biti ukljuceni u ucenje kroz
iskustvo 1 sticanje mnogobrajnih prakti¢nik, Zivotnih vjeStina, kroz osmisljavanje 1
renoviranje prostora, dizajniranje i1 izradu namjestaja, izradu plana aktivnosti u ,,Sobicku*,
te angazovanje Sto veceg broja uCenika u ponudene aktivnosti. Svi zajedno, na celu sa
Vije¢em ucenika, bi¢e odgovorni za brigu i upravljanje prostorom i aktivnostima, za sve
sadaSnje 1 buduce generacije ucenika svojih Skola.Ovakav pristup u realizaciji projekta
nudi u€enicima srednjih Skola priliku za uzajamno ucenje, razvijanje osjecaja za timski rad
1 saradnju, planiranje i rjeSavanje problema, upravljanje nov€anim sredstvima i razvijanje
odgovornosti, kao 1 konkretnu praksu.

3.2. Upravljackitim:

Ime i prezime Iskustvo Talent Znanje
Fatima Muratovi¢ Vise Vise Vise
Samra Hozi¢ Vise Vise Vise
Adna Rizvan Vise Vise Vise
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4. FINANSIJSKI PLAN ZA 2019

Planirani ukupni prihod za narednu 5.236,10 KM
godinu

Profit 750,00 KM
Iznos vlastitih sredstava 100,00 KM
Potrebna dodatna sredstva 4.386,10 KM
Ukupna sredstva 4.486,10 KM
Namjena koriStenja sredstava Ulaganje u opremljenost prostora

5. OBIM POSLA I POSLOVNIH CILJEVA

5.1. Kratak opis pravnog oblika preduzeca

“Sobicak” je ogranak ,,Vije¢a uCenika MjeSovite srednje Skole* koje je osnovano od strane
ucenika naSe Skole i Amne Haljeta, pedagoga Skole. Formiranje Vije¢a/Savjeta ucenika u
BiH je ideja koju je Fondacija Schiiler Helfen Leben pocela aktivno propagirati ve¢ 1999.
godine. Od tada ista Fondacija organizovala veliki broj seminara, te tako nastojala
bosansko-hercegovacke ucenike Sto bolje upoznati sa samom idejom organizovanja
ucenika u njihovim Skolama. Pozornost je iskazana od ucenika i obrazovnih instuticija,
dovela je do toga, da je status Vijeca/Savjeta uCenika uskoro dobio i svoju pravnu formu u
,Okvirnom zakonu o osnovnom i srednjem obrazovanju u BiH*- 2003. godine. Ovo je
ucenicima pruzilo mogucnost formiranja Vijeca/Savjeta ucenika u Skolama, te takoder
obavezalo 1 Skole da moraju pomo¢i i1 obezbjediti formiranje 1 postojanje Vijece/Savjeta
ucenika.Vije¢e/Savjet uCenika ¢ine predstavnici odjeljenja jedne Skole. U VijeCe/Savjet
ucenika ucenici/e biraju se isklju¢ivo ucenike/ce. Ovakav vid organizovanja u Skoli
ucenicima pruza priliku da:

slobodno izrazavaju svoje misljenje

ostvaraju ucenicka prava

zastupaju ucenike/ce svoje Skole

ravnopravno razgovaraju i ucestvuju u donosenju odluka sa Skolskom upravom i

Vije¢em roditelja

izgraduju partnerstvo izmedu ucenika 1 uposlenika Skole

e organizuju vannastavne aktivnosti

e pruzaju ucenicima informacije o dodatnim aktivnostima (edukacije, seminari,
programi, izleti, razmjene ucenika itd.)

e postanu ¢lanovi organizacije za srednjoskolce (npr. ,,Asocijacije srednjoskolaca u
BiH*)

e budu ukljueni u obrazovnu politiku od lokalonog, preko drzavnog, pa do

medunarodnog nivoa.
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Vije¢e utenika MSS Bugojno &ini 20 &lanova, po jedan delegat iz svakog odjeljenja. Od
2018/19 skolske godine pomocu fundraisinga je omogucéilo sebi da ima sopstveni budzet iz
kojeg se izdvajaju sredstva za aktivnosti koje realizuje.

Neke od aktivnosti naSih u¢enika su: Federalno takmicenje srednjih Skola iz matematike,
YOUTr Past- Present- Future (RYCO) (Youth for Peace, somborski omladinski boom,
MAYAA), izgradnja mira ARTivisticko ljeto ASuBiH (kamp, u pripremi), Kantonalni
festival dramskih minijatura (osnivaci), Mjesec dana za veliki ekran IOM (neformalna
grupa mladih, u toku), PATH kamp Banja Luka i Zep&e, Socijalni dan 2019 ASuBiH (
regionalni koordinator i regionalni pr menadzer), Aktivnosti ruzicasti oktobar, 8. Mart
(Vijece ucenika), Izbor za u€enika godine u podrucju humanosti (Vije¢e ucenika), Stand up
seminar-SHL, Volonterska akcija u Jajcu, Bijela kuga u BiH-demokratija i1 brojna Skolska,
op¢inska, kantonalna, federalna 1 drzavna takmicenja.

5.2. Lokacija

Prednost ovog poduzeca je centar regije, odnosno iz geografsko podrucje jer se nalazimo u
srcu BiH. U blizini se nalaze sve bitne organizacije koje u svom sadrzaju imaju
potencijalne klijente vezane za pruzanje nasih usluga. Na porucju op¢ine djeluju tri srednje
Skole, sedam osnovnih $kola 1 tri doma za starije osobe.

6. IZJAVA O MISUII VIZ1JI

Savremeni svijet nudi ogroman potencijal. Vise ljudi je bolje obrazovano nego ikada prije,
a znanstvena znanja i tehnologija nude rjeSenja za vec¢inu svjetskih problema. Odgovornost
poslovanja ogleda se u osiguranju ekonomske aktivnosti koja pomaze svijetu da napreduje,
a inicijative koje se bave pitanjem neformalnog obrazovanja ucenika kao i cjelozivotnog
obrazovanja gradana.

Nasa VIZIJA je:
»Sobifak u Skoli koji svako voli®,
a naSa MISIJA je:

"Svojim postojanjem sacuvati ugled Skole, afirmisati i podrzati profesionalni i li¢ni
razvoj pojedinca, promovisati znanje, slobodu, toleranciju, jednakost, istinu. Na$§
zadatak je obezbijediti ljudske resurse visokog kvaliteta za Zivot u 21. stoljecu."
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7. POZNAVANJE DJELATNOSTI I ISKUSTVO UPOSLENIH

Ukupnozaposlenih-9

Zaposlenici Broj Iznos plate Iskustvo
zaposlenih

Serviseri 2 / 8

Instruktori 4 / 9

Stru¢na pomoc¢ 2 / 10

Sekretarica 1 / 10

UKUPNO: 9 0 KM

8. POSLOVNI CILJEVI

8.1. Ciljevi prodaje i profita i ostali finansijski ciljevi

U prvoj godini ostvariti samofinansiranje te uspostaviti saradnju sa svim potencijalnim
korisnicima 1 kupcima. Korporativni ciljevi proizilaze iz ta¢no utvrdenih 1 zajedno
definisanih ciljeva poduzeca postavljenih od ranije. Kao bitnije korporativne ciljeve
poduzeca:

- U 2019. ostvariti ukupan prihod u iznosu od 750,00 KM, od toga:

e Instruktivna vr$njacka edukacija u iznosu od 300,00 KM
e Softverski servis ra¢unarau iznosu od 270,00 KM

e Edukacija starijih osoba u iznosu od 80,00 KM

e PruZzanje ostalih usluga u iznosu od 100,00 KM

- navedeni prihod za sljedecu godinu bi trebao biti 20% veéi u odnosu na ostvareni prihod
u 2019. godini.

8.2. Ciljevi trziSnog pozicioniranja

Biti broj I u regiji po broju usluZenih korisnika 1 kvaliteti usluge koju nudimo. Obzirom da
poduzeée ima namjeru konstantno da se usavrSava u ovoj djelatnosti, zasigurno postoje
dobre ideje kod kolega koje rade u drugim drzavama iz okruZenja. Danas prolazi i mladi
prihvataju uglavnom neobicne, kreativne i1 inovativne ideje u podru¢ju obrazovanja i
podizanja startup ideja.
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8.3. Ciljevi na polju inovacija

e Edukacije u obrazovnim ustanovama s ciljem unaprijedenja postojeceg i kreiranje
dodatnih proizvoda.

e Kreiranje radionica za skolarce,

¢ Organiziranje takmi¢enja na nivou opc¢ine u opStem znanju,

e Organiziranje takmicenja u ,,Najboljoj fotografiji kulturno-historijskog naslijeda
op¢ine Bugojno®,

e Organiziranje takmiCenja za najbolju srednjoSkolsku ideju ili proizvod 2020.
godine,

e Organiziranje posjeta 1 volontiranja u ustanovama za starije osobe.

9. ANALIZA TRZISTA ZA USLUGU

9.1. Osnovna obiljezja, cijena i prodajna cijena usluga

ObiljeZja usluge:

Prodajni asortiman ,,Sobicka“ je u prvoj godini dosta uzak. Prije svega to se ogleda u tome
Sto Sirina palete usluga u prvoj godini ne bi trebala prelaziti dvije do tri usluge posto smo
novi na traziStu. Korisnicima na$ih usluga trebamo da kreiramo usluge koje su prema
naSim istrazivanjima najpotrebnije Sto implicira i zadovoljenje potreba klijenata. Usluge
servisiranja trebaju da budu dostupne kupovnoj moc¢i nasih klijenata.

Prvobitno zelimo promovirati nas rad, nase sposobnosti i1 usluge koje planiramo pruzati
ciljanoj skupini gradana. Servis raCunara bismo obavljali u prostorijama podruma nase
Skole, kojeg prije svega trebamo renovirati i osposobiti za rad. Kontrolu i davanje uputa
vrsit ¢e nas profesor informatike. U ve¢ spomenutom prostoru, koji nam je dat na slobodno
koristenje od strane direktora Skole, planiramo odrzavati instrukcije iz nastavnih cjelina
koje nisu posebno jasne odredenim ucenicima. Za servis racunara i instrukcije prijava ¢e se
vr$iti u nasoj prostoriji, putem interneta (e-mail, Facebook, Instagram, Viber, Whatsapp...)
1 putem kontakt telefona zaposlenih.

Kako bi razvili dodatne proizvode i time upotpunili uslugu organizirat ¢e se konkursni
pozivi s ciljem angaziranja veceg broja ucenika svih nivoa obrazovanja da se ukljuce u
izradu proizvoda koje ¢emo nuditi kao proizvod ,,Sobicka®. U tu svrhu angaZirali bismo
specijalistu marketing menadZera sa zadatkom kontinuiranog istraZivanja i osluskivanja
trziSta.

Zbog iznimne vaznosti osnovnog usluZnog asortimana posebno ¢u se osvrnuti na detalje

koje smatramo posebno vaznim:

- generalno moramo podizati kvalitetu usluga i proizvoda kojim prometujemo,
posebno onim koji imaju vecu razliku u cijeni,

- tokom 2020. u prodajni asortiman trebamo uvesti novitete,

- prodajni asortiman proSiriti na dodatnih 20 % usluga radi Sto kompletnije usluge.

123



Prodajna cijena:

Cijena je ranije utvrdena i podlozna je promjenama. Cjenik je kompleksan i ne stavlja se
otvoreno pred klijenta. Na osnovu popunjenog zahtjeva te u razgovoru sa klijentima,
napravitée se zvani¢na ponuda. Ponuda zavisi i od socio-ekonomskog statusa ucenika s
kojim ¢emo biti upoznati zbog naseg drugog struénog saradnika pedagogice. Sto se tice
starackih domova organizirat ¢e se posjeta predstavnika ,,Sobicka“ sa direktorima starackih
domova, te ¢e im se ponuditi 3 paketa edukacija razliite cijene. Pojedinacne edukacije
starijih osoba radit ¢e se prema cjeniku:

e Instrukcije: 5-10 KM - 1 ¢as
e Obuka starijih za koriStenje racunara: 5-20 KM (u zavisnosti od usluge)
e Softverski servis: 15-40 KM (u zavisnosti od usluge)

U ,,Sobic¢ku* imamo cjenik koji je trenutno vazeci i €esto je podlozan promjenama.

10. PRIKAZ DJELATNOSTI

10.1. Djelatnost preduzeca

Preduzece posluje u usluznoj djelatnosti. Prema procjeni na nivou godine potrebno je
ostvariti minimalno 523edukacije ili prodati druge usluge kako bi ostvarili planiranu
realizaciju.

10.2. Trendovi koji ofekuju firmu u buduénosti

Posebnu paznju trebamo obatiti na edukacije u okruzenju kao i na bespovratne grantove
koji se dodjeljuju za aktivnosti edukacije gradana i cjelozivotno ucenje. Za kontinuiran
razvoj potrebno je osluskivati potrebe ucenika i na te segmente skrenuti prihodovnu stranu
kako bi na pravi na¢in odgovorili na potrebe nasih klijenata.
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11. SWOT ANALIZA

STRENGTHS WEAKNESSES

velika ocekivanja
-Sirok asortiman

o 1imidz Skole
o kvalitetna kadrovska

baza potrebnih usluga

o dobri materijalni o struktura usluge
resursi nedovoljna

* jasna vizija razvoja ¢ nedovoljno jakih

o dokumentisan sistem donatora
poslovanja o slaba obrada trzista

o kvalitetni izvori ¢ nedovoljno iskustvo
snadbjevanja o greske pri

¢ jasan asortiman organiziranju prodaje
ponude e medusobna

o vlastita marketinSka komunikacija
podrska

OPPORTUNITIES THREATS

o Prostor za e Manji broj upisanih
napredovanje ucenika

* Segmentiranje e Akcije konkurencije
proizvoda e Utjecaj okoline

» Segmetiranje usluga e Promjena ¢lanova

¢ Novi proizvodi, organizacione
usluge strukture

* Inovacije Zahtjevi trziSta

12. PROFIL KUPACA

Profil potencijalnih korisnika usluga:

Potencijalni korisnici naSih usluga su osobe svih starosnih skupina. Iako je ciljano trziste
osobe od 14 do 19 godina te iznad 45 godina starosti, svaki korisnik koji zatrazi neku od
usluga iz naSeg asortimana bit ¢e usluZen (osnovnosSkolci, osobe srednje starosne dobi).
Veci dio korisnika nalazit ¢e se u starosnoj dobi od 15 do 19 godina.

