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PREDGOVOR 
 

Fakultet poslovne ekonomije i Centar za razvoj poduzetništva Sveučilišta/Univerziteta 

,,Vitez,, u okviru Poduzetničkog laboratorija organiziraju takmičenje EkonomijaDA za 

učenike trećih i četvrtih razreda srednjih škola. Ciljevi takmičenja usmjerni su ka afirmaciji, 

podršci i unapređenju iskustva obrazovanja na polju poslovne ekonomije. Projekat je 

nastavak aktivnosti Male škole poduzetništva, koja je i u ranijim periodima omogućavala 

mladima da predstave svoje poduzetničke ideje. EkonomijaDA od 2019. godine učenicima 

omogućava takmičenje u oblasti biznis ideja, kao i financija i računovodstva. Učešćem na 

takmičenju, učenici razvijaju kreativnost, analitički način promišljanja, prezentacijske 

vještine, timski rad i takmičarski duh. Promicanje poduzetničkog obrazovanja omogućava 

učenicima da kao budući studenti, zaposlenici ili poduzetnici budu aktivni kreatori 

poduzetničke kulture i inovativnog poslovnog ambijenta. Kako bi se biznis ideje i znanja 

učenika promovirale izvan okvira ovoga takmičenja, Fakultet poslovne ekonomije 

objavljuje Zbornik biznis ideja, koji može ohrabriti i naredne generacije učenika za učešće 

na EkonomijaDA takmičenju.  

 

Urednik  

prof. dr. sc. Jamila Jaganjac   
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1.OSNOVNI PODACI O POSLOVNOM PLANU 
 
Tabela 1 : Osnovni podaci o preduzeću 

Nazivpreduzeća: “Amaryllis” 

Adresa: Bosanska 102, Travnik 72270 

Direktor: MujkićZejna 

Vlasnička struktura: Deljković Zekira, Junuzović Vildana, Mujkić Zejna i Poparić 
Zulejha 

Osnovna djelatnost: Trgovačko-uslužna 

Pravni status: d.o.o 

Izvor: Izrada autora 
 
1.1 „Amaryllis“ d.o.o. 
Cvjećara Amaryllis će na tržištu nuduti različit asortiman cvijeća. Nastojati će izgraditi 
dobru tržišnu poziciju, na području  općine Travnik, a kasnije ima plan proširenja svog 
tržišta. Jedan od glavnih aduta prilikom osvajanja tržišta biti će visok kvalitet uz 
konkurentne cijene, kako bi se privukli kupci srednje kupovne moći.  
 
1.2 Osnovni cilj  preduzeća 
Osnovni cilj preduzeća je prodavati razne vrste cvijeća, a najveći fokus stavljamo na 

Amaryllis (bosanski ljiljan). Pored toga cijene prilagođavamo kupovnoj moći korisnika 

naših usluga. 
 
1.3 Analiza preduzetničke ideje i razlog odabrane ideje 
Preduzetnička ideja odnosi se na osnivanje novog preduzeća u djelatnosti prodaje cvijeća. 

Jedan od glavnih aduta prilikom osvajanja tržišta biće visok kvalitet uz konkurentne cijene, 

kako bi se privukli kupci srednje kupovne moći. Primarno ciljno tržište geografski 

obuhvata područje centra grada Travnika, a moguće je i proširenje tržišta. 
 
1.5 Misija i vizija preduzeća  
Misija naše cvjećare je potrošačima ponuditi razne vrste cvijeća uz visok kvalitet.Dok bi 

vizija naše cvjećare bila proširivanje i stvaranje lanca naših cvjećara. 
 
1.6 Vrijeme realizacije projekta 
Vrijeme realizacije našeg projekta biti će 5 godina. U prvoj godini planiramo opstati na 
tržištu i zadobiti povjerenje kupaca. Za očekivati je da uložena sredstva neće biti odmah 

vraćena već treba proći neko vrijeme za njihov povrat. Razdoblje od ulaganja do povrata 

investicije se može nazvati pasivnim razdobljem. U interesu preduzetnika je da razdoblje 
aktivizacije investicije bude što kraće jer se time povećava stepen ekonomske efikasnosti 

investiciji. 
Predviđeno razdoblje od razrade preduzetničke ideje do investiranja novca i kapitala te 

početka 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. Također potrebno je naći poslovni prostor i buduće 

zaposlenike. Treba pripremiti radni prostor, proizvod i uslugu te urediti sanitarije unutar 
objekta. Potrebno je što kvalitetnije provesti marketinške aktivnosti i nabaviti potrebne 

resurse za realizaciju poduhvata.  
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2.TRŽIŠNI PODACI PROJEKTA I MARKETING STRATEGIJA 
2.1 Analiza djelatnosti- trgovine i usluge 
Cvjećara je zamišljena kao moderan trgovinsko-uslužni objekat koji će nuditi i prodavati 

razne vrste cvijeća. 
 
2.2 Segmentacija tržišta 
Preduzeće „Amaryllis“ želi biti inovativno, moderno preduzeće čiji će glavni cilj biti 
zadovoljiti želje i potrebe svojih potrošača. Bazirati će se na uspjeh na tržištu Travnika, a 

kasnije ukoliko dođe do napredovanja preduzeća, nastojati će se širiti i na cijelu regiju. Bez 

obzira na dob, spol ili religijsku orijentisanost proizvodi cvjećare će biti dostupni svima 

koji vole cvijeće i uživaju u njemu. 
Cijene će biti pristupačne svim potrošačima, te će kupci moći svaki dan kupiti cvijeće i na 

taj način uljepšati svoj dom ili izmamiti osmijeh na nečijem licu.  
 
2.2 Ciljno tržište i potencijalni kupci 
Kao ciljne grupe kupaca javljaju se svi ljudi bez obzira na starosnu dob i spol. Muž će 

kupiti cvijeće ženi, momak djevojci, drugarica drugarici,kćer majci, unuka baki... 
 
2.3 Analiza konkurencije 
Na ciljnom tržištu prisutan je veliki broj konkurenata koji proizvode na području užeg 

ciljnog tržišta ali i onih koji proizvode izvan ovog područja. Neki od glavnih konkurenata 

su  
 Darovni dućan „Ruža“  
 Cvjećara „Flora“ 
 Cvjećara „Karanfil“ 

koje godinama posluju  na području Travnika. Pored navedenih, prisutan je i značajan broj 

manjih cvjećara. Najveći broj konkurenata oslanja se na direktnu promociju unutar svojih 

objekata, povremenu podjelu promotivnog cvijeća, ali mi svojim kupcima nudimo bolji i 

širi asortiman. Pored toga vršimo i aranžiranje za svadbe, rođendane, godišnjice i druge 

proslave, u tome se posebno ističemo od svojih konkurenata.Ukoliko djelatnost ostvari 

uspjeh na tržištu, odnosno ukoliko se pokaže zanimanje za našim uslugama, planira se 

širenje. Stoga, ova ideja je praktički inovativna. 
 
2.4.SWOT analiza 
Swot analiza- se temelji na činjenici da su osnove uspješnosti iskorištavanje snaga i prilika 

te minimiziranje slabosti i prijetnji.  
 
Tablica 2: SWOT analiza preduzeća 

SNAGE SLABOSTI 

- Inovativnosti 
- Povoljne cijene 
- Lokacija 
- Otvaranje novih radnih mjesta 
- Kvaliteta usluge 

- Novi na tržištu 
- Percepcija javnosti i nestabilnosti  
- Nedovoljna iskustva u poslovanju 
- Visoki troškovi osnivanja preduzeća 
- Upitan visok profit u prvoj godini 

poslovanja 
PRILIKE PRIJETNJE 

- Zapošljavanje domaće radne snage 
- Mogućnost širenja i razvijanja djelatnosti 
- Zanimanje potrošača za usluge 

- Pojava konkurenata 
- Privredna situacija u zemlji 
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3.MARKETING STRATEGIJA-STRATEGIJA 4P 
 
Strategija marketinga fundamentalan je okvir sadašnjih i planiranih ciljeva, resursa i 
interakcija preduzeća sa tržištima, konkurentima i ostalim faktorima okruženja. 

Marketinški miks pomaže preduzeću da ostvari sve svoje ciljeve i da zadovolji sve potrebe 

i želje koje zahtjeva tržište. 
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 
Preduzeće „Amaryllis“ u svojoj punudi nudi razne vrste cvijeća. Ponudu našeg cvijeća 

možete pogledati u katalogu koji će biti dostavljen u prilogu. Postoji široka paleta usluga 

koja je namijenjena svima. 
Bitno će biti da, bez obzira na sve, korisnici uvijek uživaju u cvijeću. Moći će se praviti 

razni buketi cvijeća. Također, na papirima u kome će biti umotano cvijeće nalaziti će se 

logo cvjećare „Amaryllis“.  
 
3.2 Cijena 
Cijena male ruže je 3KM, velike ruže 5KM,  karanfil 1,50KM, bijeli ljiljan 4.50KM, 

ciklama 6.50KM, tulipan 2 KM, đurđica 2 KM, jaglac/jagorčevina 2KM, jasmin 3KM, 

lavanda 2KM, ljubičica 2KM,suncokret 1,50KM, narcis 1KM, ljubičasta djetelina 2KM, 
antunrijum 7KM, gloksinija 5KM, pelargonija 6KM, begonija 4KM, dracena 15KM, aloe 
vera 5KM, srećni bambus 7,50 KM, fikus 12KM... 
Dostava  cvijeća se neće naplaćivati ukoliko se dostavlja u krugu 1 kilometra od cvjećare. 

U protivnom, svaki sljedeći kilometar će se naplaćivati 1KM . Ukoliko se naruči 3 buketa 

ili više, korisnici će imati popust od 10% na ukupan iznos. Katalog s cijenama će biti 

poslan u prilogu. 
 
3.3. Distribucija 
Proizvodi cvjećare će se u početku distribuirati samo na području gradaTravnika, te kasnije 

ovisno o količini, postoji mogućnost proširenja i na gradove u blizini Travnika. Također, 

ako se ostvari uspjeh i ako kupci pokažu zanimanje za cvijeće postoji namjera plasiranja 

proizvoda i u maloprodaju, tako da se proizvodi mogu kupiti i u trgovinama. 
 