13. ANALIZA KONKURENCIJE

Nakon $to smo provjerili moguénosti uvidjeli smo da konkurenciju predstavljaju sve grupe
koje se bave davanjem instrukcija, odrzavanjem kurseva i1 serviseri racunara. NaSe
prednosti su to $to smo prije svega inovativni 1 pratimo potrebe trZista i gradana. Sve to
vr§imo po pristupa¢nim cijenama, brzo i efikasno te smo jedina grupa koja, po potrebi,
dolazi na kuénu adresu te izvrSava svoje usluge.
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Konkurenstka prednost i njena odrZivost

Prednost naseg poduzeca ogleda se u tome Sto ovakavu uslugu razvijaju lokalni kreativci
srednjoskolci koji su maksimalno fokusirani na pojedina¢nog klijenta u svakom trenutku.
Nudimo kvalitetnu uslugu, s ljubaznoséu pristupamo svakom klijentu i1 rjeSavamo
probleme na brz nacin. Potencijalni korisnici su svi ucenici naSe skole, gradani Bugojna
kojima je potreban servis ra¢unara/laptiopa ili informaticka obuka.Nasa trziSna strategija je
da smo mi grupa ucenika koja je neprofitna i neformalna, koja ¢e svojim znanjem i radom
doprinijeti razvoju Sire drustvene zajednice.Ciljno trziSte su uCenici srednjih Skola i gradani
starije zivotne dobi. Klijenti moraju osjetiti sigurnost u vama i spremnost za bilo koju vrstu
pomoci.

14. METOD PRUZANJA USLUGE

14.1. Nadin pruzanja usluga
Poduzece ima svoje radno vrijeme. Svakim radnim danom od 8-16 h je redovno radno
vrijeme. Obzirom da je poduzece specijalizirano i da je potrebna velika doza kreativnosti

uposlenici su veci dio dana biti na raspolaganju. Odnosno obzirom da se radi o jako malom
poduzecu, radno vrijeme ne moze biti ogranicavajuci faktor.

14.2. Prodajna dokumentacija/evidencija

Kompjutersko vodenje evidencije prihoda i troskova, pravljenje online baze korisnika
putem Offica 365.

15. REKLAMA I PROMOCIJA

15.1. Program i budzZet reklame i promocije

OBLIK CILJ PROMOCIJE BUDZET | ODGOVORNA
PROMOCIJE OSOBA

Radio- Upoznati moguce korisnike sa | 0 KM Adna
televizijska uslugama koje pruzamo

reklama na

lokalnom nivou

Letci, plakati Promocija usluga i obavijest o | 50 KM Mentor
pocetku rada

Izrada stranica | Promocija usluga 50 KM Fatima i Samra

na druStvenim

mrezama
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15.2. NajvaZnije prednosti u marketing planu

Najvaznije prednosti u biznis planu naseg poduzeca jestu kompletna usluga, ugodan
Skolski ambijent u novo obnovljenom podrumu, relativno niske cijene, vrhunske usluge,
neobi¢nost i originalnost.

15.3. Plan aktivnosti

- razbiti predrasude o skupo¢i usluga

- iskoristiti osjetljivost trziSta na radove srednjoskolaca
- biti korak ispred konkurencije

- prosiriti obim posla

- usavrSavati posao stalnim uvodenjem novih usluga

- kreiranje laboratorija 1ili dr.

16. OPERATIVNI PLAN

Trenutne operacije i izvedba

Ocjena vlastitog nivoa trenutnog dostignuca u obavljanju poslovanja, te poredenje vlastitih
pokazatelja u odnosu na glavne konkurente 1 na prosjek u djelatnosti:

Pokazatelji izvedbe Ocjene od 1-10
Trenutno Ocekivano

Troskovi 10 10

Kvalitet 7 9

Nivo znanja 7 9
Planiranje 8 8
Sigurnost 8 10

Usluge 8 9

Inovacije 9 10
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17. KONKURENTSKA PREDNOST U PROIZVODNJI

17.1. Jedinstvenost usluge

Jedinstvenost nase usluge je u tome Sto pruzamo inovativnu uslugu koja je trenutno medu
vodedim prema vaznosti u svijetu cjelozivotnog ucenja. Osim toga, nasa jedinstvenost lezi
1 u samoj orginalnosti i neobi¢nosti naseg ,,Sobicka®, dakle, uvodimo nesto sto nije Cesto
na nasem podru¢ju. Omogucavamo i poticemo na inovativnost, te zaposljavanje mladih
osoba kroz vidove startup-a.

17.2. Odrzivost prednosti

Prednost odrzavamo stalnim uvodenjem inovacija, novih usluga 1 proizvoda, ulaganje u
dodatna znanja 1 razvoj nase Skole. Kontinuiran angazman po pitanju marketinga i
konstantna prisutnost na trzistu.

18. UPRAVLJACKI TIM I KLJUCNO OSOBLJE

18.1. Knjigovoda

Zbog smanjenja cijene kostanja bit ¢e koriStene usluge Skolskog administrativnog radnika.

18.2. Advokat/pravni savjetnik

Zbog skupe cijene usluga advokata, bit ¢e koriStene usluge Skolskog pravnika.

18.3. Bankari

Novac ¢e biti uplac¢ivan na racun u Raiffeisen banci.
18.1. Osiguravajuce drustvo

Objekat 1 oprema ¢e biti osigurani kod Grawe osiguranja, protiv pozara, krade, poplave ili
nekog drugog nereda koje mogu pri€initi vecu materijalnu Stetu.
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19. INFORMACIJE O ZAPOSLENIMA

Informacije o ukupnomzaposlenomosobljuitroSkovinjihovihplata:

Zaposlenici Broj Broj zaposlenih | Iznos plate u | Iznos plate u
zaposlenih  u | u drugoj godini | prvoj godini drugoj godini
prvog godini

Serviseri 2 2 / /

Instruktori 4 6 / /

Stru¢na pomoc¢ 2 3 / /

Sekretarica 1 1 / /

UKUPNO 9 12 / /

20. FINANSIJSKI PLAN

20.1. Tabelarni prikaz troSkova osnivanja

Osnovna oprema 2.930,00 KM
Poslovni inventar 1.230,00 KM
Pomoc¢na oprema 226,00 KM
Dozvole 1 naknade 0,00 KM
Troskovi prostora (bez zakupa) 0,00 KM
Pocetni marketing 100,00 KM
Depoziti za plate pri otvaranju 0,00 KM
Troskovi uredskih poslova 0,00 KM
UKUPNI TROSKOVI OSNIVANJA 4.486,00 KM
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20.2. Tabelarni prikaz izvora sredstava za finansiranje

Investitor 1 4.386,00 KM
MjesSovita srednja Skola Bugojno 100,00 KM
UKUPNA ULAGANJA 4.486,00 KM

ZAKLJUCAK

Ovaj biznis plan ukazuje na to da osnivanje,,Sobicka“kreiramo viSenamjenski prostor koji
¢e u potpunosti biti prilagoden potrebama ucenika 1 ucenica. U njemu e se kreirati usluge,
proizvodi 1 prakticno primjenjivati steCena znanja Sto ¢e imati mnogostruke implikacije na
razvoj drusStva u op¢ini Bugojno.Tokom cijele godine, ucenici ¢e biti uklju¢eni u ucenje
kroz iskustvo 1 sticanje mnogobrojnih prakti¢nih, Zivotnih vjeStina, kroz osmisljavanje 1
renoviranje prostora, dizajniranje 1 izradu namjestaja, izradu plana aktivnosti u ,,Sobicku®,
te angazovanje Sto veceg broja ucenika u ponudene aktivnosti. Posjedovati ¢e budzet kojim
¢e, u saradnji sa koordinatorima, raspolagati ucenici koji ucestvuju u projektu i time
doprinjeti razvoju socijalnih vjestina, inovativnosti, kreiranju aktivnosti za svoje kolege 1
Siru drustvenu zajednicu.

Ukratko, svima ¢e biti potrebno mnogo ucenja i edukacije da bi se postigao krajnji cilj 1
uspjesno izvrsili zahtjevane aktivnosti. Za sve ovo bit ¢e potrebna dobra, sistemski
organizovana 1 konstantna interna koordinacija svih ukljuCenih.Investiranjem u ovaj
projekt sa velikim trudom koji mora biti ulozen mozemo ocekivati ostvarivanje pozitivnih
poslovnih rezultata, konkurentnost i pridobivanje trzista, kao i moguénosti razvijanja
saradnje sa javnim i privatnim poduzec¢ima u cilju bolje, uspjesnije 1 raskosSnije palete
usluga 1 proizvoda koji ovi kreativei mogu konstruirati. Takoder, benefite pored ucenika
imat ¢e i Skola koja ¢e omogucavanjem prostora za slobodno djelovanje koordinatorima
»Sobicka* doprinijeti razvoju segmenata prakticnog rada za koje ucenici iskazu potrebu.

Ovakav pristup u relizaciji projekta nudi ucenicima srednjih Skola priliku za uzajamno
ucenje, razvijanje osjecaja za timski rad i saradnju, planiranje i rjeSavanje problema,
upravljanje nov€anim sredstvima i razvijanje odgovornosti, kao i konkretnu praksu. Po
nasim procjenama, ovo bi poduzece nakon odredenog vremena od godinu dana ve¢ razvilo
1 proSirilo svoje usluge.Na osnovu iznesenih ¢injenica mozemo re¢i da je investiciono
ulaganje u osnivanje ove kompanije opravdano, druStveno korisno, kao i to da je
samoodrzZivost moguca.
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® SIATKI

SLATKI
POLJUBAC

Nak je plan slathi potjubac za soaki dan! P 0 N ugA ‘ ?

BIZNIS IDEJA

“Slatki poljubac”

Ucenici:
Fusko Mirsada
Fusko Ajdina
Dervi¢ Dzejna
Beso Elma
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1. OSNOVNI PODACI O POSLOVANOM PLANU
1.1.Slatki poljubac d.o.o.

Poduzetnicki projekat razraduje ideju stvaranja nove trafike koja ¢e imati u ponudi “coffee
to go” i zdrave slatkiSe i time ¢e gradane Travnika oduSeviti. Zelimo uspostaviti veoma
jake veze sa kupcima iz naseg okruZenja i to tako Sto bi proizvodili samo najbolje
proizvode, zadovoljili potrebe i zelje nasih kupaca po povoljnim cijenama.

Cilj nam je biti prepoznatljivi na trziStu po proizvodnji slatkisa i ,,coffee to go®.

Ovaj biznis plan objasnjava kako bi
stvarno mogli ostvariti nas$ cilj, a to je
otvoriti ~ trafiku. Svjesni smo da je
potrebno dosta kapitala za otvaranje
ovakvog biznisa ali mislimo da  bi, uz
napor 1 trud, mogli posti¢i izvanredne
rezultate.

Biznis plan prezentuje bitne elemente, kao
Sto su: ideja o osnivanju, osnovna
planiranja, izvori finansiranja, SWOT
analiza, organizaciona struktura 1 sli¢no.

1.2.0snovni cilj preduzeéa

Brz tempo sa kojim se svaki dan susreCemo dao nam je ideju za pokretanje jednog
ovakvog biznisa.NaSe preduzece ¢e se baviti proizvodnjom sitnih kolaci¢a, zdravih slatkiSa
1,,coffee to go*.

Za osobe koje rade i nemaju vremena za jutarnju kafu tu je ,,Slatki poljubac®!!
»dlatko moze biti i zdravo“ — poljubac zdravlja kroz zdravi slatkis.

Zivimo u vremenu koje je obiljezeno brzinom. Ljudi nemaju vremena za kvalitetan obrok,
cesto im se jede nesto slatko, kafa im je potreba i navika.Upravo to je motiv da istrazimo
trziSte 1 otkrijemo kako im moZzemo pomo¢. Plan je da pokrenemo mali biznis kojim bi
smo ciljali na segment zaposlenih ljudi kojima bi smo ponudili ,,slatki mali obrok* — koji
ne mora biti nezdrav, te kafu koju mogu ponijeti.

1.3. Analiza poduzetnicke ideje i razlog odabrane ideje?

Analizom ove naSe poduzetnicke ideje uvidjeli smo da na podru¢ju Travnika i1 okoline ne
postoji nijedna trafika ovakve vrste 1 na osnovu toga smo se odlucili na ovakav tip
proizvodnje i usluge.

1.4. Misija i vizija preduzeca

,» Vas§ brz tempo Zivota uc¢inimo sladim na zdrav na¢in“! — to je nasa misija. Ponudit ¢emo
zdrave kolacice 1 ,,coffee to go*. Tako ¢emo ustediti vase vrijeme i uljepSati vam dan.
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Nasa vizija je da postanemo najuspjesSnija vrsta ovakve trafike sa visokim kvalitetom
zdravih slatkisa i kafe na podruc¢ju Travnika.

1.5. Vrijeme realizacije projekta

Projekat ¢e biti operativan za 6 mjeseci.
Etape u realizaciji ovog plana su:
- Dobit kredit u iznosu od 15.000 KM
- Postaviti trafiku
- Kupiti opremu i postavit je

2. TRZISNI PODACI PROJEKTA I MARKETING STRATEGIJA
2.1. Analiza djelatnosti proizvoda/usluge

Privatna trafika "Slatki poljubac" bit ¢e osnovana od strane grupe poduzetnica sa jednakim
udjelom. Osnovna djelatnost trafike je proizvodnja kolaca i napitka kafe kroz Sta ¢e se
plasirati vlastiti brend na trziSte. Nasi osnovni proizodi ¢e biti "coffee to go"(¢ija ponuda je
u Travniku sporadi€na ili ne postoji nikako) 1 sitni zdravi slatkiSi. Pruziti ¢emo 1 besplatne
usluge dostave na zeljenu adresu.

2.2. Segmentacija trzista

Danas,u nedostatku vremena svima je potrebna kafa za ponijeti, odnosno " coffee to go" 1
uz to male poslastice koje ¢emo mi nuditi. Nas§ segment su: putnici, Skolarci, poslovni ljudi
1 studenti.

2.3. Ciljano trziSte i potencijalni kupci

Nasi potencijalni kupci bi prvenstveno bili ljudi koji na putu do posla Zele da iskoriste
vrijeme 1 usput popiju kafu, ljudi koji putuju i nemaju puno vremena za ispijanje kafe, a
njihov dan je nezamisliv bez nje kao i za djecu koja idu u Skolu da pojedu neki zdravi
slatkis.

2.4. Analiza konkurencije

Prema naSoj analizi uvidjeli smo ogromnu konkurenciju koja proizvodi slastice na
podrucju ciljanog trzista, ali ne ovu vrstu koju mi planiramo ponuditi (zdravi slatki
zalogajci¢). "Slatki poljubac”, osim poslastica, nudi 1 "coffee to go", a to je neSto novo na

nasem trziStu zbog ¢ega ¢emo se izdvojiti od ostalih konkurenata.

2.5. Swot analiza

UNUTRASNIJE SNAGE: UNUTRASNJE SLABOSTI:
e Posebnost u asortimanu poslastica e Nedovoljna finansijska sredstva
e Novost na nasem trziste e Nedostatak opreme za rad
e Motivisani radnici
e Kbvalitetne sirovine
e Pristupacne cijene
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VANIJSKE SANSE: VANIJSKE PREPREKE:
e Zanimanje kupaca za nase proizvode e Pronalazak neodgovarajuce lokacije
(jer su novi na trzistu)
e Dostava na ku¢nu adresu
e Rastuca potraznja i redovni klijenti

Konkurencija

Poskupljenje goriva za automobile
Poskupljenje sirovina na trzistu
Otpor kupaca za inovacije

3.MARKETING STRATEGIJA-STRATEGIJA 4P

3.1. Proizvod i 3.2. cijena

Redni broj: | Proizvod: Cijena (po kom.):
1. Coftee to go 2,00 KM
2. Zdravi kolacié¢i sa kokosom, mrkvom, 1,00 KM
zitaricama bez glutena
Sirovi kolac¢i¢i od badema 1 kokosa 1,00 KM
4. Kuglice od oraha i suhog grozda 1,50 KM
5. Keks kuglice sa maslinovim uljem 1 1,50 KM
kakaom
Loptice sa hurmama 2,00 KM
Sareni kolacici 2,00 KM

Nasi kolaci¢i su specifi¢ni zbog toga Sto u sebi sadrze
zdrave sastojke kao $to su med, pekmez, dzem, smedi
Secer, stevija...

,Coffee to go“ je kafa koju ¢e nasa trafika ponuditi za
kupce koji nemaju vremena za ispijanje dugih kafa.

3.3 Distribucija

Nase proizvode kupci ¢e moci
nabaviti tako Sto ¢e direktno
do¢i u nasu trafiku.

Ali nudimo 1 besplatnu dostavu na kuénu/biznis adresu ako nisu
u mogucnosti ili nemaju vremena da nas posjete.
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3.4 Promocija

Proracun troskova marketinga

Oblik promocije Cilj promocije Budzet Odgovorna osoba

Jumbo plakati Upoznati $to veéi broj 1.000,00 KM | Marketing i prodaja
korisnika

Radio reklama Upoznati moguce 500,00 KM | Marketing i prodaja
korisnike sa uslugama
koje pruzamo

Pokloni za klijente Ostaviti dojam dobrog 100,00 KM | Marketing i prodaja
domacina

Afise Promocija usluga i 100,00 KM | Marketing i prodaja
obavijest o pocetku
rada

Drustvene mreze Promocija usluga 1| - -
noviteta

UKUPNI TROSKOVI MARKETINGA: 1.700,00 KM

4. TEHNICKO-TEHNOLOSKI OPIS PROJEKTA

4.1. Izbor lokacije

Nasa trafika bi bila smjestna u neposrednoj blizini centra grada Travnika tacnije u ulici
Bosanska bb, 1 time bi bila dostupna svim gradanima, zaposlenima, putnicima, te djeci koja

1du u skolu.

Izbor lokacije je jedan od bitnih faktora prilikom otvaranja, kako velikih tako i malih
preduzeca. Mi smatramo da je dobar izbor centar Travnika, jer je tu najaktivniji dio ovog
grada, samim tim smo dostupni djeci, studentima i putnicima. Medutim, ukoliko ne
uspijemo dobiti ovu lokaciju alternativa je blizina autobuske stanice, jer je ona sjeciste

prolaznika.
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5.0RGANIZACIJA 1 UPRAVLJANJE

Organizaciska struktura preduzeca je prikazana na narednoj strani

PZV ,SLATKI POLJUBAC* I

2018/2019

Direktor: Ajdina Fusko

ZaduZenja

NABAVKA | RACUNOVODTVO |
SKLADISTE FINANSIJE

MARKETING |
PRODAIJA

T I

NY s ~_ .2

Planiramo zaposliti joS troje ljudi ; 1 slasti¢ara, 1 prodavaca, 1 vozaca — ali tek nakon §to
otvorimo preduzece, jer ¢emo prvobitno mi sve raditi.

6.FINANSIJSKI PODACI

6.1. Projekcija vrijednosti ulaganja

1 PRIMICI (1+2+3) 18.500,00
1.PRIHODI PROJEKTA 1.000,00
2.1ZVORI FINANSIRANJA 16.000,00
2.1.VLASTITA SREDSTVA 1.000,00
2.2. KREDIT 15.000,00
3.0STATAK VRIJEDNOSTI 1.500,00
3.1.0SNOVNA SREDSTVA 1.000,00
3.2.0BRTNA SREDSTVA 500,00
11 IZDACI (1+2+3+4+5) 6.230,00
1.ULAGANJA U S.S. 1.000,00
2.ULAGANJA U OBS 500,00
3.TROSKOVI POSLOVANJA 250,00
3.1.MATERIJALNI | NEMATERIJALNI TROSKOVI 500,00
3.2.TROSKOVI OSOBLJA 2.400,00
4.POREZ NA DOHODAK I DOPRINOSI 1.000,00
5.0BAVEZE PO KREDITIMA 3.480,00
5.1.0TPLATE 290,00
5.2.KAMATE 290,00
I1I NETO PRIMICI (I-1T) 12.270,00
IV NP-KOMULATIVNO 1.000,00
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6.2. Izvori ulaganja

Utvrdili smo da nemamo dovoljno vlastitih sredstava za realizaciju naSeg plana te nam je
potreban kredit u iznosu od 15.000,00 KM.

Analizom potencijalnih banaka utvrdili smo da je najpovoljnija "Unicredit" banka.

Ona nam omogucava rok isplate od 5 godina, sa kamatnom stopom od 6% i mjese¢nom
ratom od 290,00 KM.

6.3. Projekcija mjesecnih prihoda i rashoda

2019.
PRIHODI UKUPNO 1.500,00
PRIHODI POSLOVANIJA 1.000,00
PRIHODI OD 500,00
NEFINANSIJSKE IMOVINE
RASHODI UKUPNO 2.500,00
RASHODI POSLOVANJA 1.500,00
RASHODI OD 1.000,00
NEFINANSIJKE IMOVINE

7.EKONOMSKI POKAZATELJI USPJESNOSTI PRODAJE
7.1. Ekonomic¢nost

U pocetku koliko god se trudili bit ¢e nam tesko da ostvarimo ekonomicnost zbog toga §to
ne¢emo biti upuceni koliko nam treba sredstava za rad, radnika i1 predmeta rada. Ali imamo
za cilj da Sto prije prevazidemo pocetnicku krizu i da krenemo da proizvodimo §to vise
proizvoda uz $to nize troskove a pri tome zadrzimo kvalitetan proizvod.

Velik znacaj da li ¢emo ostvariti ekonomicnost ili neemo zavisi od toga da li ¢emo
koristiti novu opremu ili onu koju je ve¢ neko upotrebljavao tj. zastarjelu.

Zavisi 1 od strucne sposobnosti radnika jer ako radnik nije struan u svom poslu moglo bi
do¢i do cCestih greSaka u proizvodnji kafe i kolaci¢a, kao i od vrste kontrole jer bi nas i ona
trebala usmjeriti u §to manje troSenja elemenata reprodukcije. Obzirom na ove sve faktore
koje mogu utjecati na ekonomicnost njihovim pozitivnim djelovanjem ostvarit ¢emo
ekonomicno poslovanje a to znaci, prije svega, smanjenje troSkova po jedinici proizvoda.

7.2. Rentabilnost

Nije uvijek opravdan na¢in da pove¢anjem cijena dobijemo Sto veci finansijski rezultat.
Potrebno je da uvidimo unutraSnje i vanjske prepreke koje bi mogle uticati na Sto veci
finansijski rezultat. Trebamo uvidjeti da li imamo neposrednih rashoda koje bi mogle
ugroziti finansijski uspjeh. Pored toga na dobitak znacajnu ulogu ima i trZiSna cijena
proizvoda zbog toga $to od nje zavisi, ako je veca brze ¢emo ostvariti dobitak. U pocetku
naseg poslovanja dovoljno nam je da ostvarimo prag rentabilnosti tj. da se ostvarenim
prihodom pokriju svi troskovi poslovanja ali da nemamo nikakve dobiti. Tek kasnije kad se
razvije na$ biznis plan bit ¢emo fokusirani da ostvarimo i neku zaradu ako ne budemo
mogli odmah po otvorenju trafike.
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8.ZAKLJUCAK

Ovim biznis planom trafika ,,Slatki poljubac ima za cilj sljedece:
-imati u ponudi $to kvalitetnije proizvode uz $to kvalitetnije sirovine
-posti¢i §to vecu traznju za proizvodima

Po naSim procjenama, ovo bi poduzeée nakon odredenog vremena ve¢ dobilo tacne
dimenzije, odnosno prosirilo usluge ili se eventualno specijaliziralo za odredenu djelatnost
koja ima najveci efekat (materijalni ili moralni). Ukratko, svima ¢e biti potrebno mnogo
ucenja 1 edukacije a krajnji cilj je da se moZemo uspjeSno upustiti u zahtjevne projekte, te
kao profesionalci u svome poslu znati kompletnu ponudu koju nudimo 1 koja je prethodno
dobro osmisljena.. Za sve ovo bit ¢e potreban timski rad svih izvrSilaca i dobra interna
koordinacija. Investiranjem u ovaj projekt sa velikim trudom koji mora biti ulozen
mozemo ocekivati ostvarivanje pozitivnih poslovnih rezultata, konkurentnost 1
pridobivanje trzista.

Na osnovu iznesenih ¢injenica mozemo re¢i da je investiciono ulaganje u osnivanju ove
trafike, opravdano, drustveno korisno, kao 1 to da je samoodrzivost moguca.
Plan ¢e biti uvijek priruci 1 biti ¢e vodilja u radu tokom 2019. godine.

Nadamo se realizaciji ove ideje.
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1. OSNOVNI PODACI O POSLOVNOM PLANU
1.1. Special Events

Nase preduzece ima 4 ulagaca: Belkisa Bilanovi¢, Munib Dedovi¢, Edina Puli¢ i Emina
Babi¢. Pocetni kapital je 1.000,00 KM, vlastita sredstva - svako po 1.000,00 KM.

Mislimo da smo brzi sposobni i organizovani ljudi koji djeluju azurno. Kroz usluge
buduéeg preduzeca ,,Special Event* potencijalni korisnici ne¢e morati gubiti vrijeme za
organizovanje zabave, vjencanja, proslave i sli¢no.

1.2. Osnovni cilj preduzeca:

Osnovni cilj naSeg preduzeca jeste ostvariti dobro poslovanje, komunikaciju 1 povjerenje sa
kupcima 1 usluznim preduzeé¢ima (dobavlja¢ima). Zelimo kvalitetom usluge 1 povoljnim
cijenama zadovoljiti nase kupce. Pored toga, u narednom periodu planiramo prosiriti

dogadaja u narednih 5 godina na SBK.
1.3. Analiza poduzetnicke ideje i razlog odabrane ideje:

Uvideno je da na nasem uzem trzistu(Travnik, Novi Travnik) nema preduzeca koja se bave
ovakvom usluZnom djelatnoscu. Zbog toga smo odlucili biti prvi koji ce biti posrednici
izmedu kupaca(fizickih, ali 1 eventualno i1 poslovnih) i drugih usluznih preduzeca (npr.
salona vjencanica , ugostiteljskih objekata, biznis sala, sminkera i1 dr.) u organizovanju
zabave. Prije nego po¢nemo sa radom utvrdili smo da u nasem okruzenju postoje ljudi koji
zele ove vrste usluga 1 zbog toga smo uvjereni da se ova ideja moze u skorije vrijeme
realizovati.

1.4. Misija i vizija:
Misija preduzec¢a: Svaki bitan dogadaj u Zivotu Covjeka treba da bude paZljivo osmisljen ,
sa namjerom da se ostvare doZivotna iskustva. Mi vam pomazemo U Stvaranju

nezaboravnih uspomena.
Vizija preduzeca: Biti prvi i vodeCi organizator specijalnog dana.

1.5. Vrijeme realizacije ovog projekta

Vrijeme realizacije ovog projekta je 3 mjeseca, od momenta registrovanja preduzeca.

2. TRZISNI PODACI PROJEKTA I MARKETING STRATEGIJA

2.1. Analiza djelatnosti

Preduzece ¢e poslovati u usluZznoj djelatnosti.Usluge su specifi¢na oblast marketinga 1
njihovo pruZzanje je uvijek vezano za pruzaoca usluge.Tim od 4 mlada covjeka je spreman
da se uhvati u kostac sa izazovima koji nas ocekuju.Prva faza je ostvariti dobre poslovne
kontakte sa dobavlja¢ima, u tom smislu ih pridobiti za ovu ideju, jer ¢e posredstvom nas

lakse do¢i do svojih kupaca. S druge strane nasi kupci su 1 njihovi kupci, tako da zajedno
gradimo kvalitet usluge.

140



2.2. Ciljno trziSte i potencijalni kupci

Glavno ciljno trziste su nam fizicka lica starija od 18 godina, te parovi.

Nase usluge bit ¢e ponudene osobama koje imaju potrebu za svecanim obiljezavanjem
nekog bitnog dogadaja u zivotu, ali nemaju vremena ili nisu dovoljno strucni za
organizaciju istog.

Uglavnom ¢e to biti parovi kojima su potrebne usluge za organizovanje vjencanja, te ljudi
koji navr$avaju 18 godina ili proslavljaju maturu ili neki bitan dogadaj kao sto su proslave
rodenja djeteta, kumstva, proslava 8. marta i razne vrste sastanaka.

2.3. Analiza konkurencije

Na podruéju SBK ustanovljeno je da nema sli¢nih preduzeca.