3.4 Promocija 
Promocija cvjećare „Amaryllis“ će ponajviše biti usmjerena na informiranje kupaca putem 

medija (novine, radio). Zatim će se kreirati facebook i instragram stranica preduzeća, kako 

bi potencijalni kupci mogli vidjeti ponudu cvjećare. Također ćemo koristitištampanje i 

distribucije promotivnih letaka. 
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3.5 Proračun troškova marketinga 
 
Tabela 3: Proračun troškova marketinga 

PRORAČUN TROŠKOVA MARKETINGA  

1. Predviđena istraživanja 1000,00 KM 
2. Predviđena edukacija osoba 1000,00 KM 
3. Trošak promocije 850,00 KM 

3.1. Oglašavanje 600,00 KM 
3.1.1. Oglašavanje u štampi 400,00 KM 
3.1.2. Oglašavanje na radiju 200,00 KM 
3.2. Vanjsko oglašavanje 250,00 KM 
3.2.1. Katalozi 150,00 KM 
3.2.2. Izrada letaka  100,00 KM 

4. Izrada loga 500,00 KM 
UKUPNO 3 350,00 KM 

Izvor: Izrada autora 
 
4.TEHNIČKO-TEHNOLOŠKI OPIS PROJEKTA 
4.1. Izbor lokacije 
Cvjećara „Amaryllis“ će biti u samom središtu grada. Lokacija bi trebala biti dobra zbog 

samog okruženja i broja ljudi koji svaki dan prolaze , a i da se uzme u obzir i zatvaranje 
ulice za automobile u večernjim satima, kadaljudi mogu dašetaju neometano glavnom 

ulicom. Iako u blizini  postoji konkurencija, pretpostavlja se da će, ipak, cvjećara 

„Amaryllis“ zbog svoje ponude cvijeća održati uspjeh na duže razdoblje.Prednosti lokacije 
su sljedeći: 

 centar grada 
 tranzitni dio grada 
 veliki protok ljudi. 

Nedostatak lokacije je manji broj besplatnih parking mjesta. 
 
5. ORGANIZACIJA I UPRAVLJANJE PROJEKTOM 
5.1. Organizacijska struktura preduzeća 
Cvjećara „Amaryllis“  bi bila osnovana  kao društvo s ograničenom odgovornošću s četiri 

vlasnice. Svaki vlasnik ima udjel u vlasništvu po 25%, a razlog registriranja preduzeća kao 

društvo s ograničenom odgovornošću je taj što bi se radilo o malom preduzeću sa četiri 

vlasnika koja bi bila odgovorna samo do visine svojih uloga u preduzeće. 
Najprikladnija organizacijaska struktura za naše preduzeće je funkcijska organizacijska 

struktura. Ovaj oblik obično koriste mala do srednje velika preduzeća koja pružaju jednu 

vrstu usluge. Ova struktura u praksi se javlja u tri oblika: početni, standardni i razvijeni 

oblik. Preduzeće će primjenjivati početni oblik kojeg inače koriste mala preduzeća i 

preduzeća prilikom osnivanja jer je za njih ovaj oblik jedino racionalno rješenje. Naime, 

zadaci pojedinih funkcija su toliko jednostavni tako da nije realno za svaku funkciju 
oblikovati posebnu organizacijsku jedinicu. Sa razvojem vjerujemo da će u budućnosti 

doći do modifikacije organizacijske strukture. 
5.2. Organizacija zaposlenih 
Za početak, u cvjećari će raditi 4 zaposlenika. Cilj je postići što veće ostvarivanje prihoda, 

kako bi u budućnosti moglo doći do proširenja poslovanja i povećanja broja zaposlenika. 

Zaposlenici će biti organizirani na sljedeći način:  
 1 zaposlenik biće zadužen za nabavku cvijeća 



11 
 

 1 zaposlenik radit će na blagajni-prodaji  
 2 zaposlenika bavit će se održavanjem cvijeća. 

Bitno je da se održava dobra komunikacija među zaposlenicima, da vlasnik cvjećare 

motivira svoje djelatnike, te da zaradi poštovanje svojih djelatnika svojom pristupačnošću i 

radom s njima. 
 
Tablica 4: Organizacijska strukrura preduzeća 
Red.
br. 

Naziv radnog mjesta Stepen 
obrazovanja 

Broj 
zaposlenih 

Posebni zahtjevi Plaća 

1. Dirketor/zamjenik 
direktora  

VSS 
 

1 Radno iskustvo oko cvijeća, 

ekonomski smjer 
1000,00 

2. Nabavljač SSS 1 Radno iskustvo u ovom području 850,00 
3. Osoba za održavanje SSS 2 Radno iskustvo u ovom području 600,00 
Izvor: Izrada autora 
 
Za sve navedene funkcije, konkurs sa navedenim uslovima kao i potražnjom, biti će 

obavljeni na stranici MojPosao.ba, i svi oni koji misle da ispunjavaju zadate uslove i koji 
misle da mogu biti dio tima cvjećare “Amaryllis ” mogu da se prijave sa biografijom i 

molbom za posao. 
 
6. FINANSIJSKI PODACI 
 

6.1. Projekcija vrijednosti ulaganja 
Projekcija potrebnih ulaganja za otvaranje cvjećare “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 priložene tablice se vidi iznos potrebnih ulaganja u realizaciju preduzetničkog pothvata. 

Omjer stalnih sredstava u ukupnom iznosu potrebnih sredstava je 84,12% dok je za obrtna 
sredstva taj iznos 15,87%. 
6.2. Izvori ulaganja 
Izvore ulaganja u ovaj poduhvat možemo 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 će se ostalo ostvariti kreditiranjem. 

Iznos podignutog kredita je16.250 KM.Ukupan izvor finansiranja iznositi će 33.750KM,   

od čega će vlastiti izvori iznositi 51,85%, a tuđi 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 Mjesečni 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  
9 424,27  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 
RUŽE 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  
JAGORČEVINA    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 će iznositi 

187.081,25KM. 6.5 Projekcija rashoda 
 
Tablica 9: Projekcija rashoda 

OPIS 
STAVKE 

VRIJEME POVRATA 
UKUPNO 

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 plaće 162.000,00 162.000,00 162.000,00 162.000,00 162.000,00 810.000,00 
Režije 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 troškovi 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 računa dobiti i gubitka 
 

Tablica 10 : Projekcija računa 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 1 686, 19 4 682,44 8 197,18 11 006.47 10 334,94 35 907,19 
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 USPJEŠNOSTI PROIZVODNJE 
 
7.1 Ekonomičnost 
Ekonomičnost je pokazatelj ekonomskog učinka poslovanja koji izražava odnos između 

ostvarenih učinaka i za njih utrošenih elemenata proizvodnje (ljudski rad, sredstva za rad, 

predmeti rada). Odnos između ostvarenih učinaka i utrošenih elemenata proizvodnje treba 
biti što povoljniji (E=1 i više). 
 
E= ukupni prihodi / ukupni troškovi 
 
Ekonomičnost za 1. godinu poslovanja. 
E1= 197.000,00  / 187.081,25=  1,05 poslovanje ekonomično 
Ekonomičnost za 2. godinu poslovanja. 
E2= 213.750,00 / 186.206,25= 1,15 poslovanje ekonomično 
Ekonomičnost za 3. godinu poslovanja. 
E3= 234.875,00 / 186.656,25=1,26  poslovanje ekonomično 
Ekonomičnost za 4. godinu poslovannja. 
E4= 250.500,00 / 185.756,25=1,35 poslovanje ekonomično 
Ekonomičnost za 5. godinu poslovanja. 
E5= 247.875,00 / 187.081,25=1,32 poslovanje ekonomično 
 
7.2  Rentabilnost 
Poslovati rentabilno znači poslovati s dobitkom. Stepen postignute rentabilnosti dobije se 

iz omjera dobiti nakon poreza i ukupnog prihoda. Prag rentabilnosti nalazi se na onom 
stepenu iskorištenja kapaciteta gdje je ukupni prihod jednak ukupnim troškovima privrede. 
 Rentabilnost  za 1. godinu poslovanja: 
R =  8.231,96 / 197.000,00*100 =4,17 % 
Izračunom neto profitne marže zaključuje se da je privreda ostvarila4,17 % neto dobiti od 

ukupnih prihoda kojima može raspolagati. 
 Rentabilnost  za 2. godinu poslovanja: 
R = 22.861,31 / 213.750,00*100= 106,95 % 
Izračunom neto profitne marže zaključuje se da je privreda ostvarila10,70 % neto dobiti od 

ukupnih prihoda kojima može raspolagati. 
 Rentabilnost  za 3. godinu poslovanja: 
R = 40.021,57 / 234.875,00* 100=17,04 %  
Izračunom neto profitne marže zaključuje se da je privreda ostvarila17,04 % neto dobiti od 

ukupnih prihoda kojima može raspolagati. 
 Rentabilnost  za 4. godinu poslovanja: 
R = 53.737,28 / 250.500,00 *100= 21,45 %   
Izračunom neto profitne marže zaključuje se da je privreda ostvarila 21,45 % neto dobiti 

od ukupnih prihoda kojima može raspolagati. 
 Rentabilnost za 5. godinu poslovanja: 
R = 50.458,81 / 247.875,00* 100= 20,35 %  
Izračunom neto profitne marže zaključuje se da je privreda ostvarila20,35 % neto dobiti od 

ukupnih prihoda kojima može raspolagati. 
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8. ZAKLJUČAK 
 
Cvjećara“Amaryllis ” d.o.o. osnovana je u Travniku. Cvjećara će na tržištu nuditi širok 
izbor cvijeća, kao i svoj prepoznatljivi asortiman. 
Jedan od glavnih aduta prilikom osvajanja tržišta biće visok kvalitet uz konkurentne cijene,   
kako bi se privukli kupci srednje kupovne moći.  Primarno ciljno tržište geografski 
obuhvata područje centra grada Travnika, a moguće je i proširenje tržišta. Na tržištu se 

uočava postojanje značajne potražnje za cvijećem koje mi prodajemo.  
Slaba diferencijacija postojeće ponude, kao i postojanje velikog broja lokalnih konkurenata 
male pojedinačne snage, ukazuju da na tržištu ima dovoljno prostora za novog učesnika 
koji bi, na cijelom području grada ponudio standardizovani prepoznatljiv kvalitet, uz 
prihvatljive cijene. 
Ukupna vrijednost projekta iznosi  15.750KM, od čega 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 zapošljavanje četiri radnika, odgovarajuće stručne spreme. 
Na taj način, projekat će doprinjeti smanjenju nezaposlenosti na području cijele opštine. 
Finansijske projekcije rađene su za period od pet godina. Projektovani godišnji 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 održiv tokom cijelog posmatranog 
perioda eksplotacije, pri čemu se dobit u petoj godini očekuje od 13.575KM. 
Projektovani gotovinski tok pokazuje suficit u svim godinama, što ukazuje da je projekat 
stabilan i likvidan tokom cijelog perioda eksplotacije. Sve navedeno ukazuje da ovaj 
projekat ima svoju tržišnu, ali i investicionu opravdanost. 
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1. UVOD 
 

Biznis 

Usluga koju ćemo pružati se sastoji od primarne: čuvanja djece u vrtiću koji radi od 07:00 
do 20:00 sati, i sekundarne: iznajmljivanje prostora za rođendane/ igraona; usluge 
rekreativnog klizanja kao i davanje časova klizanja(zimi) i škola fudbala (ljeti) koje radi od 
10: 00 do 22.00 h  sedam dana u sedmici. Plaćanje usluge se vrši prema vremenu boravka 

djeteta u vrtiću/ igraoni/ klizalištu, zavisno od volje roditelja. Vrtić prima djecu od 6 

mjeseci do šeste godine. Osnovni koncept našeg vrtića i centra za mlade bi se temeljio na 
humanističko-razvojnoj koncepciji, a to znači da bismo djecu prihvatili kao članove 

porodice zajedno sa njihovim osobinama. Ishrana bi se vršila putem naše kuhinje koja se 

nalazi u sklopu objekta. 

Jedna od posebnih karakteristika ovog vrtića je popust na dvoje ili više djece iz iste 

porodice i u slučaju nemogućnosti dolaska roditelja po djecu, osoblje našeg vrtića im 

dovozi djecu na kućnu adresu u sklopu cijene. Cijene se formiraju na osnovu dužine 

boravka djece u vrtiću, pa imamo: mjesečna članarina iznosi 200,00 KM, jedan dan 20,00 

KM, a po satu 5,00 KM. Naš vrtić pruža dodatne pogodnosti za naše korisnike u vidu 

određenih popusta na boravak dvoje ili više djece iz istog domaćinstva, odnosilo bi se 
isključivo na mjesečnu članarinu, to jest 360,00 KM za dvoje djece. Ulaznica za 1 h 
klizanja iznosila bi 4,00 KM. Cijena škole klizanja/ fudbala iznosila bi 100,00 KM za 14 h 
obuke. 

Našu uslugu će koristiti roditelji koji su zaposleni i imaju mogućnost da plaćaju boravak 

djeteta u vrtiću, a uslugu igraone roditelji koji žele ostaviti djecu na manji vremenski 

period, odnosno na određeni broj sati dok obavljaju neke svoje aktivnosti, a žele da im 

djeca budu u „sigurnim rukama“. S obzirom da bi se naš vrtić nalazio u Travniku, tako bi i 

naši korisnici bili klijenti sa tog područja i okoline. 

Poduzetnik 

Menadžerski tim bi bio sastavljen od jednog diplomiranog ekonomiste koji će upravljati 

finansijama, četiri diplomirana pedagoga, dva instruktora, kuharica, čistačica i domar. 

Ideja za ovaj biznis je nastala iz razloga što na prostoru Travnika trenutno postoje tri vrtića 
koja su ograničena brojem članova, i da trenutno ne postoji adekvatan centar niti sadržaj za 

tinejdžere, pa smatramo da bi postojala potražnja za pružanjem naših usluga. Za pokretanje 

ovog biznisa ne bismo imali problem sa konkurencijom, ali ni sa troškovima plaćanja 

zemljište i kirije jer imamo odgovarajući prostor koji je pogodan za jedan ovakav 
poduhvat. Za početak našeg poslovanja izabrali smo lokaciju Zenjak bb sa igralištem koje 

se nalazi u sklopu našeg poslovnog prostora. Naša očekivanja sada su da uspješno 

započnemo ovaj biznis i da korisnici naših usluga budu krajnje zadovoljni. Shodno tome, 

nakon tri godine očekujemo proširenje kapaciteta na više lokacija, poput gradova Vitez, 
Zenica. Pored drugih vrtića koji nam predstavljaju najveću konkurenciju, imamo indirektne 

konkurente poput obitelji koje se bave čuvanjem djece. Njihova cijena jeste niža, ali ne 

pružaju stručnu brigu o djetetu kao osobe koje su za to specijalizovane. Naša prednost u 

odnosu na njih je što takva obitelj ne može čuvati više od pet članova iste dobi i time se ne 

razvija timski rad kod djeteta. Smatramo da će se roditelji sve više odlučivati za usluge 

našeg vrtića i centra za mlade  najviše zbog kvalitete usluga koje pružamo. 

. 
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1.1. Osnovne informacije o preduzeću 
 

Privatna ustanova „ Bajka“ osnovana je od strane grupe privrednika sa jednakim udjelom. 

Osnovna djelatnost je uslužna: vrtić i centar za mlade sa različitim rekreativnim 

sadržajima: klizalište i škola fudbala. U ustanovu će biti uložena određena lična imovina: 
zemljište i poslovni objekat. Kako isti nisu dovoljni ustanova će posezati za dodatanim 

izvorima finansiranja: investicionim kreditiranjem. 

 

1.2. Trenutna ekonomska i tržišna pozicija i izgled za budućnost 
 
Naše preduzeće bilo bi smješteno na području grada Travnika u ulici Zenjak bb. Poslovni 
prostor i zemljište je u vlasništvu jednog od osnivača. Naše preduzeće pružalo bi usluge 

svakog radnog dana od 07:00 – 22:00 h, a vikendom od 08:00 do 01:00 h i tokom čitave 

godine. 
 

2. PLAN MARKETINGA  I PRODAJE 
 

2.1. Ocjena tržišnog potencijala, tržišnog učešća i konkurencije 
 

Prema analizi koju smo sproveli uvidjeli smo da naše preduzeće nema veliku konkurenciju 

jer je jedinstveno i inovativno u gradu Travniku. Postoje tri obdaništa, od kojih je jedno na 

ulazu u Travnik što gledamo kao njihov nedostadak, dok je naše u samom centru što 

možemo računati kao našu prednost. 

Ono što bi moglo dodatno privući naše korisnike je što na teritoriji općine Travnik i šire ne 

postoji nijedno klizalište i preduzeće ovog tipa. 

 

2.2. Strategija marketinga za narednu godinu 
 

Cilj nam  je izgraditi snažnu mrežu lojalnih klijenata, kreirati prepoznatljiv i pozitivan 

imidž, te postati lider na tržištu Srednjobosanskog kantona. Realizacija ovih ciljeva 

zahtjeva permanentno praćenje kako poslovnog okruženja, tako i zadovoljstva poslovnog 
klijenta. Zaposlenici koji su u direktnom kontaktu sa roditeljima, pratit će javljanje novih 

želja i potreba, te davati prijedloge za modifikaciju uslužnog programa. 

Naši marketinški ciljevi su: 

 Uspostavljanje dobre reklamne kampanje (Web reklama, radio reklama); 
 Širenje mreže lojalnih korisnika i povećanje broja članova; 
 Stalan rast obima poslovanja; 
 Sistemsko praćenje realizacije postavljenih ciljeva, kako bi se ustanovila 

eventualna odstupanja i blagovremeno preduzimanje korekcija. 
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Ove ciljeve ćemo nastojati ostvariti u što kraćem roku. Naše ciljno tržište čine roditelji koji 

žele ostaviti djecu na čuvanje u naš vrtić, a ukupan uslužni program našeg vrtića jeste 

zadovoljavanje njihovih potreba. 

Primjenom strategije diferenciranja uspjeli bismo zadovoljiti neke od naših uvjeta, polazeći 

od činjenice da je ovakav vrtić nešto novo na području srednjobosanskog kantona, poduzet 
ćemo odgovarajuće promotivne aktivnosti poput raznih vrsta reklamiranja. Oblici 

reklamiranja kojim bi se koristili su plakati, radijska reklama, internet i reklamni letci, 
brošure koje bi dijelili studenti iz našeg grada i na taj način ostvarili određeni vid džeparca. 

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 priuštiti u prvih nekoliko mjeseci poslovanja. Kako je radijska reklama 

dosta jeftinija, u svrhu reklamiranja odabrali bismo nekoliko radio stanica u BiH i time 
obavijestili naše potencijalne klijente o našem postojanju na tržištu. 

Iz tog razloga smo odabrali radio stanice poput TNT radio, Kalman radio, Radio Zenica, 
Radio Stari grad, Radio Antena. Reklamirali bi se i putem internet stranice koju bismo 
napravili zajedno sa svim podacima o vrtiću kao i putem društvenih mreža poput 

Facebooka, Instagrama i sl. 

Ovakvo reklamiranje bi nam trebalo donijeti oko 30% više profita u odnosu na period bez 

reklame. Svaki naš zaposlenik bi direktno ili indirektno bio uključen u reklamiranje 

ustanove, jer je najbolja reklama ona koju klijent ili zaposlenik prenese na drugog klijenta. 
Međutim, najvažniji kanal za promociju biće preporuke zadovoljnih roditelja, zbog čega će 

se velika pažnja posvetiti konstantnoj edukaciji i motivisanju zaposlenih kako bi se kvalitet 

usluga stalno održavao na visokom nivou. 

Distribucija 

Glavne usluge koje će vršiti naš vrtić će biti smješteno u prostorijama samog vrtića. Vrtić 

će biti smješten u ulici Zenjak bb. Geografska pozicija vrtića nam donosi prednost jer u 

krugu od 1000 metara se nalaze gradski poslovni subjekti, te vodeće poslovnice 
najrazvijenih preduzeća i pružaju nam mogućnost dostupnosti roditeljima koji su tu 

zaposleni, a žele ostaviti dijete u vrtiću. Sam prostor je stečen u nasljedstvu i već je 

prilagođen potrebama vrtića. Vaše je samo da dovedete djecu i prepustite ih kvalitetnom i 
profesionalnom osoblju, kako bi vaše djete izašlo iz našeg vrtića kao samostalno i spremno 

za dalji razvoj. 

Cijena 

Pri utvrđivanju cijene uzimali smo kao osnov vrijeme boravka i količinu usluge koju 

pružamo. Cijena je viša za djecu koja borave u vrtiću samo određen broj sati u odnosu na 

onu djecu koja tu borave sedmično/mjesečno. Uz cijenu od 5,00 KM po satu, djetetu će biti 

pružena maksimalna briga. Roditelji koji su potpisali ugovor o čuvanju djeteta mjesečno 

plaćaju 200,00 KM , a ukoliko imaju dvoje ili više djece ostvaruju popust od 10%. U 

slučaju da nisu u mogućnosti doći pokupiti dijete iz vrtića, naše osoblje vrši uslugu 

dovođenja djeteta na kućnu adresu. Dovođenje djeteta na kućnu adresu je u sklopu cijene 

koju plaćaju naši mjesečni korisnici. 

Rekreativno klizanje bi se obavljalo po grupama u periodima od sat vremena radi lakše 

kontrole, bezbjednosti posjetilaca, kapaciteta terena. Ulaznica za 1 h klizanja iznosila bi 
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4,00 KM. U cijenu ulaznice takođe ulazi i oprema za klizanje (klizaljke) i osiguranje u 
slučaju povrede. 

Naše preduzeće bi osnovalo i školu klizanja. Škola klizanja bi bila organizovana za sve 

uzraste. Izvšili bi selekciju klijenata po uzrastu radi boljih rezultata u lakšeg edukovanja. 

Cijena škole klizanja iznosila bi 100,00 KM za 14 h obuke. U ljetnim periodima umjesto 
škole klizanja bila bi organizovana škola fudbala po istoj cijeni. Iznajmljivanje prostorije 
za obilježavanje rođendana 50,00 KM po 1 h uz svu prateću opremu. U gradu imamo 
ukupno u prosjeku oko 1500 djece uzrasta od do šest godina. 

Prodaja 

Pružanje naše usluge bi vršilo profesionalno osoblje, sa izrazitom sposobnošću 

komunikacije. Naš vrtić će posebnu pažnju posvetiti konstantnoj edukaciji i motivisanju 

zaposlenika, kako bi se kvalitet usluga održavao na visokom nivou. Nadamo se da bi u 

prvoj godini imali maksimalan broj članova u vrtiću koji su redovni i plaćaju redovnu 

mjesečnu članarinu i koji nam predstavljaju sigurnu zaradu, dakle 10.000,00 KM 

mjesečno. Djeca koju tu borave po satnici, u prosjeku bi trebali imati oko 1500 članova, 

dakle 7.500,00 KM mjesečno. Po osnovu klizanja imali bismo dodatnih 11.000, 00 KM. 
Povećanjem broja ovih članova ostvarili bismo veću zaradu i proširili bismo se na tržište 

izvan grada Travnikaa.  Po osnovu iznajmljivanja prostora  625,00 KM mjesečno.U prve 
tri godine poslovanja očekujemo veliku zaradu, naročito zbog toga što na području 

Travnika bi nastojali pobijediti konkurenciju. 