U na$oj okolini postoje samo saloni za odrzavanje vjen¢anja te iznamljivanje vjencanica,
profesionalni sminkeri, kozmetiCari, ugostiteljski objekti, cvjecara, slastiarne, turistiCke
agencije... Cilj nam je da ih sve uveZzemo i da nas dozive ne kao konkurenciju, nego kao
korisne saradnike.

2.4. SWOT analiza

Sirok asortiman jos uvijek ne polozen | promocije konkurencija na
usluga vozacki ispit regionalnom trzistu
kvalitet usluga 1 novi na trzistu inovacije slab kontakt u ostalim
inovativnost gradovima
Fleksibilnost nedovoljno znaja za dobri odnosi sa
originalnost ovu vrstu usluge dobavlja¢ima i

potroSacima

nedostatak iskustva potraznja
klijenti preporucuju
nas rad drugima

3. MARKETING STRATEGIJA
3.1. Usluge

Temelj za ocjenu trziSnog potencijala jeste interes za ovu vrstu usluge. Broj osoba koji
planiraju svoju buduénost u ovakvom smjeru je zaista velik ukoliko uzmemo u obzir da
zivimo u maloj sredini i da ljudi u okruZenju su u potrazi za ovakvim uslugama.

Strategija marketinga za godinu dana temelji se na uvodenju sljede¢ih usluga:
v Pruzanje usluga iznajmljivanje i prodaje vjenCanica, muskih odijela i opcenito
sveCane odjece za posebne dogadaje:
v' UkraSavanje svega potrebnog (auta, sale i sli¢no)
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v" Organiziranje bra¢nih putovanja kroz saradnju sa turistickim agencijama
v Podizanje usluga na viSu razinu

v’ JaGanje imidZa firme

v Posjeta mnogobrojnim sajmovima

3.2.Cijene

ZABAVE:

Od 500 KM

(50 sjedec¢ih mjesta,hrana,piée,torta)

Od 1.000 KM

(70 sjedecih mjesta,hrana,pice,torta,vatromet)
Od 1.500 KM

(100 sjedec¢ih mjesta, hrana, pice,torta,vatromet)

VIJENCANJA:

Od 1.500KM

(50 sjedecih mjesta,hrana,pice,torta,automobil,dekoracija salona)

0Od 2.500KM

(100 sjede¢ih mjesta,hrana,pice,torta, automobil, dekoracija salona,vatromet)

ROPENDANLVJERSKI I PORODICNI DOGAPAJI:
Od 500KM

(25 sjedecih mjesta,nocenje jednu no¢ u hotelu,dorucak,pice)
Od 1.000KM

(25 sjedecih mjetsa,nocenje dvije noc¢i u hotelu,dorucak,pice)
Od 1.500KM

(50 sjedecih mjesta,nocenje jednu no¢ u hotelu,dorucak,pice)

3.3.Distribucija

Usluge naSeg preduzeca ¢e se u pocetku distribuirati najvise na podrucju grada Travnika 1
Novog Travnika, te kasnije, kako se ljudi

distribuiranje ¢e se Siriti.

Takoder, ukoliko se ostvari uspjeh i ako vidimo zanimanje za naSim uslugama postoji
namjera Sirenja preduze¢a i u drugim daljim gradovima. Na$§ plan da prvobitno
automobilom obidemo potencijalne korisnike i ponudimo im naSe usluge. Nase prodajno
mjesto je mobilno jer mi smo mobilni office, to jest stacioniramo se tamo gdje trenutno

vr§imo uslugu.

3.4.Promocija:

- putem interneta
a) e-mail (dopisi,katalozi,ponude,video prezentacije isl.)
b) drustvene mreze (Instagram, Facebook)
c¢) web stranica
d) web portali
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- putem medija
a) radio

- putem Stampanog materijala

a) afiSe
b) plakati po gradu

3.5. Proracun pocetnih tro§kova marketinga

Promocija putem medija -

Maksimalno koristiti besplatne promocije 100.00 KM
(Facebook, Instagram...)

radio 500.00 KM
Promocija putem Stampanog materijala

Afise 50,00 KM
UKUPNO: 550,00 KM

4. TEHNICKO-TEHNOLOSKI OPIS PROJEKTA
4.1. Izbor lokacije
Adresa sjedista firme:

Donja Mahala bb,
72 270 Travnik

Preduzece Special Event e biti u srediStu grada Travnika, ali lokacija nije toliko
presudna jer smo mi mobilni tim.

5. ORGANIZACIJA I UPRAVLJANJE PROJEKTOM

5.1 Upravljacki tim

Ime i prezime Iskustvo Talent Znanje
Edina Duli¢ manje vise srednje
Belkisa Bilanovi¢ manje srednje vise
Emina Babi¢ manje vise srednje
Munib Dedovi¢ manje srednje vise

143




5.2. Organizacija zaposlenih

ORGANIZACIA
ZAPOSLENIH

L v
\

ADMINISTRACUA |
KNJIGOVODSTVO

Belkisa Bilanovi¢

MENADZER ZA POSLOVNE ORGANIZATORI DOGADAJA
KONTAKTE
Edina buli¢i
Munib Dedovié Emina Babi¢
6.FINANSIJSKI PLAN
6.1. Projekcija vrijednosti ulaganja

OPIS 1. mjesec poslovanja

L.PRIMICI (1+2+3) 9.000,00
1. Prihodi projekta 2.000,00
2. Izvori finansiranja 4.000,00
2.1 Vlastita sredstva 1.000,00
2.2 Kredit 3.000,00
3. Ostatak vrijednosti 3.000,00
3.1 Osnovna sredstva 1.500,00
3.2 Obrtna sredstva 1.500,00
IL. IZDACI (1+2+3+4+5) 6.000,00
1. Ulaganja u stalna sredstva 2.000,00
2. Ulaganja uobrtna sredstva 1.000,00
3. Troskovi poslovanja 2.565,00
3.1 Materijalni i nematerijalni troskovi 1. 156,00
3.3 TroSkovi osoblja 1.500,00
4. Porez na dohodak i doprinose 300,00
5. Obaveze po kreditima 135,00
5.1 Otplate 117,00
5.2 Kamate 18,00
II1. NETO PRIMICI (I-II) 3.000,00
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6.2. Izvori pocetnih ulaganja

Struktura izvora i finansiranja Vrijednost u KM Struktura u %

Vlastita sredstva 1.000,00 25
Kredit 3.000,00 75
UKUPNO 4.000,00 100

6.3. Projekcija otplate kredita
Isplata kredita Uplata Stanje

Rata Anuitet Otplata kamate Ucesce kredita

0 3.000,00 0,00 3.000,00
1 134,32 116,82 17,50 2.833,18
2 134,32 117,50 16,82 2.765,78
3 134,32 118,18 16,13 2.647,50
4 134,32 119,57 15,44 2.528,62
5 134,32 120,26 14,75 2.409,06
6 134,32 120,97 14,05 2.288,79
7 134,32 121,67 13,35 2.167,83
8 134,32 122,38 12,65 2.046,15
9 134,32 123,10 11,94 1.923,77
10 134,32 123,81 11,22 1.800,68
11 134,32 124,54 10,50 1.676,86
12 134,32 125,26 9,78 1.552,33
13 134,32 125,99 9,06 1.427,06
14 134,32 126,73 8,32 1.301,07
15 134,32 127,47 7,59 1.174,34
16 134,32 128,21 6,11 1.046,87
17 134,32 128,96 5,36 918,66
18 134,32 129,71 4,61 789,71
19 134,32 130,47 3,85 659,99
20 134,32 131,23 3,09 529,53
21 134,32 131,99 2,32 398,30
22 134,32 132,76 1,55 266,30
23 134,32 133,54 0,78 133,54
24 134,32 133,99 0,30 0,00

6.4. Projekcija prihoda i rashoda za 1 godinu
OPIS 2019/20

Prihodi UKUPNO 48.000,00
Prihodi poslovanja 48.000,00
Prihodi od nefinansijske imovine 0,00
Rashodi UKUPNO 48.000,00
Rashodi poslovanja 48.000,00
Rashodi od nefinansijske imovine 0,00
Razlika VISAK/MANJAK 0,00
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U prvoj godini ne ocekujemo dobit ve¢ nam je dovoljno da uposlenicima redovno
isplatimo plac¢e, ali u narednom periodu o¢ekujemo dobit.

8. ZAKLJUCAK

Ovaj biznis plan je rezultat nase zelje, volje i1 htijenja. U skladu sa nivoom znanja smo
pokusali prikazati svoju ideju te privuéi paznju potencijalnih investitora.

Nas cilj u narednom periodu je jacati timski rad svih ¢lanova Sto Sto treba da donese dobre
rezultate u realizaciji ideje.

Uvjereni smo da nijedan pocetak nije lagan, te s tom spoznajom smo spremni uloziti na$
trud 1 vrijeme za ostvarivanje pozitivnih poslovnih rezultata i pridobivanje trzista.
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BIZNIS IDEJA
» T hinkGreen*

Ucenici:

Mirza Cati¢
Adna Beganovi¢
Eldar Dadi¢
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1. UVOD

Ovaj projekat predstavlja izradu mini solarnog drveta,,PowerTree®, koji je osmiSljen na
naCin da bude financijski isplativ, tehnicki izvediv i koristan za investitore, kupce,
zaposlenike, zajednicu u cjelini i okolinu.

Poduzetnicki projekat razraduje inovativnu poduzetni¢ku ideju mladih koji ima za cilj
prezentirati na trziStu novu uslugu. Obzirom da je situacija na trziStu veé pretrpana
usluznim djelatnostima odlucili smo se da zajednic¢ki organiziramo poduzece koje ¢e se
baviti usluznim djelatnostima specijaliziranim za proizvodnju i iznajmljivanje mini
solarnog drveta ugostiteljskim objektima. Sunceva svjetlost je obnovljivi izvor energije
koju moZemo koristiti bez posebnog dodatnog ulaganja drugih energenata za stvaranje
elektricne energije. Svjedoci smo konstantnih klimatskih promjena koje mijenjaju naSu
blizu 1 dalju okolinu te utjecu na obnovljive energente. U vremenu proizvodnje energetski
efikasnih kuca koje troSe minimalnu energiju za hladenje 1 grijanje prostora te time Stede 1
ucinkovito koriste energiju pri tome praveéi najmanji moguci utjecaj na okolinu,
razmiSljali smo o proizvodnji proizvoda koji ¢e biti primamljiv ve¢em broju ljudi te ¢e se
moc¢i koristiti kako u poslovne tako 1 u privatne svrhe.

Koliko puta smo se nasli u situaciji da nam je potrebno dopuniti bateriju na mobitelu, ili
smo morali ostaviti mobitel u automobilu, kuéi ili drugom objektu zbog potrebe za
punjenjem. Sta ako smo u to vrijeme trebali biti dostupni, o&ekivali vazan poziv ili smo
jednostavno nalazili u svom omiljenom restoranu, kafi¢u ili dr. Brz stil Zivota i1 potreba za
tehnologijama nas ¢esto dovodi u situaciju da uzimamo punja¢ za mobitel 1 trazimo prvu
uti¢nicu kako bi spojili svoj uredaj na izvor elektricne energije. Zbog ovakvih razloga veci
gradovi se odlucuju na pravljenje centralnog solarnog drveta koji zadovoljava potrebe
gradana tog mjesta. Solarno drvo najcesc¢e predstavlja metalnu konstrukciju koja izgledom
podsjeca na stablo s granama na ¢ijim vrhovima se nalaze solarni paneli koji koriste¢i
sunCevu energiju proizvode energiju za punjenje baterija svih uredaja za komunikaciju.
Jedno solarno drvo koje je izgradeno u Prijedoru kostao je 18.200 KM?. Zbog velike cijene
kostanja njihova primjena u ve¢em broju gradova je neizvodljiva ako se finansira iz
prihoda op¢ina. Prema istrazivanju Centra za istrazivacko novinarstvo (CIN) iz Sarajeva, u
posljednje dvije 1 po godine vlasnici solarnih elektrana su dobili 1,82 miliona KM za
isporucenih 2.679 megavata (MW) elektricne energije. Ta koli¢ina je dovoljna za potrebe
oko 300 domacinstava, od ukupno 721.199 koliko ih ima u FBiH.

Promocija obnovljivih izvora energije, te podizanje javne svijesti o potencijalu solarne
energije kao Cistog ekoloSkog izvora je vazan segment koji sve obrazovne ustanove trebaju
da ugrade u svoj rad. Zbog toga smo razvili ideju o kreiranju mini solarnog drveta koji ¢e
se iznajmljivati ugostiteljskim objektima. Osim panela svi ostali dijelovi bili bi napravljeni
od drveta kako bi izgledom podsjecao na stablo te implikacije na okoli§ se smanjile. Posto
bi se iznajmljivao ugostiteljskim objektima neophodno je da bude prihvatljiv kao
dekorativni element te da ima prostor za menu kartu kao i druge dodatke. Na prednjoj
strani stabla nalazio bi se info ekran sa informacija o energatskoj efikasnosti i obnovljivim
izvorima energije, kao i o parterima u projektu, sadrzaj bi bio promjenjljive prirode zbog
drugih usluga koje bi se na ovaj na¢in mogle reklamirati. Na zadnoj strani stabla nalazilo bi
se 2 USB izlaza te Cetiri izlaza za razli¢ite vrste mobilnih telefona.

Ovaj biznis plan ima znacajnu ulogu u pokretanju nastale ideje jer je koncipiran tako da
bude vodi¢ i pruzi maksimalnu podrsku, te tatno definiran krajnji cilj. SadrZi sve elemente
koji su bitni za pokretanje biznisa. Najbitniji elementi sadrZani su u ovom biznis planu.
Kroz ovaj plan bit ¢e prezentirani i objas$njeni svi bitni elementi kao Sto su: ideja,

Shttps://www.klix.ba/vijesti/bih/u-prijedoru-prvo-solarno-drvo-u-bih-kako-bi-gradjani-mogli-punite-
mobitele/130322102 (25.2.2019.)
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planiranja, izvori finansiranja, swot analiza, organizacija poduzeéa, isl. Planove treba
postavljati realno i na osnovu prvobitnog istrazivanja trziSta, akvaliteta poslovanja
poduzeéa koja je zasnovana na ovakvom biznis planu ne garantira uspjeh ali zasigurno daje
tacnu sliku o stanju na trzistu i eventualnim situacijama koje nas mogu ocekivati.