3. OPERATIVNI PLAN 

3.1. Jedinstvene karakteristike i diferenciranost usluge 
 

Poznavajući karakteristike tržišta te mogućnosti konkurencije, tržišna prepoznatljivost biće 

izgrađena kroz jedinstvenost i inovativnost naše usluge uz visoko kvalificiran ljudski 
potencijal kao nezaobilaznu kariku u postizanju kvaliteta  pomenute usluge. 

Strategija diferenciranja i pozicioniranja podrazumijeva kreiranje specifičnosti našeg 

programa u odnosu na konkurenciju: diferenciranost usluge postignuta je kroz prožimanje 

primarne i sekundarne usluge koja je pokrenuta zbog uočavanja tržišnih rupa: nepostojanje 

klizališta. 

Na području grada Travnika i srednjebosanskog kantona smo prvi na tržištu koji nudimo 

uslugu dovođenja djece na kućnu adresu, u slučaju nemogućnosti roditelja da dođe po 

svoje dijete. Posjedujemo konkurentsku prednost jer nudimo i čuvanje djece po satu u 
sklopu igraone kao i iznajmljivanja prostorije za prigodna rođendanska slavlja tinejdžera. 

 

3.2. Menadžerski tim: 
 

Poslove direktora kompanije će obavljati diplomirani ekonomista-menadžer koji je završio 

Ekonomski fakultet. S obzirom da ima iskustva u obavljanju ove djelatnosti, te ima visok 
nivo poslovnih i društvenih poznanstava u Travniku, a i sama je osnivač ovog biznisa, u 

isto vrijeme zadovoljava i svoje lične ciljeve. Budući da svaka kompanija bolje posluje 
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ukoliko je timski osnovana. Ustanova bi zapošljavala četiri vaspitačice, čistačicu, 

instruktore, kuhara i domara. Vaspitačice u velikoj mjeri doprinose razvoju djeteta. Ovaj 

tip biznisa učinit ćemo posebnim iz prostog razloga što nijedan vrtić u Travniku ne pruža 

ovakvu vrstu usluge, to jest čuvanje djece uz mjesečnu članarinu i plaćanje po satu za 

čuvanje djece. 

Ljudski resursi 

Ljudi u kompaniji stvaraju profit i iz tog razloga bazirat ćemo se na upošljavanje što 

kvalitetnijeg kadra. U prvoj godini poslovanja uposlit ćemo: 

1. Diplomirani pedagog (4 izvršioca) 
2. Instruktor (2  izvršioca) 
3. Kuhar (1  izvršilac) 
4. Čistačica (1 izvršioc) 
5. Domar (1 izvršioc) 

 

Strateški resurs ovog biznisa je ljudski potencijal. Iskusan i provjeren radni kadar koji će u 

ovom izuzetno bitnom segmentu za razvoj određene ličnosti pružiti vrhunsku uslugu po 

svim međunarodnim standardima i normama. Svaka vaspitačica mora proći minimalno tri 

mjeseca prakse, to jeste obuke koja će se vršiti u skladu sa Programom rada predškolskih 

ustanova Federacije Bosne i Hercegovine. Svaka usluga će težiti da zadovolji sve 

evenutalne i nepredviđene zahtjeve naših klijenata i time dodatno poboljšati kvalitet usluge 
u obostranu korist. 

 
Tabelarno: 
Ime i prezime Iskustvo Talent Znanje 
Amila Subašić 

(vlasnik objekta) 
Više Više Više 

Arnela Langić                

( direktor i osnivač) 
Više Više Više 

 

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 korištenja sredstava Ulaganje u unapređenje usluga 
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5. OPIS POSLA I POSLOVNIH CILJEVA 

5.1. Kratak opis pravnog oblika preduzeća: 
 

Privatna ustanova „Bajka“ je osnovana na osnovu Odluke o osnivanju društva sa 

ograničenom odgovornošću. Privredno društvo će biti registrovano kod Općinskog suda u 

Travniku, nakon čega će biti učinjene adminstrativne procedure prijavljivanja u općini, 

poreskoj upravi, zavodu za statistiku, izrađen pečat, te ostale radnje u procesu registracije. 

Pored Odluke o osnivanju koja sadrži podatke o organu upravljanja, vlasnicima, firmi, 

sjedištu, djelatnosti društva, osnovnom kapitalu, pravima i obavezama, donesen je i Statut 

društva, a on je najvažniji pravni akt. Vrtić i centar za mlade će obavljati poslove iz 

domena usluga. 

Tabelarno: 
Naziv preduzeća: „ Bajka“ 
Adresa: Ulica Zenjak bb 
Vlasnička struktura: Amila Subašić 50% udjela, Arnela 

Langić 50 % udjela. 
Osnovna djelanost: Uslužna 
Pravni status: d.o.o. 

5.2. Lokacija: 
 

Naše preduzeće smješteno je u jednom od naseljenijih mjesta u Travniku. Vrtić se nalazi u 

sporednoj ulici sa veoma slabim intenzitetom saobraćaja, ali ima pristup automobilima iz 

dva pravca. Smješteno je na prilično mirnoj lokaciji, okružena malim parkom i zelenim 

površinama pogodnim za ugodan  i siguran boravak djece na svježem zraku. Objekat je 

nov i moderno i kvalitetno opremljen, prema namjeni, u skladu sa strogim Standardima i 
normativima za predškolsi odgoj i obrazovanje. 

6. IZJAVA O MISIJI 

6.1. Misija i vizija 
 
Misija našeg preduzeća je pružiti djeci siguran boravak u vrtiću, odgovoriti različitim 

potrebama, mogućnostima i interesima djece, te kreirati ugodno okruženje koje ih, kroz 

igru, potiče na učenje, edukaciju, kvalitetan razvoj uz podsticanje kreativnosti.                   . 
Naš najvažniji cilj svakako je i skloniti mlade sa ulica uspostavljanjem sportske kulture 

kroz vid rekreacije koji se može provoditi tokom cijele godine za sve uzraste i spolove uz  
olakšanje i smanjenje brige zaposlenim roditeljima. 

 
Naša vizija je postati jedinstveno i unikatno preduzeće u regiji koje osigurava maksimalno 
bezbjednu i prijatnu okolinu za boravak djece. Vrtić teži da odgovori na različite potrebe, 

interese, želje i mogućnosti djece te da osigura okruženje koje će ih poticati na učenje kroz 

igru s vršnjacima i stručnim timom vrtića. Što se tiče centra za mlade cilj nam je stvortiti 
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prepoznatljiv brend, doprinos društvenoj zajednici, zdravom životu, ekologiji, turizmu i 

slično. 
 
Naš slogan je : „Zaslužni za osmijeh vaših mališana“. 
 

7. POZNAVANJE DJELATNOSTI  I  ISKUSTVO ZAPOSLENIH 
 

7.1. Ukupno zaposlenih 
 

U našem preduzeću bilo bi zaposleno 11  radnika od  čega je 2 vlasnika ( 1 je ujedno i 

direktor), 4 pedagoga,  2 instruktora, kuharica, čistačica i domar . 
 
 
Radno mjesto Broj izvršilaca Stručna sprema 
Vlasnik  2 Visoka stručna sprema 
Pedagozi 4 Visoka strušna sprema 
Instruktori 2 Srednja stručna sprema 
Čistaćica 1 Srednja stručna sprema 
Domar 1 Srednja stručna sprema 
Kuharica 1 Srednja stručna sprema 

 

8. POSLOVNI CILJEVI 
 

8.1. Ciljevi prodaje i profita i ostali finansijski ciljevi: 
 

Cilj nam je da u što kraćem vremenskom periodu  pridobijemo što više korisnika naših 

usluga, da stvorimo brend te mogućnost proširenja biznisa u druge gradove. 
U periodu od 3 godine firma će nastojati da svoje poslovanje provede kroz blagi porast, 

kako bi uspjela na vrijeme otplatiti kredit i steći određene prihode i kapital za širenje svojih 

kapaciteta. U prve 3 godine vrtić ima za plan i da privuče što veći broj roditelja koji će 

upisati svoju djecu kao redovne članove. 

Ovaj biznis planiramo napraviti uspješnim kroz mnoge aktivnosti. Prva i najbitnija 
aktivnost jeste kvalitet usluge. Kvalitetnom uslugom će se zadobiti povjerenje roditelja i na 

taj način će se osigurati povećanje broja roditelja koji će nam ukazati svoje povjerenje. 

Moto za ovaj vid aktivnosti bi bio: „Dobar glas daleko se čuje“. 

 

8.2. Ciljevi tržišnog pozicioniranja: 
 

Jedan od glavnih aduta prilikom osvajanja tržišta bit će visok kvalitet uz jedinstvenu 
usluga uz konkurentne cijene kako bi se privukli korisnici svih staleža. 
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8.3. Ciljevi na polju inovacija: 
 
-  popust na dvoje ili više djece iz iste porodice 
- u slučaju nemogućnosti dolaska po djecu, osoblje vrtića dovozi djecu na kućnu adresu 
- iznajmljivanje prostorije za obilježavanje rođendanskih zabava. 
- škola klizanja / fudbala. 
- rekreaitvno klizanje/ igranje. 
 

9. ANALIZA TRŽIŠTA ZA PROIZVOD/USLUGU 
 

9.1. Osnovna obilježja, cijena i prodajna cijena usluga 
 

Obilježja usluga: 

Ključne strategije pružanja usluga našeg vrtića jesu da osiguramo maksimalno bezbjednu i 

prijatnu okolinu za boravak djece, koja će se svidjeti roditeljima i omogućiti djeci sticanje 

znanja kroz brojne zanimljive aktivnosti, igraonice i grupni rad. Radno vrijeme našeg 

vrtića je od 07:00 do 20:00 sati. Razlikujemo se od konkurencije zbog toga što dajemo 

popust na dvoje ili više djece iz istog domaćinstva i u slučaju nemogućnosti dolaska 

roditelja po djecu, naše osoblje dovodi djecu na kućnu adresu. 

Vrijednost koju stvaramo za roditelje je ukazano povjerenje za čuvanjem djece što 

roditeljima pruža sigurnost, jer svaki roditelj će prije ostaviti dijete u neku ustanovu sa 
stručnim osobljem koje će omogućiti djetetu kvalitetan nadzor, dok porodice koje se bave 

čuvanjem djece ne garantuju isto. Polazak u vrtić predstavlja veliku promjenu u životu 

djeteta i čitave obitelji, novo poglavlje u kojem se dijete možda prvi put odvaja na duže 

vrijeme od roditelja, susreće 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 će imati nešto više vremena za sebe, no nerijetko će 

to biti praćeno pitanjima: „Kako će se moje dijete snaći, hoće li vaspitačice prepoznati kad 

je tužno, gladno, hoće li znati tražiti šta mu treba i slično“. 

Radimo sa visoko stručnim kadrom i omogućavamo maksimalno uvažavanje želja i 

potreba kako roditelja tako i svakog djeteta. Razvoj intelektualnih sposobnosti i vještina te 

pripreme za školu djeteta uveliko doprinose njegovom razvoju i olakšavaju roditeljima u 

najtežem periodu za njihovo dijete. Stvaranje radnih navika, održavanje tjelesnog rada i 

lične higijene, učenje djece timskom radu svakako će se odraziti na njihovo lakše 

prilagođavanje za budućnost. 

Osnovni princip našeg vrtića i centra za mlade se temelji na koncepciji razvoja, a to znači 

da djecu prihvatamo kao članove porodice zajedno sa svim njihovim osobinama. Svako 

dijete ima svoja posebna prava, podstičemo njihovo samopoštovanje i uvažavamo 

individualne mogućnosti i sklonosti svakog djeteta, dok to u isto vrijeme pruža 

zadovoljstvo stručnim osobama koje obavljaju ovaj posao. 

Proces pružanja usluge bi se izvršavao po principu Programa rada predškolskih ustanova 

Federacije Bosne i Hercegovine. 
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Odmah po osnivanju ustanove aktivirali bi web site preko kojeg bi naši klijenti mogli lakše 

komunicirati i informisati se. Time bismo stvorili bazu podataka o poslovima i onome što 

vrtić i centar nudi kako bi svi potencijalni korisnici usluge imali na jednom mjestu sve 
važne informacije o našem biznisu. 

U svakodnevnom radu ustanova sarađuje sa Adiministrativnom službom grada Travnik, sa 
Odjeljenjem za društvene djelatnosti. Kroz redovne aktivnosti ili tokom realizacije 

pojedinih projekata vrtić sarađuje sa Centrom za socijalni rad, Gradskom bibliotekom i 
Centrom za kulturu. 

Za potrebe odvijanja poslovanja neophodna je infrastruktura u vidu telefona, računala i 

interneta, kao i adekvatno opremljenog prostora u kojem bi bio smješten naš vrtić. Također 

neophodan je i namještaj i oprema koji je prilagođen djeci, kao i određeni dio namještaja 

za popodnevno spavanje i kancelarijski namještaj za zaposlenike. Početni materijal ćemo 

nabaviti vlastitim kapitalom i dijelom podizanjem kredita, a našim proračunom za stalna 

sredstva nam je potrebno 20.860,00 KM za vrtić i 245.895,00 KM za opremu za klizalište. 
Objekat mora posjedovati svu potrebnu infrastrukturu (elektroenergetske, vodovodne, 
kanalizacione i PTT instalacije). Za pružanje usluga vrtića potrebno nam je: tepih, krevet 

sa dušekom, posteljina, deke, ormarići za obuću, vješalice, stolovi, stolice, didaktički 

materijal, tabla, korpe za igračke, igračke, televizor, kućno kino. Što se tiče 

adiministracijskog dijela potrebno nam je: stol, kancelarijske stolice, veš mašina, računalo, 

kancelarijski materijal, ormar, printer, korpa za smeće i službeni automobil. 

Za nabavku opreme i potrošnih materijala koristit ćemo se vlastitim sredstvima, iz kojih 

ćemo također pokriti i sve druge varijabilne troškove poput elektroenergije, vodovoda, 

kanalizacije itd. Novcem od kredita bi kupili automobil i opremu potrebnu za klizalište. 

Pri utvrđivanju cijene uzimali smo kao osnov vrijeme boravka i količinu usluge koju 

pružamo. Uz cijenu od 5,00 KM po satu, djetetu će biti pružena maksimalna briga. 

Roditelji koji su potpisali ugovor o čuvanju djeteta mjesečno plaćaju 200,00 KM po 

mjesecu, a ukoliko imaju dvoje ili više djece ostvaruju popust od 10%. Mogućnost 

dovođenje djeteta na kućnu adresu je u sklopu cijene koju plaćaju naši mjesečni korisnici.  

Kada je u pitanju sekundarna usluga: rekreativno klizanje na ledu je umijeće kretanja po 

zaleđenim površinama korištenjem klizaljki. Kliže se po ledu koji može biti prirodno 

zaleđena površina jezera ili rijeke, ali i po umjetno zaleđenim klizalištima. Klizanje na ledu 
je raširen oblik rekreacije ali i osnova mnogobrojnih sportova i sportskih disciplina na ledu. 

Tehnika klizanja na ledu: klizaljke svojim oštrim rubom prilikom dodira s ledenom 

površinom ostvaruju vrlo malo trenje koje omogućava glatko kretanje. Klizač može 

zakretanjem klizaljki promijeniti ugao pod kojim klizaljka 'reže' led, te time uticati na 

smjer i brzinu kretanja. 

Škola klizanja: primarni cilj škole klizanja je naučiti djecu i odrasle umijeću kretanja po 

zaleđenim površinama korištenjem klizaljki, te da djeca i odrasli uživaju u prekrasnom 

spoju sporta i umjetnosti.  Program je osmišljen kao oblik učenja, zabave i igre. Početak 

škole klizanja započinje privikavanjem na klizaljke, dolazak na led i privikavanje hodanja 

po ledu, klizanje uz pomoć, te na kraju polaznik dolazi do stadijuma gdje je  sposoban 
samostalno se kretati po zaleđenim površinama. Polaznik iz tog programa dobija mnogo 

više od samog obaveznog edukacijskog dijela programa, a to su: druženje s vršnjacima, 

navike kretanja, osjećaj pripadnosti nekoj skupini, te sticanje zdravstvenih, fizičkih i 

psihičkih vrijednosti. 
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Mjesto sprovođenja programa obuke: program učenja klizanja, odnosno kretanja po 

zaleđenim površinama u sklopu male sportske škole, sprovodi se na umjetno zaleđenoj 

površini. Ona se nalazi u zatvorenom prostoru. Klizalište je površine 450 m2. Cijelom 
površinom oko klizališta postavljena je zaštitna ograda. Iza zaštitne ograde u svakom 

trenutku omogućen je pristup i nadzor roditeljima, posmatračima, te kao i ostalima koje 

zanima kurs i obuka klizača. 

 
Nakon provođenja naše iscrpne i detaljne analize došli smo do informacije da na tržištu 

ima dovoljno prostora za nas kao novog učesnika te da smo jedno inovativno i kvalitetno 

preduzeće. 

10.  PRIKAZ DJELATNOSTI 
 

10.1. Djelatnost preduzeća 
 

Naše preduzeće posluje u uslužnoj djelatnosti i cilj nam je promovisati kako primarnu 

uslugu tako i sekundarnu uslugu. 
 

11.  SWOT ANALIZA 
 

PRILIKA SNAGA 
- Osvajanje novih tržišta 
- Životni stil 
- Poslovna odgovornost 
- Pokloniti gradu originalna dešavanja 
- Razvoj novih sportskih disciplina 
- Poslovna etika 
- Pregovaračka moć klijenta 
- Promovisanje dnevnog i vikend 

turizma 

- Adekvatno poznavanje okoline 
- Povoljnost lokacije objekta 
- Kvalifikovana radna snaga 
- Stepen zadovoljavanja i želja 

roditelja 
- Inovativnost: klizalište 
- Promovisanje zdravog načina života 
- Adekvatno radno vrijeme 
- Atraktivna cijena ulaznice 

PRIJETNJA SLABOSTI 
- Stadij u ekonomskom ciklusu 

(recesija..) 
- Prijetnja ulaska novih konkurenata 
- Smanjenje nataliteta 
- Teško mijenjanje postojećih navika 

- Raspoloživost finansijskih sredstava 
- Usklađenost finansijskih sredstava 

sa rastom preduzeća 
- Trenutno tržišno učešće 
- Marketing plan i budžet za 

marketing 
- Nema dovoljno poticaja 

 

 



27 
 

12.  PROFIL KUPACA 

 

12.1. Profil potencijalinih korisnika usluga 
 

Naše ciljno tržište su roditelji koji su zaposleni i imaju mogućnost da plaćaju boravak 

djeteta u vrtiću, roditelji koji žele ostaviti djecu na manji vremenski period, to jest na 

određen broj sati. Starost djece koja se prima u vrtić je od 6 mjeseci do šest godina.  

Pored toga kada je u pitanju sekundarna usluga naše ciljno tržište bila bi djeca ( 7 – 15 
god.) , omladina, roditelji  i ostali bez obzira na starosnu dob obzirom da je rekreacija 
uvijek poželjna. 

Provodeći segmentaciju tržišta došli smo do sljedećih podataka: 

Prostorno tržište - na osnovu podataka o konkurenciji došli smo do zaključka da smo 

jedina firma na prostoru regije SBK koja pruža usluge ove vrste. Što znači da su naši 

potencijalni klijenti sa područja opštine Travnik pa čak i sa čitave regije Srednja Bosna 

Demografsko tržište - na osnovu sprovedene ankete došli smo do podataka da bi naše 

usluge koristile osobe muškog i ženskog pola, starosti od 5-55 godina, a čak su mnogi 

roditelji zainteresovani da svoju djecu upišu u školu klizanja (mlađi od 13 godina). Znači 

da su naši potencijalni klijenti učenici osnovnih i srednjih škola, studenti, poslovni ljudi, 

porodični ljudi itd. 

S obzirom na mentalitet našeg društva smatramo da bi se otvaranje našeg preduzeća 

pokazalo veoma profitabilno. Znajući da ljudi vole zabavu, sport, druženje, kao i da vole 

isprobati nešto novo i orginalno. 

13.   METOD PRUŽANJA USLUGA 
 

13.1. Način pružanja usluga: 
 

Naše preduzeće ima svoje radno vrijeme. Naše preduzeće pružalo bi usluge svakog radnog 

dana od 07:00 – 22:00 h, a vikendom od 08:00 do 01:00 h i tokom čitave godine 

Naime, obdanište će poslovati u periodu od 07:00 -20: 00 h sedam dana u sedmici. Sistem 
poslovanja će se odvijati u skladu sa Zakonom o radnom odnosu Federacije Bosne i 

Hercegovine. 

 

 

 

 



28 
 

13.2. Prodajna dokumentacija/evidencija: 
 

Kompjutersko vođenje evidencije prihoda i troškova. 

13.3. Lista osoba i institucija sa kojima je preduzeće umreženo: 
 

NAZIV TIP POSLA VRSTA ODNOSA 
FIS Vitez Dobavljač Dostava namještaja 
BEST Travnik Dobavljač Dostava hrane 
Max Toys Zenica Dobavljač Dostava igračaka 
Sport Vision Vitez Dobavljač Dostava sportske opreme 
Narodni radio,TNT portal Suradnik Promocija 

14.  REKLAMA I PROMOCIJA 

 

14.1. Program i budžet reklame i promocije: 
 

OBLIK 
PROMOCIJE 

CILJ PROMOCIJE BUDŽET ODGOVORNA 
OSOBA 

Plakati Promocija usluga i 
obavijest o početku rada 

250 KM Sektor marketing i 
prodaja 

Radio reklama Upoznati moguće 

korisnike sa uslugama 
koje pružamo 

500 KM Sektor marketing i 
prodaja 

Letci Upoznati korisnike u što 

većem broju 
150 KM Sektor marketing i 

prodaja 
Internet 
Društvene mreže 

Promocija usluga, 
noviteta, informisanost 

- Sektor marketing i 
prodaja 

 

14.2. Najvažnije prednosti u marketing planu: 
 

Prednosti našeg biznis plana jeste kompletna i kvalitetna usluga i inovativna ponuda. 