1.1. Osnovne informacije o preduzecu i kratak opis historije posla

Privatna firma “ThinkGreen”je novoosnovano preduzece od strane mladih i enuzijasti¢nih
ljudi koji su zaljubljenici u tehnologiju, u cilju sticanja dobiti i zarade, te promocije na
trziStu. Primarna djelatnost ove firme bit ¢e pruzanje uslugaiznajmljivanja mini solarnog
drveta, a pored ove usluge vrSit ¢e se kreiranje i1 izrada proizvoda sliéne namjene;
nadogradnja postojec¢ih proizvoda, odrzavanje i dr.

Na osnovu informacija koje smo doznali od potencijalnih klijenata ovakvu uslugu
iznajmljivanja ovakvog proizvoda ne moZzete naci na naSem trzistu.

1.2. Trenutna ekonomska i trzi§na pozicija i izgledi za buduénost

Poduzece ,,ThinkGreen* je novoosnovano preduzece sa sjediStem u Bugojnu, a koje ¢e se
baviti proizvodnjom 1 iznajmljivanjem mini solarnog drveta PowerTree. Svoje djelovanje
zapocet ¢e na mikro trziStu spomenute opcine, ali zbog velikog trZiSnog potencijala
poduzece Ce Siriti svoje djelovanje i na susjedne opcine te podrucje kantona. Trzi$ni
potencijal odnosi se na nepostojanje slicnog poduzeca koje se bavi izradom ili
iznajmljivanjem ovakvog proizvoda.

Potencijalni korisnici nasSih usluga su ugostiteljski objekti koji u ljetnom periodu imaju
bastu ispred svojih ugostiteljskih objekata. Broj takvih ugostiteljskih objekata u nasem
gradu je veliki tako da je lahko pronaci potencijalne korisnike nasih usluga. U samom
centru grada radi ukupno 20 ugostiteljskih objekata koji u ljetnom periodu koriste usluge
iznajmljivanja prostora i elemenata za ljetnje baste koje na mjesecnom ili godiSnjem nivou
zakupljuju od Opc¢ine Bugojno. U prosjeku svaki ugostiteljski objekat, spomenut ranije,
ima 40-50 stolova na kojima bi se nalazio nas dizajn solarnog drveta pomocu kojeg bi gosti
mogli puniti svoje mobilne uredaje. Pretpostavljamo da bi se uz kvalitetan marketing
povecala posjecenost tih objekata i da bi i sama nasa ideja tako dobijala na popularnosti

2. PLAN MARKETINGA
2.1. Ocjena trziSnog potencijala, trZiSnog uces¢a i konkurencije

Energetska industrija je glavno podrucje za ulaganje, a kreatori politike u EU, naSoj zemlji
1 drugdje traze da ovaj sektor bude pokreta¢ buduceg prosperiteta. Temeljna ekonomija
energije i tehnoloski razvoj ¢ine podrucje postavljanja sistema solarne energije i energetske
ucinkovitosti sve atraktivnijim. Preduzece ,,ThinkGreen* je pozicioniran za rast u ovom
segmentu energetskog trzista.

Strane sektorske studije pokazuju golem potencijal ovog segmenta trziSta. Neki dobro
poznati investitori, uklju¢uju¢i Warrena Buffeta, dugoro¢no ulazu u sektor.Istrazivanjem
sektorske industrije u Federaciji BiH predstavljeni su Akcionim planom energijske
efikasnosti Federacije Bosne i1 Hercegovine za period 2016-2018. Ali studije ne
objasnjavaju zasto je rast ovog sektora prilicno spor u odnosu na potencijal. Nasa
financijska analiza implicira da je to zato S§to postoje neuskladenosti izmedu potreba
potroSaca i strukture dobavljaca i sistema financiranja.
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Prema Izvjestaju o radu za 2015.godinu Regulatorne komisije za energiju Federacije BiH
(FERK)® kvalifikovani proizvoda¢i u Federaciji BiH proizvodnju elektriéne energije
obavljaju u 109postrojenja za koristenje OIEiEK’ i to: jedno postrojenje za proizvodnju
toplotne 1 elektrine energije koriStenjem deponijskog plina, 44male hidroelektrane,
63solarne elektrane i jedna mala vjetroelektrana. Ostvarena proizvodnja elektricne energije
iz ovih izvora u 2015. godinije iznosila ukupno 93.069,86MWh, od ¢ega 88.170,16MWh iz
malih hidroelektrana, 5.221,05 MWhiz solarnih elektrana, i 29,28MWh iz vjetroelektrana.
Prema ovim podacima mozemo zakljuciti da proizvodnja proizvoda koji koriste obnovljive
izvore uopste nisu uzeti u razmatranje, zbog toga Sto nasa zemlja se tek prilagodava
zakonskim regulativama postavljenim od strane Evropske unije.

Temelj za ocjenu trziSnog potencijala jeste sprovedenaanketa koju smo proveli na trzistu sa
ucesnicima koji su izrazili interes za ovu vrstu usluge.

- "‘]

J ThinkGreen /

Privatna firma “ThinkGreen" je novoosnovano preduzece od strane mladih i enuzijasticnih ljudi keji
su zaljubljenici u tehnolegiju, u cilju sticanja dobiti | zarade, te promocije na trzistu. Primarna
djelatnost ove firme bit ¢e pruzanje usluga iznajmljivanja mini solarnog drveta, a pored ove usluge
vrit ¢e se kreiranje i izrada proizvoda sliéne namjene; nadogradnja postojecih proizvoda,
odrzavanje i dr.

*Obavezno

Sta mislite o obnovljivim izvorima energije? *

Koliko cesto imate potrebu da punite svoj mobitel? *

(O Jednom dnevno

(O Dva puta dnevno

(O ostalo:

Slika 3 Izgled ankete za ocjenu trziSnog potencijala

Anketu smo radili putem online survey-a. Anketirano je ukupno 587 ispitanika; od toga
512 ucenika, 35 zaposlenika Skole, 30 gradana, 10 vlasnika ugostiteljskih objekata.68%
ispitanika izjavilo je da svoje mobilne uredaje pune dva puta dnevno, 10 % ispitanika to
radi viSe od 3 puta dnevno. Na pitanje ,,Da li vam se desilo da ste vani, a mobitel vam se
ispraznio* pozitivno je odgovorilo 93% ispitanika. Naj¢eS¢e mjesto gdje se desilo gasenje
mobitela zbog ispraznjene baterija ispitanici su naveli Skola 70.69%, ugostiteljski objekat
25.40% 1 posao 3.91 %. Znatan utjecaj na ovo pitanje imao je veliki broj ispitanih ucenika.
Ucenici su prednjacili u odgovorima o punjenu mobitela putem drugih izvora, dok 11,92%
ispitanika nisu upoznati o drugim izvorima punjenja mobitela. 100% ispitanika sloZilo se s
tvrdnjom da bi punili svoj mobitel izvan svog doma.

®http://www.ferk.ba/_ba/images/stories/2017/ferk _izviesce o_radu 2015 bs.pdf (25.2.2019.)
"skr. Obnovljivi izvori energije i efikasna kogeneracija
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mobitela? *

O Solamo drvo

O Powerbank(eksterna baterija koja se prethodno napuni)

Kada biste imali priliku puniti svoj mobitel van kuce, da li biste to
uradili? *

O Da
O Ne

Mislite li da bi uvodenje solarnog drveta u kafice ubrzalo
tehnoloski razvoj nase zajednice?

O Da
O Ne

PODNESI .  Stranica 1od 1

Slika 4 Ocjena trziSnog potencijala

Ovakavi rezultati ankete impliciraju dobre pretpostavke da u ovom segmentu ne postoji
znaCajna konkurencija. Eksterne baterije mogu se naci u prodaji i za krajnjeg kupca
predstavljaju dodani trosak (30-35KM) koji mogu izbjeci.

Reklamne kampanje koje ¢e biti vodene ciljat ¢e prije svega na edukaciju konzumenata o
mogucnostima koje im daje PowerTree. Prenosno solarno drvo uz dobar dizajn privlacit ¢e
veliki broj potrosaca u ugostiteljske objekte posebno u ljetnim danima jer nije potrebna
dodatna infrastruktura kako bi se izvr$ila instalacija istih.

2.2. Strategija marketinga za narednu godinu

Strategija marketinga za narednu godinu temelji se na uvodenjem slijedec¢ih inovacija:

- pruzanje usluga iznajmljivanja PowerTree solarnog drveta,

- organizacija edukacija vlasnicima ugostiteljskih objekata u manjim grupama,

- organizacija edukacija po obrazovnim ustanovama o vaznosti upotrebe obnovljivih
izvora energije,

- reklamna kampanja (letci, bilbordi, razna oglaSavanja na medijima, uces¢a u
raznim akcijama,...)

- posjeta specijaliziranim sajmovima

- podizanje usluga na visu razinu

- ostvarivanje kontakata sa specijaliziranim ponudacima

- jacanje imidza firme

2.3. Veli€ina trziSta i trziSno uc¢esce po osnovnim segmentima

Prva godina:

Nakon uspjesnog kreiranja proizvoda i odredivanja cijene koja omogucuje profitabilno (ili
pak razvojno) poslovanje u buducnosti, potrebno je kupcima predstaviti
proizvod.Ugostiteljske objekte treba privuéi penetriraju¢im cijenama i dobrim uslugama
odrazavanja. Usluga koje nudi nase preduzece je novo na nasem podrucju pa je
neophodana edukacija vlasnika ugostiteljskih objekata te prikaz benefita koje njihovo
poslovanje moze imati kroz pruZanje i ove dodatne usluge kroz ve¢ postojeci posao.
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Druga godina

Spojem inovativnosti, steCenih znanja u srednjoSkolskom obrazovanju i1 dodatnim
marketinSkim materijalom, podpomognuti edukaciju i stvoriti imidz proizvodu. Sve to
dodatno upotpuniti izradom web stranice, moguénos¢u online prodaje i oglaSavanjem na
drustvenim mrezama.

Trecéa i Cetvrta godina:

Maksimalno raditi na odrzavanju imidza koji je stvoren i iskoristiti sve benefite
proslogodisnjih ulaganja u marketing . Kadrovski se ojacati uposljavanjem marketing
manadzera te dodatnih predstavnika u okruzenju, maksimalno 2 uposlenika.

Peta godina:

Edukacija 1 dodatnaspecijalizacija postoje¢eg osoblja za prodaju pojedinih vrsta usluga.
Nadogradnja proizvoda kreiranjem dodatnih uredaja za unutraSnje prostore.Pored svega
navedenog planirani je postaviti fleksbilniju prodajnu politiku prema ciljnim skupinama
klijjenata, kao 1 spram nastupa na odredenim regionima.

3. OPERATIVNI PLAN
3.1. Jedinstvene karakteristike i diferenciranost usluge:

Kao osnovni zadatak poduzeca ,,ThinkGreen* izdvaja se proizvodnja i davanje u najam
mini solarnog drveta koji ¢e omoguciti konzumentima ugostiteljskih objekata brz 1
jednostavan nacin dolaska do elektri¢ne energije. Pored ove usluge vrSit ¢e se 1 edukacija o
vaznosti koriStenja obnovljivih izvora energije te ¢uvanja nase okoline. Prednost ovakvog
proizvoda ogleda se 1 u inovativnosti, ali 1 jednostavnosti postavljanja bez dodatnih
ulaganja u infrastrukturu za ugostitelje. Posto se radi o prenosivom i bezi¢nom solarnom
drvetu njegova funkcionalnost raste. Uz razli¢it dizajn proizvoda i mogucnost prodaje
usluga reklame na LED ekranu proizvod ¢e se moci prilagoditi svim tipovima
ugostiteljskih objekata.

3.2. Upravljacki tim:

Ime i prezime Iskustvo Talent Znanje
Eldar Dadi¢ Vise Vise Vise
Adna Beganovi¢ Srednje Vise Vise
Mirza Cati¢ Srednje Srednje Srednje

4. FINANSIJSKI PLAN za 2019. godinu

Planirani ukupni prihod za narednu 15.700,00 KM
godinu

Profit 4.400,00 KM
Iznos vlastitih sredstava 300,00 KM
Potrebna dodatna sredstva 10.000,00 KM
Ukupna sredstva 11.300,00 KM
Namjena koriStenja sredstava Ulaganje u proizvodnju
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5. OPIS POSLA I POSLOVNIH CILJEVA
5.1. Kratak opis pravnog oblika preduzeca:

Poduzece ,,ThinkGreen* je osnovano zbog ideje mladih i entuzijasti¢nih ljudi koji su
uvidjeli prednost koristenja solarne energije i poveéanja energetske ucinkovitosti na nacin
da kroz svoje poduzece sprovedu sve aktivnosti proizvodnje i prodaje PowerTree solarnog
drveta i to na nacin da je organizacija finansijski isplativa i stoga odrziva. Investitori imaju
nizak rizik, sigurnu moguénost ulaganja, te postoji mogucnost apliciranja na velike
bespovratne grantove od strane EU fondova za realizaciju ovakvih projekata. Kupci
dobijaju dobar proizvod, a drustvo u cjelini dobiva pozitivan uc¢inak. Zbog nepostojanja
ove usluge 1 fleksibilnosti poduzece je ostvarilo znacajan rast u kratkom vremenu svoga
postojanja.

Poduzece se profilira u dobro organiziranu proizvodnu 1 usluznu djelatnost, zaokruzuje
svoj usluzni asortiman drugim proizvodima 1 svjezim dizajnom, gradi kanale nabave 1
distribucije usluge te zna€ajno investira u nove kapacitete. U poslovanju tvrtke primjenjuje
se suvremeni koncept poslovanja te ¢e svi segmenti biti u skladu sa OIEiEK-om. Danas
preuzece ima 12 partnera u svim urbano ve¢im sredinama u BiH,a namjera je da se mreza
partnera i dalje znacajno $iri.

5.2. Lokacija:

Prednost ovog poduzeca je centar regije, odnosno iz geografsko podrucje jer se nalazimo u
srcu BiH. U blizini se nalaze sve bitne organizacije koje u svom sadrzaju imaju
potencijalne klijente vezane za pruzanje nasih usluga. Blizina JZ granice sa Republikom
Hrvatskom implicirat ¢e mogucénost izvoza ovakvog proizvoda.