 

14.3. Plan aktivnosti: 
 

Kada su aktivnosti u pitanju nastojimo: 
- steći lidersku poziciju na tržištu 
- pružiti usluge koje su diferencirane i  kvalitetnije od konkurentskih 
- proširiti tržišni udio 
- stalno pratiti trendove i inovacije. 
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15. OPERATIVNI PLAN 

15.1. Trenutne operacije i izvedba: 
 

Ocjena vlastitog trenutnog dostignuća u obavljanju poslovanja, te usporedba vlastitih 

pokazatelja u odnosu na glavne konkurente i na prosjek u djelatnosti: 

Pokazatelj izvedbe Ocjene od 1-10 
Trenutno Očekivano 

Troškovi 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 našeg preduzeća je u tome što nudimo diverzificirane, jedinstvene, 

inovativne i originalne usluge na području općine Travnik. 

 

16.2. Održivost prednosti: 
 

Našu prednost ćemo nastojati održati kroz kvalitet naših usluga, također kroz 

modernizaciju našeg preduzeća, te nastojati ostvariti odlične rezultate na tržištu. 

17. INFORMACIJE O ZAPOSLENIMA 

17.1. Informacije o ukupnom zaposlenom osoblju i troškovi njihovih plata 
 

Zaposleni Broj zaposlenih 
u prvoj godini 

Broj zaposlenih 
u drugoj godini 

Iznos plate u 
prvoj godini 

Iznos plane u 
drugoj godini 

Vlasnik 
(Direktor+osnivač) 

2 2 1.200,00 KM 
x2 

1.400,00 KM 
x2 

Pedagozi 4 4 980,00 KM 1.100,00 KM 
Instruktori 2 2 800,00 KM 900,00 KM 
Čistačica 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 
(po potrebi dodajte dodatne redove) 

IZNOS 
(u KM) 

IZVORI FINANSIRANJA 
(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 
Dvospratni krevet sa dušekom 

15 kom. 4.950,00 KM Vlastiti izvor 

Posteljina 30 kom. 600.00 KM Vlastiti izvor 
Deka 30 kom. 510.00 KM Vlastiti izvor 
Ormarići za obuću 2 kom. 150.00 KM Vlastiti izvor 
Vješalice 6 kom. 180.00 KM Vlastiti izvor 
Stolovi 15 kom. 700.00 KM Vlastiti izvor 
Stolice 30 kom. 750.00 KM Vlastiti izvor 
Didaktički materijal 10 kom. 150.00 KM Vlastiti izvor 
Korpe za igračke 5 kom. 50.00 KM Vlastiti izvor 
Televizor 2 kom. 1.000,00 KM Vlastiti izvor 
Kućno 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 
Računalo 1 kom. 300.00 KM Vlastiti izvor 
Korpa za smeće 2 kom. 20.00 KM Vlastiti izvor 
Službeni automobil 1 kom. 10.000,00 KM Banka 
UKUPNO: 20.860,00 KM - 

 
Troškovi 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 
Igračke 500.00 KM Vlastiti izvor 
Kancelarijski materijal 700.00 KM Vlastiti izvor 

UKUPNO: 2.700,00 KM - 

 
UKUPNO: 24.560,00 KM - 



31 
 

Prognoze proizvodnje i prodaje: Prihodi 
 

GODIŠNJI PRIHOD 
NAZIV PROIZVODA/USLUGE CIJENA KOLIČINA 

 
VRIJEDNOST 
 Mjesečna članarina: vrtić 200 50 (x12 mjeseci) 120.000,00 

Jednosatna članarina: vrtić 5 1500 7.500,00 
UKUPNO: - 1550 127.500,00 
 
NAZIV PROIZVODA/USLUGE 
 

CIJENA 
 

KOLIČINA 
 

VRIJEDNOST 
Jednostrana članarina: igraona 5 1500 7.500,00 
Mjesečna članarina: klizanje 100 50 ( x 12 mjeseci) 60.000,00 
Jednosatna članarina: klizanje 4 1500 6.000,00 
Iznajmljivanje prostorija za rođendane 50 50 2.500,00 

UKUPNO: - 3050 76.000,00 

 
UKUPNA ZARADA                69.740,00 

KM 

 

Fiksni troškovi sekundarne usluge: 
 
Vrsta imovine Veličina Vrijednost  
Zemljište 1150 m2 Vl. zemljište 
Građevinski objekat 600m2 Vl. objekat 
Oprema: umjetni led , klizaljke, ograda, 
profesionalni usisivač 

Finansiranje tuđim izvorima: 

banka. 
              

245.895,00 
Ukupno ulaganja:            

245.895,00 
 
 
 
 
 
 
 
 

VRSTA TROŠKA PRIMARNE USLUGE IZNOS 
(u KM) 

1. Registracija vozila, održavanje 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. Troškovi hrane 43.200,00  
UKUPNO GODIŠNJI TROŠKOVI: 133.760,00  
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18.1. Tabelarni prikaz izvora sredstava za finansiranje: 

Rezime: 
Red. br. Opis 

1. Biznis plan  

1.1. Naziv Obdanište  i centar za mlade „Bajka “  
1.2. Investitori Amila Subašić i Arnela Langić 
1.3. Lokacija Travnik 

               2. Predračunska 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. Tuđi izvori 255.895,00 KM 

4. Predmet kreditiranja  

4.1. Namjena  Nabavka opreme umjetničkog leda, 
izgradnja, klizaljke, ograda, usisivač i 

automobil. 

4.2. Početak investiranja April  2019. godine 

4.3. Završetak investiranja Maj 2019 godine 

4.4. Ekonomski vijek projekta Neodređeno 

4.5. Teritorijalna pripadnost Tavnik 

 
19. ZAKLJUČAK 
Poslovni plan označava opis poslovne ideje i mjera koje su potrebne za realizaciju posla. 

Osim toga sadrži procjenu potrebnih ljudskih i finansijskih resursa (troškova) i očekivani 

prihod kako bi se procjenila isplativost investicije.  
Ovim poslovnim planom smo iznijeli našu ideju o pokretanju ovog uSlužnog preduzeća 

koje je  odgojno-rekreativnog karaktera.  Iz plana se mogu  uočiti planovi vezani uz razvoj 

poslovanja preduzeća „Bajka“. Veliki poticaj nam je dalo i to što na ovom području ne 

postoji preduzeće ovakvog tipa. Ovaj biznis plan je ekonomski i društveno opravdan, 
svrsishodan i smislen. 
Iz priloženog se vidi da se radi o profitabilnom ulaganju. Nakon određenog vremena 

rezultati bi bili očigledni. 

Ciljevi ovog biznis plana detaljno su predočeni i  što je najvažnije mogući/ ostvarivi. 
Plan će biti ruka vodilja u radu tokom 2019. godine.  
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“BLOOD ANALYSIS” 
Aparat za nalaze krvi 

 
 

BIZNIS IDEJA  
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Učenice :  
Adna Jusić 
Ajla Hadžalija 
Azra Nuker 
Amina Čizmo 
  



34 
 

UVOD 

S obzirom na to da vađenje krvi za neke predstavlja traumu i da igla asocira na bol , mi 

smo osmislili aparat koji bi te “probleme” jednostavno smaknuo sa liste straha. Budući da 

je svako od nas imao iskustvo s tim , vrlo dobro znamo i posljedice vađenja krvi kao npr. 
modra mjesto na kojem je krv vađena ili problem uskih vena koje je veoma teško pronaći.  
 
Naime radi se o aparatu pomoću kojeg možete analizirati vašu krv na lagan,brz i efikasan 

način, a da ne morate čekati na rezultate duži period , pogotovo ako vam je nalaz hitno 
potreban. Svjesni smo da dosta ljudi ima strah od igle i bolnice uopće, što je sasvim 

normalno. Čekanje nalaza duži period za mnoge  predstavlja problem iz više razloga npr. 

hitno su mu potrebni nalazi za određeno zdravstveno testiranje, starije osobe jednostavno 
nemaju vremena ili snage da ponovo dolaze u bolnicu po rezultate ili žive udaljeno po 

nekoliko kilometara pa nemaju financijskih sredstava.  
 
 Poduzetnički projekat razrađuje ideju stvaranja aparata koji će pomoći svima kojima je 
analiza krvi potrebna, osobama starijih dobi , djeci koja imaju poteškoća u razvoju te 

ostalima. Naš cilj je da pomognemo svima i da naš aparat plasiramo na područje cijele 

Bosne i Hercegovine ,a kasnije i šire. 
Projekat bi bio jedinstven jer do sada  nismo bili u mogućnosti da se susrećemo s nečim 

sličnim ili nečim takvog tipa.  
        
 S toga naš projekat ne bi imao konkurencije.  Zbog konstantnog rada bolnica naša sredstva 

bi bila dostupna u svakom trenutku. 
Biznis plan će biti osnov za izradu prezentacije u kojoj ćemo objasniti sve bitne elemente 

kao što su : ideja o osnivanju , izvori finansiranje , SWOT analiza i slično. 
 

2 . OSNOVNE INFORMACIJE O APARATU 

 Kao što smo već naveli , Blood Analysis je aparat za testiranje odnosno vađenje krvi na 
bezbolan i efikasan način. Aparat se sastoji od rastezljive medicinske manžete zajedno sa 

vakumskom epruvetom koja se postavi uz našu ruku odnosno kožu do dvije minute gdje se 

za te dvije minute “aktivira” poseban dio aparata koji vakumskim putem “usisava” 

potrebnu krv iz kapilara. Na taj način na digitalnom aparatu se očitaju rezultati nalaza krvi 

, a test radi na principu aparata za mjerenje šećera u krvi uz dodatnu nadogradnju tipa za 

željezo,eritrocite itd. 

Ukoliko nam je potreban papir sa nalazima i to se može riješiti na lagan način , tako što 

pritisnemo tipku na aparatu “Print” i automatski taj isti bude povezan sa printerom gdje 

dobijamo gotove rezultate.  
 
 
Trenutna ekonomska i tržišna pozicija i izgledi za budućnost:  

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

- Želimo osigurati brzu dostavu svim bolnicama BiH kojima je aparat hitno potreban 

( u slučaju da ga nemaju ili u slučaju kvara ) 
- Želimo povećati broj aparata i osigurati više radnih mjesta  
- U cilju nam je plasirati naš proizvod ne samo na prostor Ex-yu nego i Evrope  
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3. PLAN MARKETINGA 

3.1.Ocjena tržišnog potencijala, tržišnog učešća i  konkurencije 
 
 Prema našoj analizi na području BiH još uvijek ne postoji ovakav način pružanja pomoći. 

Kroz razne prezentacije i pomoću stručnjaka bi bliže prikazali funkcionalnost aparata i 

samim tim promovisali naš projekat. Mi nismo ograničeni radnim vremenom i to nam je 
prednost u odnosu na druge i u odnosu na dosadašnje nalaze, jer bolest ne zna za radno 

vrijeme. Također bi održali posebne promocije i prezentacije doktorima koji bi prema 

našim ranijim analizama podržali projekat. 
 

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

1. Vlastiti brend „Blood Analysis“ 
2. Usluga : testiranje krvi 
3. Zakazivanje pregleda kod redovnog i dežurnog doktora (svim danima) 
4. Pružanje usluge u periodu 24h 
5. Dolazak na kućnu adresu bez obzira na udaljenost (hitni slučajevi) 

 

4. OPERATIVNI PLAN 

4.1. Jedinstvenost, karakteristike i diferenciranost usluge  
 
Imajući u vidu da na našim prostorima nemamo konkurencije za ovakav proizvod , 

prepoznatljivost našeg aparata ogledat će se u vrhunskoj usluzi i i svime što taj aparat nudi. 

Promotivne aktivnosti bit će usmjerene ka većim gradovima BiH , koji budu privatili naše 

usluge. Nakon toga, nastojat ćemo proširiti našu djelatnost i što više upoznati potrošače sa 

našim radom.  
 

4.2. Upravljački tim : 
 

Ime i prezime Iskustvo Talent Znanje  
Amina Čizmo Više Više Više 
Azra Nuker Više Više Više 
Ajla Hadžalija Više Više Više 
Adna Jusić Više Više Više 
 

 Shodno tome da bi naš tim imao i tim stručnjaka na polju medicine , naše iskustvo bi bilo 

na polju digitalne tehnologije i marketinga, marketinga uopće i polje finansija. Međutim to 

ne znači da bi samo jedna osoba obavljala određeni posao nego bi to mogao obavljati 
svako ko je kompetentan uz određenu 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 korištenja sredstava  Ulaganje u vlastiti brend,unapređenje usluge 

 

6. OPIS POSLA I POSLOVNIH CILJEVA 

6.1. Kratak opis pravnog oblika preduzeća  
 

Naziv preduzeća Blood Analysis 
Adresa Bolnice u BiH 
Vlasnička struktura Azra Nuker,Ajla Hadžalija,Adna Jusić i 

Amina Čizmo po 25% udjela 
Osnovna djelatnost Testiranje krvi pomoću vakumskog aparata 
Pravni status d.o.o. 

6.2. Lokacija 
 
Naš proizvod bi bio dostupan kao što smo već prije naveli, u svim bolnicama na prostoru 

BiH , a kasnije nam je u planu plasirati naš aparat na tržište EU.Objekat u kojm bi mi 
proizvodili  aparate bi bio smješten na više lokaliteta , kako bi se na što brži način došlo do 

istih. 
 

7.IZJAVA O MISIJI 

7.1. Misija i Vizija 
 
 Naša osnovna misija je olakšati potrebe klijenata te doprinijeti razvoju na polju medicine. 

Također cilj nam je i osigurati nova radna mjesta osobama koje su kompetentne da 

obavljaju svoju dužnost,a bilo bi ih više ( uzmimo u obzir da će biti više firmi gdje bi se 
proizvodili aparati) kao npr. medicinski tehničari, digitalni stručnjaci, elektrotehničari, 

obezbjeđenje itd. Želja nam je stručna znanja naših uposlenika usmjeriti ka prevenciji 

zdravlja te ispravnom i pravovremenom liječenju. Važan dio naše misije je zadovoljstvo i 
sigurnost naših klijenata. 
 
Naša VIZIJA je : 
 
Cilj nam je osigurati građanima bezbjedan i efikasan način održavanja zdravlja , 

usavršavanje naše krvne analize te plasiranje na tržite EU-e. 
 
Naš slogan će biti : „Život nema reprizu, uradi Blood analizu“ 
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Ponude naše ispuniti će želje Vaše 
 

BIZNIS IDEJA 

-prodaja kancelarijskog namještaja, kancelarijskog materijala i tehnološke opreme- 

 

 

 

 

 

 

Učenici:  

Hodžić Azra 
Čurić Haris 
Čejvan Merima 
Adilović Aiša 
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UVOD 

Poduzetnički projekat razrađuje ideju prodaje kancelarijskog namještaja, kancelarijskog 

materijala i tehnološke opreme, koja će svojom kvalitetom i niskom cijenom zadovoljiti 

potrebe kupaca. Želimo uspostaviti što bolje odnose sa našim kupcima, te im pružiti 

zadovoljstvo dok obavljaju svoje poslovne funkcije. 

Svjesni smo velikog broja konkurenata na našem području, ali isto tako uočili smo mnoge 

nedostatke kod naše konkurencije kao npr. loša kvaliteta kancelarijskog namještaja, 

kancelarijskog materijala i tehnološke opreme. Postoji veliki broj osoba koje nisu 

zadovoljni kvalitetom proizvoda koji su kupili od naših konkurenata. 

Kao primjer možemo uzeti računar koji ne zadovoljava određene potrebe koje su 

neophodne onima koji ih koriste svakodnevno, isto tako stolica koja je neudobna negativno 
utiče na kupce i mnoštvo drugih stvari.  

Preduzeće „Bosnatex“ bi nudilo kupcima proizvode vrhunske kvalitete, a isto tako po 

prihvatljivim cijenama. Pored navedenog planiramo vršenje usluga instruktivne nastave iz 
matematike, kurseve jezika (engleskog, njemačkog, turskog). Tačnije u sklopu našeg 

preduzeća postojala bi posebna prostorija za pružanje navedenih usluga.Pored toga imali bi 

i kurs za rad na računaru, koji je također veoma bitan, s obzirom da živimo u dobu gdje 
tehnologija svaki dan u svakom pogledu napreduje. 

Prilikom istraživanja uočili smo da takve usluge ne nudi ni jedan naš konkurent, te zbog 

toga imamo veliku prednost da opstanemo na tržištu i postanemo prepoznatljivi. 

Biznis plan će biti osnov za izradu prezentacije u kojoj ćemo detaljnije objasniti sve bitne 

elemente kao što su: ideja o osnivanje, osnova planiranja, izvori finansiranja, SWOT 

analiza, organizaciona struktura i slično. 

Osnovne informacije o preduzeću i kratak opis historije posla 

Preduzeće „Bosnatex“ biti će osnovano od strane mladih osoba koji žele da zarađuju novac 

u svojoj domovini i ne žele da je napuste. Osnovna djelatnost preduzeća jeste prodaja 

kancelarijskog namještaja, kancelarijskog materijala i tehnološke opreme. U našu  agenciju 
bi uložili određena lična sredstva poput automobila, novčanih sredstava i opreme 

neophodne za rad, da bi preduzeće bez poteškoća moglo proći period osnivanja. 

Trenutna ekonomska i tržišna pozicija i izgledi za budućnost 

Preduzeće „Bosnatex“ će biti locirano za početak na jednoj lokaciji, tačnije u Travniku, 

Školska br. 11. S obzirom na to da u Školskoj ulici ne postoji preduzeće iste ili slične 

djelatnosti, te smatramo da je naša lokacija isto tako i naša prednost u odnosu na druge. 

Naravno, imamo u cilju da otvorimo naše proslovnice i na drugim lokacijama, odnosno u 

drugim gradovima. 

 
PLAN MARKETINGA 

Ocjena tržišnog potencijala, tržišnog učešća i konkurencije 

Prema analizi tržišta koju smo uradili, na našem općinskom području, uvidjeli smo da 

nemamo konkurenciju. S obzirom da smo jedini  na tržištu općine Travnik, te se  nalazimo 

blizu centra grada, tako da ćemo biti dostupni svim zainteresiranim kupcima. S obzirom na 
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to da smo jedini na tržištu, koji nude kancelarijski namještaj, materijal i tehnološku 

opremu, mislimo da je to pravi put za dobar uspjeh našeg preduzeća.Bez obzira što nam je 

velika konkurencija „FIS“ Vitez, smatramo da ipak na području općine Travnik možemo 

biti primjećeni, od strane potencijalnih kupaca.  

Strategija marketinga za narednu godinu:  

Strategija marketinga za narednu godinu temelji se na uvođenju sljedećih inovacija 

- Vlastiti brend 
- Usluge, kao što su naprimjer; adaptacija namještaja za kratko vrijeme, te isto 

tako stalni servisi tehnološke opreme, 
- Mogućnost plaćanja na rate, 
- Davanje garancije u određenim mjesecima, godinama, zavisno od proizvoda, 
- Besplatna dostava, 
- Prodaja putem interneta, 
- Pored vlastitih proizvoda, nuditi ćemo i drugi brend. 

 
Veličina tržišta i tržišno učešće po osnovnim segmentima 

 
a) S obzirom da je Travnik glavni grad kantona SBK-a, te se u njemu nalaze mnoge 

institucije i ustanove vezane za kanton. Naši potencijalni kupci ne bi bili samo 

građani grada Travnika, nego i iz ostalih dijelova kantona SBK-a ( Vitez, Bugojno, 
Jajce, Novi Travnik) zbog toga što iz tih gradova mnogo osoba dolaze radi posla u 

kantonu SBK-a. 
 

b) Promotivne aktivnosti su usko vezane za informisanje pojedinaca i opšte javnosti, 

imaju za cilj osiguravanje i olakšicu za rad, odnosno odgovornost i volju za radom, 

zaštitu životne sredine kao i stvaranje čvrstih veza između našeg i drugih preduzeća, 

kupaca,  odnosno društvene zajednice u cjelini.  
 

c) Permanentno osluškivanje javnosti, od praćenja zadovoljstva korisnika i zaposlenih, 

do analize konkurentnog okruženja, prevashodno kroz anketiranje ( intervju, 
upitnik, razgovor), treba da omogući informacije neophodne za dalje unapređenje 

rada i poslovanja. U preduzeće Bosnatex je potrebno permanetentno ugrađivati nove 

vrijednosti koje promovišu djelatnost, etiku i povezanost sistema i društva. Takođe, 

Bosnatex treba da bude prepoznatljiv i po svom vizuelnom identitetu, što će se 

omogućiti promovisanje spoljnog i unutrašnjeg prostora preduzeća. 
 

d) Unapređenje saradnje sa svim učesnicima u lancu prometa preduzeća, od 

proizvođača i veletrgovina, do krajnjih kupaca, odnosno potrošača. Marketinške 

aktivnosti treba da se sprovode permanentno i sistemski, što je omogućeno 

uključivanjem svih zaposlenih kroz svakodnevnu komunikaciju sa građanima, i 

poslovnim sardnicima. 
 

e) Adekvatan asortiman kancelarijskog namještaja, tehnološke opreme i drugih 

proizvoda (laptopi, rokovnici), kao i usluge edukacije iz različitih oblasti, ima za cilj 

da se zadovoljavaju potrebe građana, te  postiže  konkurentnost na tržištu na kojem 

bi mi poslovali.  
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OPERATIVNI PLAN 

Jedinstvene karakteristike i diferenciranost usluge 

Imajući u vidu karakteristike usluge koju nudimo, i to da smo jedini  na području općine 

Travnik, prepoznatljivost na tržištu nastojati će se izgraditi putem ljubaznosti prema 

kupcima, veoma visok nivo znanja osoba koji će održavati kurseve za jezike.Velika 

profesionalnost tehnoloških stručnjaka, te isto tako velikom kvalitetom koju nudimo našim 

proizvodima, a pored toga su tu i prihvatljive cijene za sve kupce. Za početak nam je 

dovoljno lokalno tržište da izgradimo reputaciju,a zatim raznim preporukama kupaca 

između jednih do drugih, izaći i na državno tržište, putem e-trgovine pružati usluge na 

nivou Bosne i Hercegovine. 