6. IZJAVA O MISIJI
6.1. Misija i Vizija

Savremeni svijet nudi ogroman potencijal. Vise ljudi je bolje obrazovano nego ikada prije,
a znanstvena znanja i tehnologija nude rjeSenja za vec¢inu svjetskih problema. Odgovornost
poslovanja ogleda se u osiguranju ekonomske aktivnost koja pomaze svijetu da napreduje,
a inicijative koje se bave pitanjem solarne energije i energetske u¢inkovitosti su prioritet za
to.Energetska industrija je glavno podrucje za ulaganje, a kreatori politike u nasoj zemlji 1
drugdje traze da ovaj sektor bude pokretac¢ buduceg prosperiteta. Temeljna ekonomija
energije i tehnoloski razvoj ¢ine podrucje postavljanja sistema solarne energije 1 energetske
ucinkovitosti sve atraktivnijim. “ThinkGreen” je pozicioniran za rast u ovom segmentu
energetskog trzista.

Nasa VIZIJA je:
»GO SOLAR. Solar power helps our Earth.*,
a naSa MISIJA je:

"Kvalitetom i kompletnom uslugom i povoljnim cijenama privu¢i klijente brzinom
sunceve svjetlosti.".
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7. POZNAVANJE DJELATNOSTI I ISKUSTVO UPOSLENIH

Ukupnozaposlenih-5

Zaposlenici Broj Iznos plate Iskustvo
zaposlenih

Stolar (privremeni zaposlenik) 1 30KM/dan 10

Elektro-inzinjer (privremeni | 1 50KM/dan 10

zaposlenih)

Stalni zaposlenici 3 15KM/dan 6

UKUPNO: 5 95KM/dan

8. POSLOVNI CILJEVI
8.1. Ciljevi prodaje i profita i ostali finansijski ciljevi

U prvoj godini ostvariti samofinansiranje te uspostaviti saradnju sa svim potencijalnim
korisnicima 1 kupcima. Korporativni ciljevi proizilaze iz tacno utvrdenih 1 zajedno
definisanih ciljeva poduzeca postavljenih od ranije. Kao bitnije korporativne ciljeve
poduzeca:
- U 2019. ostvariti ukupan prihod u iznosu od 15.700,00 KM, od toga:

e Iznajmljivanje proizvoda u iznosu od 13.800,00 KM

e Prodaja proizvoda u iznosu od 1.800,00 KM

e Pruzanje ostalih usluga u iznosu od 100,00 KM

- navedeni prihod bi trebao biti 20% veci u odnosu na ostvareni prihod u 2020. godini.
8.2. Ciljevi trziSnog pozicioniranja

Biti brojlregiji i Sire. Obzirom da poduze¢e ima namjeru konstantno da se usavr$ava u ovoj
djelatnosti, zasigurno postoje dobre ideje kod kolega koje rade u drugim drzavama iz
okruzenja. Danas prolazi 1 mladi prihvataju uglavnom neobic¢ne, kreativne i1 inovativne
ideje u prostoru energetike i razvoja IT tehnologije.

8.3. Ciljevi na polju inovacija:

e Edukacijeuobrazovnim ustanovamas ciljem unaprijedenja postojeCeg i1 kreiranje
dodatnih proizvoda.

e Kreiranje radionica za Skolarce koriste¢i izradu projekata baziranih na solarnim
izvorima kao pogonom.

e Moguénost izrade vlastitog dizajna proizvoda od strane vlasnika ugostiteljskih
objekata te apliciranje istih na ,,PowerTree* s ciljem prilagodavanja proizvoda
Zeljama 1 potrebama vlasnika.
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9. ANALIZA TRZISTA ZA PROIZVOD/USLUGU
9.1. Osnovna obiljezZja,cijena i prodajna cijena usluga
Obiljezja usluge:

Prodajni asortiman je uzak zbog osnivanja poduzeca. Isti ¢ini okosnicu djelatnosti
poduzeéa i osnovni zadatak je zadovoljiti potrebe klijenta povoljnim uslugama servisiranja
1 moguénostima mijenjanja dizajna.
Dodatne usluge obuhvataju usluge kooperanata sa kojima ovo poduzece ima dobru
suradnju. Kao poseban vid usluga u ovom segmentu izdvajaju se online kupovina putema
web stranice, kao 1 mogucénost dostave putem poste u sve krajeve Bosne 1 Hercegovine.
Kako bi razvili dodatne proizvode i1 time upotpunili uslugu organizirat ¢e se konkursni
pozivi s ciljem angaziranja veceg broja ucenika svih nivoa obrazovanja da se ukljuce u
izradu proizvoda na solarni pogon. U tu svrhu angazirali smo specijalistu marketing
menadzera sa zadatkom kontinuiranog istraZivanja i osluskivanja trzista.
Zbog iznimne vaznosti osnovnog usluznog asortimana posebno ¢u se osvrnuti na detalje
koje smatram posebno vaznim:
- generalno moramo podizati kvalitetu usluga i proizvoda kojim prometujemo,
posebno onim koji imaju vecu razliku u cijent,
- tokom 2020. u prodajni asortiman trebamo uvesti novitete nekoliko poznatih 1 jakih
brandova.
- prodajni asortiman proSiriti na dodatnih 20 % usluga radi $to kompletnije usluge.

Prodajna cijena:

Cijena je ranije utvrdena i podloZna je promjenama. Cjenik je kompleksan i ne stavlja se
otvoreno pred klijenta. Na osnovu popunjenog zahtjeva te u razgovoru sa klijentima,
napravi se zvani¢na ponuda. Ponuda zavisi od veliCine ugostiteljskog objekta, broja
zakupljenih ,,PowerTree®, vremena iznajmljivanja, brige o kvaliteti proizvoda i1 pravilnom
rukovanju,.... Obzirom da se radi o specijaliziranom usluznom poduzecu koje je ve¢im
dijelom oslonjeno na svoje kooperante koji takoder imaju svoje Siroke asortimane usluga 1
proizvoda, jednostavno je nemoguce tocno odrediti cijenu za sve.

U poduzecu imamo cjenik koji je trenutno vazeci i ¢esto je podlozan promjenama.

10. PRIKAZ DJELATNOSTI

10.1. Djelatnost preduzeéa:

Preduzece posluje u usluznoj djelatnosti. Prema procjeni na nivou godine potrebno je
ostvariti minimalno 230iznajmljivanja ili sliénih dogadaja kako bi ostvarili planiranu
realizaciju.

10.2. Trendovi koji o¢ekuju firmu u buduénosti:

Posebnu paznju trebamo obatiti na edukacije u okruzenju, bespovratne grantove Fonda za

zaStitu okoliSa FBiH te bespovratne grantove unutar Evropske unije kako bismo $to
adekvatnije odgovorili na zahtjeve trziSta. Cesto se dese situacije da specijalizirani
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sajmovii drugi dogadaji koji nisu medijski proprac¢eni u dovoljnoj mjeri. Nas cilj treba da
bude da smo u svakom momentu informisani o trenutnoj situaciji na trzistu i da znamo u
dovoljnoj mjeri isto to prenijeti i na klijenta.

11. SWOT ANALIZA

Unutarnje snage (S) Unutarnje slabosti (W)

- kvalitetna kadrovska baza - specijalizacija iz uske oblasti

- dobri materijalni resursi - struktura usluge nedovoljna

- jasna vizija razvoja - nedovoljno jakih kooperanata

- dokumentisan sistem poslovanja - slaba obrada trzista

- kvalitetni izvori snadbjevanja - slabi kontakti u ostalim gradovima
- jasan asortiman ponude - nedovoljno iskustvo

- dostava robe razli¢itim kanalima dostave - greske pri organiziranju prodaje

- vlastita marketinSka podrSka - medusobna komunikacija

- imidz

12. PROFIL KUPACA
Profil potencijalnih korisnika usluga:

Potencijalni korisnici nasih usluga su osobe svih starosnih skupina. Ograni¢enja su moguca
samo kod nedovoljno educiranih korisnika kojih dobrom marketinSkom kampanjom
mozemo educirati. Veci dio korisnika nalazit ¢e se u starosnoj dobi od 15 — 45 godina.

13. ANALIZA KONKURENCIJE

Nakon S§to smo provjerili moguénosti uvidjeli smo da konkurenciju predstavljaju
zamjenske baterije, ali zbog dodatnog izdvajanja novca i cijene koriStenja ovakav vid
konkurencije na nasem trziStu je zanemariv. Mini solarno drvo kao prenosni element na
iznajmljivanje nije zastupljen. Sli¢ni proizvodi mogu se kupiti preko internet prodaje ali
zbog velikog iznosa carine time i povecanja cijene koriStenja ovakvi proizvodi su
zanemarivi.

Konkurenstka prednost i njena odrZzivost:

Prednost nasegpoduzeca ogleda se u tome Sto ovakav proizvod razvijaju lokalni kreativei
srednjoSkolci koji su maksimalno fokusirani na pojedina¢nog klijenta u svakom trenutku.
Nudimo kvalitetnu uslugu, s ljubazno$¢u pristupamo svakom klijentu i1 rjeSavamo
probleme na brz nacin. Sigurnost u ovakvu investiciju donijet ¢e i usluga servisiranja
uredaja kroz jednostavnu zamjenu pokvarenog proizvoda novim, a da time klijent nece biti
oSte¢en zbog nemogucénosti koriStenja istog. Klijenti moraju osjetiti sigurnost u vama 1i
spremnost za bilo koju vrstu pomo¢i.
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14. METOD PRUZANJA USLUGA

14.1. Nadin pruZanja usluga:

Poduze¢e ima svoje radno vrijeme. Svakim radnim danom od 8-16 h je redovno radno
vrijeme. Obzirom da je poduzeée specijalizirano i da je potrebna velika doza kreativnosti
uposlenici su veci dio dana biti na raspolaganju. Odnosno obzirom da se radi o jako malom
poduzecu, radno vrijeme ne moze biti ograni¢avajuci faktor.

14.2. Prodajna dokumentacija/evidencija:

Kompjutersko vodenje evidencije prihoda i troskova, pravljenje online baze korisnika
putem Offica 365.

14.3. Lista osoba i institucija sa kojima je preduze¢e umreZeno:

NAZIV TIP POSLA VRSTA ODNOSA
Stolar Saradnik Povremeni zaposlenik
Elektro-inZinjer Saradnik Savjetnik
Marketing-menadzer Saradnik Izrada marketing plana i aktivnosti
,Janj* Donji Vakuf Dobavljac¢ Izrada drvenih dijelova
eBay — online kupovina Dobavljac¢ Solarne ploce
,Qarafika“ Bugojno Saradnik Stampanje letaka, naljepnica i
broSura
15. REKLAMA I PROMOCIJA
15.1. Program i budzZet reklame i promocije:
OBLIK CILJ PROMOCIJE BUDZET ODGOVORNA
PROMOCIJE OSOBA
Radio- Upoznati mogucée korisnike sa | 0OKM Adna
televizijska uslugama koje pruzamo
reklama na
lokalnom nivou
Letci Promocija usluga i obavijest o | 200KM Mentor
pocetku rada
Jumbo plakati Upoznati korisnike u Sto ve¢em | 300 KM Mentor
broju
Izrada stranica | Promocija usluga 100 Eldar i Mirza
na drustvenim
mreZama

15.2. NajvaZnije prednosti u marketing planu:

Najvaznije prednosti ubiznis planu naSeg poduzeca jestukompletna usluga, ugodan Skolski
ambijent u novo obnovljenom podrumu, relativno niske cijene, vrhunske usluge,
neobi¢nost i1 originalnost.
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15.3. Plan aktivnosti:

- razbiti predrasude o skupoci proizvoda na solarni pogon
- iskoristiti osjetljivost trzista na radove srednjoSkolaca
-biti korak ispred konkurencije

-prosiriti obim posla

-usavrSavati posao stalnim inovacijama

16. OPERATIVNI PLAN
Trenutne operacije i izvedba:

Ocjena vlastitog nivoa trenutnog dostignuca u obavljanju poslovanja, te poredenje vlastitih
pokazatelja u odnosu na glavne konkurente 1 na prosjek u djelatnosti:

Pokazatelji izvedbe Ocjene od 1-10
Trenutno Ocekivano

Troskovi 10 10

Kvalitet 7 9

Nivo znanja 7 9
Planiranje 8 8
Sigurnost 8 10

Usluge 8 9

Inovacije 9 10

17. KONKURENTSKA PREDNOST U PROIZVODNJI

17.1. Jedinstvenost usluge

Jedinstvenost nase usluge je u tome Sto pruzamo inovativnu uslugu koja je trenutno medu
vode¢im prema vaznosti u svijetu klimatskih promjena. Osim toga, nasa jedinstvenost lezi i
u samoj orginalnosti i neobi¢nosti nasegpoduzeca, dakle, uvodimo nesto Sto nije Cesto na
nasem podruc¢ju. Omogucavamo 1 poticemo na inovativnost, te zapos§ljavanje mladih osoba
kroz vidove startup-a.

17.2. Odrzivost prednosti:

Prednost odrzavamo stalnim uvodenjem inovacija te zanimljivih sadrzaja u naSem radu.
Kontinuiran angazman po pitanju marketinga i konstantna prisutnost na trzistu.

18. UPRAVLJACKI TIM I KLJUCNO OSOBLJE
18.1. Knjigovoda:

Zbog smanjenja cijene kostanja bit ¢e koriStene usluge skolskog administrativnog radnika.
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18.2. Advokat/pravni savjetnik:

Zbog skupe cijene usluga advokata, bit ¢e koristene usluge Skolskog pravnika.

18.3. Bankari:
Novac ¢e biti upla¢ivan na ra¢un u Raiffeisen banci.

18.4. Osiguravajuce drustvo:

Objekat 1 oprema Ce biti osigurani kod Grawe osiguranja, protiv pozara, krade, poplave ili
nekog drugog nereda koje mogu pri€initi vecu materijalnu Stetu.

19. INFORMACIJE O ZAPOSLENIMA

Informacije o ukupnom zaposlenom osoblju i troskovi njihovih plata:

Zaposlenici Broj Broj zaposlenih | Iznos plate u | Iznos plate u
zaposlenth  u | u drugoj godini | prvoj godini drugoj godini
prvog godini

Vlasnik 1 1 1.000 KM 1.200 KM

Zamjenik 1 1 800 KM 1.000KM

direktora

Market. 1 600KM

menadZer

UKUPNO 4 4 1.800 KM 12.800 KM

20. FINANSIJSKI PLAN

20.1. Tabelarni prikaz tro§kova osnivanja

Osnovna oprema 8.800,00 KM

Poslovni inventar 300,00 KM

Pomoc¢na oprema 0,00 KM

Dozvole 1 naknade 600,00 KM

Troskovi prostora (bez zakupa) 0,00 KM

Pocetni marketing 600,00 KM

Depoziti za plate pri otvaranju 1.000,00 KM

Troskovi uredskih poslova 0,00 KM

UKUPNI TROSKOVI OSNIVANJA 11.300,00 KM

20.2. Tabelarni prikaz izvora sredstava za finansiranje

Investitor 1 10.000,00 KM

MjeSovita srednja Skola Bugojno 1.000,00 KM

Vlastita sredstva 300,00 KM

UKUPNA ULAGANJA

11.300,00 KM
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ZAKLJUCAK

Ovaj biznis plan ukazuje na to da je osnivanja poduzeca koje ¢e se baviti izradom
proizvoda na solarni pogon ima investicijsko opravdanje. Ono se ogleda kroz vise
segmenata, prije svega zbog zivotne potrebe smanjenja eksploatisanja standardnih energeta
za dobijanje elektricne energije. Potreba za punjenjem velikog broja mobilnih uredaja
javila se zbog sve veceg koristenja ove tehnologije u svakodnevnom zivotu. Postojanje
velikog broja grantova koji se nude pri samom istrazivanju ovakvih tehnologija opravdava
u potpunosti investicijsko djelovanje u ovom smijeru te ukazuje na profitabilnost istog.

Ukratko, svima ¢e biti potrebno mnogo ucenja 1 edukacije da bi se postigao krajnji cilj 1
uspjeSno izvrsilizahtjevane aktivnosti. Online kupovina se u naSoj zemlji obavlja putem
razli¢itih druStvenih mreza, pa je neophodno sistemski urediti stranicu i1 organizirati
uvezanost brzih posta sa poduze¢em. Takoder neophodno je napraviti jednostavnu formu
za narudzbu te omoguciti karticno placanje kao 1 placanje pouzeéem. Za sve ovo bit e
potrebna dobra, sistemski organizovana i konstantna interna koordinacija svih ukljucenih.

Investiranjem u ovaj projekt sa velikim trudom koji mora biti uloZen moZemo ocekivati
ostvarivanje pozitivnih poslovnih rezultata, konkurentnost i pridobivanje trzista. Poduzece
ThinkGreen svojim korisnicimai kupcima pruza velike moguénosti distribucije svojih
usluga. Pozitivno ostvarena suradnja sa korisnicima 1 kupcima garantira njithovu veliku
pomoc¢ $to ¢e uveliko pomo¢ u pocetnoj fazi poslovanja.

Po naSim procjenama, ovo bi poduzece nakon odredenog vremena od godinu dana veé
razvilo i prosirilo svoje usluge.

Na osnovu iznesenih ¢injenica mozemo re¢i da je investiciono ulaganje u osnivanje ove
kompanije opravdano, drustveno korisno, kao i to da je samoodrzivost moguca.
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WHEELER DEALERS

BIZNIS IDEJA
PZV ,,WHEELER DEALERS* D.O0.0. TRAVNIK

Komisiona prodaja hibridnih i elektri¢nih automobila

Ucenici:
Sego Munisa
Tahirovi¢ Almin
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1.UVOD

Projekat pod imenom ,,Wheeler Dealers* temelji se na ideji komisione prodaje elektricnih
i hibridnih automobila na teritoriji Bosne i Hercegovine. Kroz ovaj projekat nastojimo
integrisati ova dva tipa automobila na domacdem trzitu, a to sve s razlogom ocuvanja
okolisa, zadovoljavanje potrebe Stednje novca nasSih kupaca koriste¢i naSe racionalne
proizvode, ostvarivanje ciljeva organizacije i zarade iskazane u proviziji.

Uzimajuéi u obzir da na teritoriju Bosne i Hercegovine imamo ne vise od pet konkurenata
svoj projekat vidimo kao veliku inovaciju koja je nedostajala na ovim prostorima.

Biznis plan ¢e biti osnov za izradu prezentacije u kojoj ¢emo objasniti sve bitne elemente
kao §to su: ideja o osnivanju, osnovna planiranja, izvori finansiranja, SWOT analiza,
organizaciona struktura 1 sli¢no.

1.1. Osnovne informacije o preduzecu i kratak opis o historiji posla

Preduzece Wheeler Dealers biti ¢e osnovano od strane vise sudionika sa jednakim udjelom.
Osnovna djelatnost naSeg preduzeca je komisiona prodaja hibridnih 1 elektricnih
automobila na trziStu Bosne 1 Hercegovine. Za pocetak svaki od sudionika bi ulozio
odredena finansijska sredstva, proizvode bi uvezli sa internacionalnog trzista a prostor u
kojem bismo poslovali bi iznajmljivali.

1.2. Trenutna ekonomskai trziSna pozicija i izgledi za buducnost

Salon automobila preduze¢a Wheeler Dealers biti ¢e smjeSten uz magistralni put M5 a
tacna adresa je Dolac na LaSvi. Smatramo da je ova lokacija pogodna za djelatnost naseg
preduzeca zbog toga Sto se nalazi uz magistralni put. Ovaj objekat takoder u sklopu
posjeduje 1 parking koji bismo mogli koristiti za integraciju punjaca.

2.PLAN MARKETINGA
2.1. Ocjena trziSnog potencijala, trziSnog uceséa i konkurencije

Kroz analizu koju smo proveli u proteklim mjesecima, uvidjeli smo da nemamo veliku
konkurenciju u djelatnosti kojom bismo se bavili. Konkurencija nije broj¢ano velika ali
radi se o velikim preduze¢ima. Nasi glavni konkurenti na trziStu Bosne 1 Hercegovine su:
BunjoGrupacija, Auto salon Karamar, EXPO-Auto i LD auto. Medutim, iako ova
preduzeca imaju u ponudi automobile na elektri¢ni pogon, oni nisu njihovi glavni aduti
nego su samo sporedna djelatnost. U tome mi vidimo svoju prednost. Dakle, ne pridaju
veliku paznju ni promociji ovog tipa automobila. Zbog toga prodaja ovih vrsta automobila
nije doZivljela svoj puni sjaj u proslosti na nasem trzistu.

2.2, Strategija marketinga za narednu godinu

Strategija marketinga za narednu godinu temelji se na uvodenju sljede¢ih inovacija:
- Oglasavanje na druStvenim mrezama putem plac¢enih reklama popularnih
influensera
- Organizovanje naseg vlastitog sajma
- Probna subota (organizovanje probne voznje svake zadnje subote u semestru)
- User guide Stedljive voznje
- Godi$nji trening voznje hibrida.
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2.3. Veli¢ina trzi$ta i trZziSno ucesc¢e po osnovnim segmentima

1) Nase ciljano trziste prostorno bi obuhvatalo teritorij Bosne i Hercegovine tj. kupce
na tom prostoru.

2) Primarno trziSte bi nam predstavljali kupci ¢iji mjesecni ukupni prihodi na bazi
jednog domacdinstva iznose vise od 1000 KM. Medutim ukoliko se radi o kupcima
koji imaju ukupne mjesecne prihode manje od 1000 KM , nudili bismo kupovinu na
rate. Naravno uz prethodni dogovor s kupcem i bankom koja bi regulisala te
transakcije.

3) Mislimo da je neophodno zadovoljiti 1 potrebe kupaca koji su do sada bili
nezadovoljni automobilima koji su se pokretali pomocu fosilnih goriva (npr.
benzin, plin, dizel).

4) Nasi buduc¢i kupci bi bili oni koji preferiraju odredenu marku (kao §to je Toyota) ili
oni koji do sada nisu imali preferencije za odredenu marku automobila. Toyota kao
primjer jer imamo u planu saradivati sa tom markom automobila u smislu
komisione prodaje njihovih proizvoda.

5) Nas cilj je zadovoljiti potrebu svih kupaca pa 1 onih koji ne govore bosanskim,
srpskim, hrvatskim tj. domacim jezikom.

6) Kupcima ¢emo nuditi automobile sa inovativhom tehnologijom, stoga Zelimo
obratiti paZnju na potroSace koji vole inovacije i nove stvari.

3. OPERATIVNI PLAN
3.1. Jedinstvene karakteristike i diferenciranost usluge

Svjesni smo konkurencije koja i1 nije tako velika. Samim tim ni trziSte za ovaj tip
automobila nije veliko. Ono s ¢ime se mi mozemo pohvaliti, a da nije slucaj kod nase
konkurencije je:

1. Po pristupu klijentima

2.Pri ¢emu aktivno sudjelujemo u trazenju rjeSenja, predstavljanju novih

mogucnosti 1 tehnoloskih postignuc¢a

3.Nasim poslijeprodajnim uslugama podrske i odrzavanja.

4. Mozemo se pohvaliti da su medu korisnicima naSih vozila hotelski kompleksi,

gradske jezgre, nacionalni parkovi i pojedine vodece svjetske institucije.

5. Rado ¢emo vam predstaviti svoje proizvode i usluge.

6. Mozete se odluciti za probnu voznju i provjeriti mogucnosti koje pruzaju vozila,

a mozZemo vam ustupiti i jedno od nasih testnih vozila na probno koriStenje.

3.2. Upravljacki tim

S obzirom na zvanje upravljatkog tima nece biti potrebno angazovanje raCunovodstvene
agencije pri cemu ¢e se smanjiti troSkovi. Nas§ princip poslovanja ¢e biti baziran na sistemu
4 u 1 $to znaci da ¢e jedna osoba obavljati viSe razli¢itih duznosti unutar firme ukoliko je
za to kompetentna, naravno uz odredenu naknadu.

Tabela 1: Upravljacki tim

\ Ime i prezime \ Iskustvo Talent \ Znanje
Sego Munisa Vise Vise Vise
Tahirovi¢ Almin Vise Vise Vise

Izvor: autori
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4.FINANSIJSKI PLAN

Tabela 2: Izvori sredstava

‘ Izvori sredstava za 2019 godinu

Ulagacka sredstva 100 000,00 KM
Kredit kod Razvojne banke FBIH 50 000,00 KM
Za povrat (sa kamatama od 4% na 5 godina)

63 057,99 KM
UKUPNO 150 000,00 KM

Izvor: autori

Tabela 3: Prikaz ukupnih mjesecCnih troskova
Prikaz ukupnih mjesecnih troSkova

Rb | Opis Iznos
1. | Fiksni troskovi
a) Zakup poslovnog prostora 10 000,00 KM
b) Plate uposlenika 10 000,00 KM
c¢) TroSkovi ¢iS¢enja 500,00 KM
d) Troskovi osiguranja 500,00 KM
2. | Varijabilni troSkovi
a) Rezijski troskovi 1 200,00 KM
UKUPNO 22 200,00 KM

Izvor: autori

Tabela 4: Finansijski plan za 2019. Godinu
Finasijski plan za 2019 godinu

Ukupna sredstva 150 000,00 KM
Prohodi od prodaje automobila (1 automobil
mjesecno u prosjeku cijene 30 000 KM uz

proviziju od 30% ) + 108 000,00 KM
UKUPNO 258 000,00 KM
Ukupni troSkovi na godiSnjem nivou -266 400,00 KM
Rata kredita za prvu godinu -12 611,60 KM
Gubitak/Dobitak -20 611,60 KM

Izvori: autori

Tabela 5: Finansijski plan za 2020. Godinu
Finasijski plan za 2020 godinu

Prohodi od prodaje automobila (3 automobil

mjesecno u prosjeku cijene 30 000 KM uz

proviziju od 30% ) +324 000,00 KM
UKUPNO 324 000,00 KM
Ukupni troSkovi na godi$njem nivou -266 400,00 KM
Rata kredita za drugu godinu -12 611,60 KM
Gubitak od proSle poslovne godine -20 611,60 KM
Gubitak / Dobitak +24 776,80 KM

Izvor: autori
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Tabela 6: Finansijski plan za 2021. Godinu

‘ Finasijski plan za 2021 godinu

Prohodi od prodaje automobila (5 automobil

mjesecno u prosjeku cijene 30 000 KM uz

proviziju od 30% ) +540 000,00 KM
UKUPNO 540 000,00 KM
Ukupni troskovi na godiSnjem nivou -266 400,00 KM
Rata kredita za tre¢u godinu -12 611,60 KM
Dobitak od prosle poslovne godine +24 776,80 KM
Gubitak / Dobitak 286 165,20 KM

[zvor: autori
5.0PIS POSLA I POSLOVNIH CILJEVA
5.1. Kratak opis pravnog oblika preduzeca

Tabela 7: Kratak opis pravnog oblika preduze¢a

Naziv preduzeca: Wheeler Dealers

Adresa: Dolac na Lasvi

Vlasnicka struktura: Sego Munisa 50%;Tahirovié¢ Almin50%
Osnovna djelatnost: Komisiona prodaja

Pravni status: d.o.o.

Izvor: autori
5.2. Lokacija
Poslovni prostor naSeg preduzeca bi bio smjeSten na adresi Dolac na Lasvi kroz koju

prolazi magistralni put MS5. Poslovni prostor se nalazi nasuprot TD pumpe i posjeduje svoj
parking koji je iskoristiv za integraciju punjaca.

Parking poslovnog
prostora
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6.IZJAVA O MISIJI
6.1. Misija i vizija

Nasa misija je integrisanje ova dva tipa automobila na domace trziste, ocuvanje okolisa,
ostvarivanje ciljeva organizacije i samim tim profitiranje.

Ovim putem Zelimo zadovoljiti potrebe kupaca koji nisu zadovljni radom automobila na
fosilna goriva.

Nasa Vizija je:

Postati najbolje preduzece u oblasti prodaje automobila na teritoriji Bosne i Hercegovine.
Nas slogan je: ,,Stedi jer vrijedi*

7.POZNAVANJE DJELATNOSTI I ISKUSTVOUPOSLENIH
7.1. Ukupno zaposlenih

Ukupno zaposlenih na neodredeno — 5

Spoljni saradnici — 2

Za sve navedene funkcije, konkurs sa navedenim uslovima kao i potraznjom, biti e
objavljeni na stranici MojPosao.ba, 1 svi oni koji misle da ispunjavaju uslove koji su
potrebni za jednu automobilsku kucu, 1 koji misle da mogu biti dio tima ,,Wheeler
Dealers* mogu da se prijave sa biografijom i molbom za posao na ve¢ gore navedenoj
stranici

8.POSLOVNI CILJEVI
8.1. Ciljevi prodaje i profita i ostali finansijski ciljevi

Cilj za prvu godinu poslovanja preduzeca je biti na pozitivnoj nuli ili malom zaostatku iz
razloga §to je ovo prvi put da se nesto ovog obima pokre¢e na domacem trzistu. Takoder u
interesu nam je ostvarivanje Sto je viSe moguce pozitivnih saradnji s drugim pravnim
subjektima. Zelimo postati §to je moguée konkurentniji na trzistu i imati $to vedi broj
zadovoljnih kupaca.

8.2. Ciljevi trziSnog pozicioniranja
Prodajom naSim proizvoda ne zelimo da se baziramo samo na lokalno trziSte ve¢ na
nacionalno trziSte. Zelimo posti¢i optimalan balans izmedu cijene nasih proizvoda i
njihove prakticnosti (koja se ogleda u Stedljivosti i ocuvanju okoilisa).
8.3. Ciljevi na polju inovacija

-oglasavanje putem (popularnih) drustvenih mreza

-integrisanje punjaca za automobile

-probna subota
-kupovina na rate

166



9.ANALIZA TRZISTA ZA PROIZVOD/USLUGU
9.1. Osnovna obiljezja,cijena i prodajna cijena
Obiljezja usluge

U toku naSeg istrazivanja uocili smo da na naSem trziStu ne postoji mnogo konkurenata za
ovaj tip proizvoda. Samim tim uocili smo i to da je trziste spremno za novog ucesnika.

Prodajna cijena

Posto smo mi preduzece koje se bavi komisionom prodajom automobila, proizvode koje
¢emo prodavati planiramo uvoziti sa inostranog trziSta. Cilj nam je da naSim kupcima
ponudimo proizvode §to veceg kvaliteta, uz Sto pristupacéniju cijenu.

10.PRIKAZ DJELATNOSTI

10.1. Djelatnost preduzeca

Nase preduzece posluje u djelatnosti komisione prodaje 1 cilj nam je postati Sto
konkurentniji.

11.SWOT ANALIZA

Tabela 8: SWOT analiza

Unutarnje snage (S) Unutarnje slabosti (W)

- kvalitetna kadrovska baza - slabi kontakti u ostalim gradovima
- jasna vizija razvoja - visoki troSkovi

- kvalitetni izvori snadbjevanja - neprepoznavanje vlastite slabosti

- jasan asortiman ponude
- povoljna lokacija
- motivisanost kadra

Vanjske prilike (O) Vanjke prijetnje (T)

- smanjen broj potencijalnih kupaca
- tip prodaje - niska kupovna mo¢
- razvijeno trziste - nepostojanje prethodnih iskustava
- nepostojanje  velike 1  ozbiljne
konkurencije

- potreba ustede novca

Izvor: autori
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12.PROFIL KUPACA
12.1. Profil potencijalnih korisnika usluga

Kao ciljne grupe kupaca javljaju se: kupci stariji od 18 godina.

Posmatrano po kupovnoj mo¢i profil naseg ciljanog kupca bi bio neko ¢iji prihodi prelaze
1 000 KM. Medutim, poznavajué¢i kupovnu mo¢ ucesnika naSeg trziSta imali bismo u
ponudi i kupovinu na rate.

13.METOD PRUZANJA USLUGA
13.1. Na¢din pruzanja usluga

Poslovnica odnosno salon sa automobilima koji bi se nalazio na adresi koju smo ve¢ naveli
raditi ¢e od 07.00 do 19.00. Za kupce ¢e uvijek biti tu raspolozeno osoblje u sklopu koga
¢e biti 1 nasi uposlenici koji su zaduzeni za prodajni sektor. Tako da ¢e kupovina biti
moguca odmah u prostorijama salona. Kupovina na rate ¢e zahtjevati samo dodatni korak
provjere da 1i klijent ispunjava zahtjeve za kupovinu, naravno uz konsultaciju sa
odredenom bankom.

13.2. Prodajna dokumentacija/evidencija

Potrebna dokumentacija za prodaju 1 nabavku je sljede¢a: komisioni ugovor, faktura,
skladi$na primka, skladi$na evidencija, otpremnica, garantni list, kupoprodajni ugovor.
Proces kupoprodaje bi bio sljedeci:

Pri dolasku kupca u prostorije upoznajemo ga sa ponudom i svim prednostima i manama
nasSih proizvoda. Kada kupac odabere odredeni model ponudimo istom i testnu voznju prije
kupovine.

Zatim kada 1 ako se odluci za kupovinu jednog od nasih proizvoda procedura je sljedeca:

1) Ako kupac kupuje automobil i odmah plac¢a puni iznos ispostavlja se faktura i
otpremnica a model se uklanja sa stanja skladista.

2) Ako kupac kupuje automobil na rate kontaktira se banka 1 provjerava se da li taj
isti kupac zadovoljava uvijete kupovine tj. pla¢anja na rate. Ukoliko se ispostavi
da zadovoljava zahtjeve kupcu se izdaje faktura i otpremnica a model se uklanja
sa stanja skladiSta

13.2. Lista osoba i institucija sa kojim je preduzeée umreZeno

Tabela 9: Lista osoba i institucija sa kojim je preduze¢e umrezeno

Naziv Tip posla Razlog suradnje

Toyota Dobavlja¢ Dostava proizvoda

Elektroprivreda BIH Suradnik Ispostava el. energije 1
pomo¢ u integraciji punjaca

,Jme* poznatog influencera | Suradnik Promovisanje preduzeca

Radio RSG Suradnik Promovisanje preduzeca

Specijalist u oblasti | Suradnik Tehnicka kontrola 1

hibridnih 1 elektriénih ispravnost proizvoda

automobila ( TOYOTA BIH

)

Izvor: autori
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14.REKLAMA I PROMOCIJA
14.1. Program i budzet reklame i promocije

Tabela 10: Program i budzet reklame i promocije

Oblik promocije | Cilj promocije BudzZet Odgovorni sektor
Radio reklama Upoznati mogucekupce sa | 200,00KM | Sektor  prodaja i
proizvodima koje prodajemo marketing
TV reklame Upoznati moguce kupce sa|200,00KM | Sektor  prodaja i
proizvodima koje prodajemo marketing
Billboard Promocija usluga i obavijest o | 100,00KM | Sektor  prodaja i
pocetku rada marketing
Probna voznja Sticanje iskustva kupaca 150,00KM | Sektor  prodaja 1
marketing

[zvor: autori
14.2. NajvaZnije prednosti u marketing planu

Najvaznije prednosti u marketing planu naseg preduzeca jesu oglaSavanje na druStvenim
mrezama, probna voznja automobila i uvijek raspolozeno osoblje.

14.3. Plan aktivnosti

- posti¢i lidersku poziciju na makroekonomskom trzistu

-pruziti usluge koje druge auto-kuce nemaju

-prosiriti obim posla

-postojece inovacije odrzati na zavidnom nivou.

15. KONKURENTSKA PREDNOST U PRODAJI

15.1. Jedinstvenost usluge

Jedinstvenost nase usluge ogleda se u tome Sto mi uvodimo dva nova tipa automobila na
nasSe trziste. Takoder jedinstveni smo u tome Sto za svoje proizvode nudimo probne voznje
kao 1 organizaciju samih prezentacija.

15.2. Odrzivost prednosti

Prednost planiramo odrZati kroz mnoge manifestacije u kojima bismo prezentovali nase
proizvode i pogodnosti kupovine. Jedna od prednosti je pouzdan partner u saradnji Zelimo
odrzati §to duZe i1 podi¢i je na visi nivo.

16. UPRAVLJACKI TIM 1 KLJUCNO OSOBLJE

16.1. Knjigovoda

Knjigovoda Sego Munisa i Tahirovi¢ Almin.
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16.2. Advokat/pravni zastupnik

Zbog visoke cijene advokatskih usluga, pravni zastupnik biti ¢e angazovan samo u slucaju

potrebe.

16.3. Bankari

Novcane transakcije biti ¢e izvrSene putem Razvojne banke FBIH.

16.4. Osiguravajuce drustvo

Objekat 1 oprema ¢e biti osigurani kod ASA oosiguranja, protiv pozara, krade, poplave ili
nekog drugog nereda koje mogu pri€initi vecu materijalnu Stetu.

17. INFORMACIJE O ZAPOSLENIMA

17.1. Informacije o ukupnom zaposlenom osoblju i tro§kovi njihovih plata

Tabela 11:

Informacije o zaposlenom osoblju

Zaposlenici Broj Broj Iznos plate u Iznos plate u

zaposlenih  u zaposlenih  u  prvoj godini

prvoj godini drugoj godini

drugoj godini

Vlasnik 2 2 2 000.00 KM 2 000.00 KM
Zamjenik - - - -

vlasnika

Prodaja i|2 2 2 000.00 KM 2 000.00 KM
marketing

Strucnjak 1 1 2 000.00 KM 2 000.00 KM
UKUPNO 5 5 6 000.00 KM 6 000.00 KM

Izvor: autori

18. ZAKLJUCAK

Cilj biznis plana ,,Wheeler Dealers* je:

Uvodenje noviteta na trziste

Integracija dva nova tipa automobila

Zadovoljavanje potreba kupaca

Zastita okoliSa

Podizanje svijesti kod ljudi o vaznosti o¢uvanja prirode
Edukacija stanovniStva o obnovljivim izvorima energije

Ukratko, cilj nam je prvenstveno zadovoljiti potrebe kupaca, zatim ostvarivanje profita.
Zelimo steéi iskustvo u ovoj djelatnosti poslovanja i nauéiti neto novo. A to sve kroz
stvaranje raznolikog asortimana tj. velike ponude koja ¢e zadovoljiti potrebe i
najzahtjevnijih gradana.
Na osnovu ve¢ navedenih ¢injenica mislimo da je ulaganje u ovaj projekat opravdano.
Nadamo se da ¢e ova ideja biti realizovana.
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MENTORI EKONOMUJADA 2019

1. Aldijana Orli¢
2. Amra Skender
3. Adisa ImSirovié
4. Aida Ramci¢ Salki¢
5. Amra Mirojevié
6. Jasmin Dogan
7. Hamira Sultanovi¢ Karadza
8. Orhana Kosterovi¢

9. Semina Skandro

10. Nermina Memela

11. Emina Hadzidedi¢

12. Emir Sehi¢
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UCESNICI EKONOMIJADA

UCESNICI TAKMICENJA - POSLOVNA IDEJA:

. Adna Rizvan

. Samra Hozi¢

. Fatima Muratovic¢
. Adna Jusi¢

. Ajla Hadzalija

. Azra Nuker

. Amina Cizmo

. Melisa Neslanovi¢

O 00 N OO U1 B WIN -

. DZelila Lusija

10. Sabahudin Meki¢
11. Faris Orman

12. Muhamed Meki¢
13. Eldar Dadi¢

14. Adna Beganovié
15. Mirza Cati¢

16. Amel Jugo

UCESNICI TAKMICENJA - FINANSIJE | RACUNOVODSTVO:

. Selma Podojak

. Faris Torli¢

. Arnela Langi¢

. Lejla Gavranovi¢
. Azra Hodzi¢

. Munisa Sego

. Almin Tahirovi¢
. Adin Muslimovi¢

O 00 N OO U1 B W IN -

. DZejna Dervié
10. Belkisa Bilanovi¢

17.
18.
19.
20.
21.
22.
23.
24,
25.
26.
27.
28.
29.
30.
31.
32.

11.
12.
13.
14.
15.
16.
17.
18.
19.
20.

Sajra Coli¢
Sajra Talargic
Popari¢ Zulejha
Junuzovi¢ Vildana
Deljkovi¢ Zekira
Mujki¢ Zejna
Sego Munisa
Tahirovi¢ Almin
DZejna Deriv¢
Ajdina Fusko
Elma BeSo
Mirsada Fusko
Amila Subasic¢
Arnela Langié
Adnan Hodzi¢

Sadir Balti¢

Amila Subasic¢

Elma BeSo

Amina Silajdzi¢
Elma Gasal

Emina Babic

Sedin Husié
Perenda Ahmedin
Halilovi¢ Hatidza
Tiri¢ Fatima
Tahirovi¢ Zehrudina
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33.
34.
35.
36.
37.
38.
39.
40.
41.
42.
43.
44.
45.
46.

21.
22.
23.
24.
25.
26.
27.
28.

Dzenana Tarakdcija
Curi¢ Haris

Azra Hodzié
Merima Cejvan
Aisa Adilovié
Medina Salkié
Ajla Gari¢

Edina Dzuli¢
Munib Dedovi¢
Belkisa Bilanovic¢
Emina Babi¢
Nasiha Grabus
Lejla Gavranovié
Sedin Husic¢

Vildana Adilovi¢
DZejlana Hodzi¢
Aisa Adilovic¢
Merima Cejvan
Sejla Ibrak

Zejna Mujkic¢
Silajdzi¢ Nihada
Amila Memi¢



POBJEDNICI EKONOMIJADA 2019

POBJEDNICI TAKMICENJA - BIZNIS IDEJA:

| MJESTO:

Naziv ekipe:

Mentor:
Udenici:

Il MJESTO:

Naziv ekipe:

Mentor:
Ucenici:

Il MJESTO:

Naziv ekipe:

Mentor:
Ucenici:

SLATKI POLIUBAC MSEUS Travnik
Aida Ramci¢ — Salki¢, prof.

DZejna Deriv¢

Ajdina Fusko

Elma BeSo

Mirsada Fusko

HAPPY HOME MSEUS Travnik
Semina Skandro, prof.
Merima Cejvan

AiSa Adilovi¢

AMARYLLIS MSEUS Travnik
Adisa ImSirovi¢, prof.
Popari¢ Zulejha

Junuzovi¢ Vildana

Deljkovi¢ Zekira

Mujki¢ Zejna

POBJEDNICI TAKMICENJA - FINANSIJE | RACUNOVODSTVO:

| MJESTO:

Naziv ekipe:

Mentor:
Ucenici:

Il MJESTO:

Naziv ekipe:

Mentor:
Uéenici:

Il MJESTO:

Naziv ekipe:

Mentor:
Ucenici:

ZVONCICE MSEUS Travnik
Aida Ramci¢ — Salki¢, prof.
Sejla Ibrak

Zejna Mujkié

TIM ZA 10 MSEUS Travnik
Aida Ramci¢ — Salki¢, prof.
Aisa Adilovié

Merima Cejvan

PAHULJICE MSEUS Travnik
Aida Ramcié — Salkié, prof.
Amina Silajdzié

Elma Gasal
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