Upravljački tim 

IME I PREZIME ISKUSTVO TALENT ZNANJE 
Čurić Haris Više Više Više 
 

S obzirom da imamo licenciranog računovođu u preduzeću, neće biti potrebno angažovati 

računovodstvenu agenciju, čime ćemo smanjiti troškove preduzeća. 

FINANSIJSKI PLAN za 2019. godinu  

Prikaz troškova osnivanja 

Kada su u pitanjU troškovi osnivanja oni bi se ogledali u sljedećem: 

 Taksa za registraciju: 300 
 Administrativna taksa: 150 
 Ljekarsko uvjerenje: 50 KM 
 Izrada pečata: 50,00 KM 
 Fiskalna kasa: 700,00 KM 

Pored troškova osnivanja javljaju se i fiksni troškovi kao što su: 

 Troškovi zakupine prostona: 1.000 KM 
 Troškovi za el. energiju i komunarne usluge: 200 KM 
 Troškovi telefona i interneta: 150 KM 
 Troškovi plaća: 3.600 KM 

 

Prikaz izvora sredstava za finansiranje 

Vlastita sredstva 10.000,00 KM 
Tuđi 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 korištenja sredstava Kupovina obrtnih sredstava i troškovi 

poslovanja 
 

PRAVNI OBLIK 

 

IZJAVA O MISIJI I VIZIJI 

Naša misija je prepoznati potrebe i želje kupaca, a potom usmjeriti naše aktivnosti ka 

zadovoljenju potreba potencijalnih kupaca. Naprosto želimo da se kupci osjećaju ugodno u 

svojoj kancelariji. Želimo im predstaviti važnost provedenog vremena u njihovim 

kancelarijama, zbog toga im i nudimo najbolje. Zadovoljstvo korisnika i zajedničko 

pronalaženje rješenja za sve njihove probleme i nedoumice, važan su dio naše misije. 

Naša VIZIJA je: 

Cilj nam je da naše preduzeće dignemo na viši nivo ,i sistemski taj kvalitet održavamo i 

unapređujemo kroz upravljanje kvalitetom u svim oblastima djelatnosti , i budemo 

prepoznatljivi po kvalitetu usluga i proizvoda. 

Naš slogan će biti: „ Ponude naše, ispuniti će želje Vaše.“ 

UPOSLENICI  

Ukupno zaposlenih za obavljanje stalnih poslova: 4 

Ukupno zaposlenih na neodređeno: 5 

Za sve navedene funkcije, konkurs sa navedenim uslovima kao i potražnjom, bit će 

objavljeni putem javnog oglasa za posao, također svi koji misle da mogu biti dio našeg 

tima, mogu se prijaviti, pod uslovom da imaju određeno znanje za obavljanje nekih 

funkcija u preduzeću, mogu se prijaviti, tako što će poslati njihovu biografiju, odnosno 

CV, te isto tako i molbu za posao. 

 
 
 
 

Naziv preduzeća „BOSNATEX“ 
Adresa Školska br. 11 
Vlasnička struktura Čejvan Merima, Adilović Aiša, Hodžić Azra, Čurić Haris po 25% 

udjela  
Osnovna djelatnost Prodaja kancelarijskog namještaja i tehnološke opreme 
Pravni status d.o.o 
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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/ dobavljače koje se 

bave ovom djelatnošću. Želimo postati konkurentni na tržištu i proširiti svoju prodaju, 

putem e- trgovine. 

Ciljevi tržišnog pozicioniranja 

Nastojat ćemo izgraditi dobru tržišnu poziciju na području općine Travnik, a kasnije ćemo 

se voditi prema planu proširenja našeg tržišta uz što bolju promociju brenda. Jedan od 

glavnih aduta prilikom osvajanja tržišta bit će visok kvalitet uz konkurentne cijene i 

prihvatljive uslove kupovine kako bi se privukli kupci srednju kupovne moći. 

Ciljevi na polju inovacija 

Ciljeve koje želimo ostvariti na polju inovacije su: 

 Internet prodaja, 
 Rad u dvije smjene, 
 Poklon kartica „Humanost“, 
 Montaža kupljenog namještaja, 
 Dostava brzom poštom, 
 Usluge servisiranja tehnološke opreme, 
 Pružanje usluga edukacije. 

 

ANALIZA TRŽIŠTA ZA PROIZVOD/USLUGU 

 
U ovom dijelu prezentirana su glavna obilježja roba, usluga i prodajne cijene.  

 
 Obilježja usluge  

Na tržištu se uočava postojanje značajne tražnje za proizvodima koji se planiraju 

prodavati. Slaba diferencijacija postojeće ponude, kao i postojanje velikog broja lokalnih 
konkurenata male pojedinačne snage, ukazuju da na tržištu ima dovoljno prostora za novog 

učesnika koji bi, na cijelom području grada ponudio standardizovan i prepoznatljiv 

kvalitet, uz prihvatljive cijene. Naše usluge se ugledaju u: 

1. Prodaja kancelarijskog namještaja  
2. Tehnološke opreme 
3. Računarska opreme 
4. Kancelarijskog materijala 
5. Kursevi 
6. Instrukcije (matematika,informatika i jezici) 

 
 Prodajna cijena 

Na samom početku planiramo proizvode od različitih dobavljača prodavati po 

nižim cijenama koje su ujedno i konkurentnije u odnosu na druga preduzeća a samim time 
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ćemo ostvariti veću potražnju, a uz te proizvode ćemo nuditi i naš prepoznatljivi domaći 

brend naglašavajući na njegov kvalitet. 

 

PRIKAZ DJELATNOSTI 

Djelatnost ovog preduzeća je trgovina na malo namještajem i tehnološkom opremom, 

pored navedenog kao dodatna djelatnost je usluga pružanja edukacije/instrukcija iz 

matematike, informatike i jezika. 

 
SWOT ANALIZA 

Unutarnje snage (S) Unutarnje slabosti (W) 

 
 Besplatne usluge  
 Dostava robe vlastitim vozilom  
 Kvalitetni izvori snadbjevanja 
 Jasan asortiman ponude 
 Jedini na tržištu (općina travnik) 
 Kvalitetna kadrovska baza 

 
 Slabi kontakti u drugim gradovima 
 Visoki troškovi osnivanja preduzeća 
 Upitan visok profit u prvoj godini 

poslovanja 
 Nedovoljna iskustva u poslovanju 

 
Vanjske prilike (O) Vanjske prijetnje (T) 

 
 Razvoj internet prodaje 
 Dobro locirano prodajno mjesto 
 Mogućnost širenja i razvijanja 

budućnosti 
 

 
 Povećanje broja konkurenata 
 Niska kupovna moć 

 

PROFIL KUPACA 

Profil potencijalnih korisnika usluga 

a) Kao ciljne grupe kupaca javljaju se: sve osobe bez obzira na starosnu dob i spol.  
 

b) Posmatrano prema starosnoj dobi, roditelji će kupovati naše proizvode za svoju 

djecu,  za svoje potrebe. Besplatna dostava proizvoda na kućnu adresu,  internet 

prodaja, nadamo se da će ciljne grupe kupaca biti različite d a ćemo im biti od 

pomoći. 

 
METOD PRUŽANJA USLUGA 

 
Način pružanja usluga 

 
Preduzeće ima svoje radno vrijeme. Preduzeće će poslovati  svakim radnim danom, dok će 

naše preduzeće poslovati u vremenskom periodu od 08-16h svakim radnim danom. Sistem 
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poslovanja će se voditi u skladu sa Zakonom o radnom odnosu Federacije Bosne i 

Hercegovine.  
 
Prodajna dokumentacija/evidencija 

U prodajnu dokumentaciju odnosno evidenciju koja će pratiti naše poslovanje ubrajamo: 

 prodajni katalozi, 
 letci/afiše, 
 fakture, 
 otpremnice,  
 fiskalni računi, 
 garancije, 
 trgovačka knjiga na malo, 
 knjiga dnevnih izvještaja fiskalne kase... 

  

REKLAMA I PROMOCIJA  

 
Promocija i budžet reklame i promocije 

 

OBLIK 
PROMOCIJE 

 

CILJ PROMOCIJE BUDŽET ODGOVORNA 
OSOBA 

Radio reklama 
 

Upoznati moguce korisnike sa 
uslugama kojim pružamo 

250 KM Aiša Adilović 
 

Letci 
 

Promocija usluga i obavijest o 
početku rada 

100 KM Aiša Adilović 
 

Društvene mreže 
 

Besplatno promovisanje 
preduzeća  

- Aiša Adilović 
 

 

Najvažnije prednosti u marketing planu 

Najvažnije prednosti u biznis planu našeg preduzeća jestu kompletna usluga, ugodan 

ambijent, relativno niske cijene, vrhunski proizvodi, neobičnost i orginalnost. Sa pravom 
možemo reći da smo preduzeće koje nudi „sve“ na jednom mjestu.  

 
 

Plan aktivnosti 

Naše preduzeće ima za cilj postići lidersku poziciju na  tržištu, pružati proizvode vrhunske 

kvalitete. Pored toga cilj nam je proširiti obim poslovanja te postojeće inovacije održati na 

zavidnom nivou. 
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KONKURENTSKA PREDNOST 

 
Jedinstvenost proizvoda 

Jedinstvenost naših proizvoda se ogleda u tome što ni jedno drugo prodajno preduzeće ne 

nudi navedene vrste proizvoda vrhunske kvalitete, po cijenama koje su prihvatljive svima. 
Osim toga naša jedinstvenost leži u našoj poklon kartici „Humanost“  koja nudi kupcima 

popust uz to da stari namještaj vraćaju nama kako bismo mi donirali onima kojima je to 

zaista potrebno. 

 

Održivost prednosti 

Prednost u odnosu na naše konkurente, nastojat ćemo održati uvođenjem raznih inovacija, 

pružanjem proizvoda samo vrhunske kvalitete. 

Dakle, želimo naše preduzeće predstaviti u najboljem svjetlu  našim kupcima, te ih 

upoznati sa onim što mi nudimo. 

 

ZAKLJUČAK 

Biznis ideju koju prezentira preduzeće Bosnatex ogleda se u sljedećim ciljevima: 

 Steći prepoznatljivost na tržištu; 
 Nuditi kupcima samo najkvalitenije; 
 Steći dobre odnose sa našim kupcima; 
 Postaknuti malde na rad... 

Ukratko želimo zadovoljiti potrebe potrošaća, a samim tim zaraditi vlastiti novac. Prema 
tržištu postupit ćemo ako vrhunski stručnjaci. Ponuda koju mi nudimo biće dostupna 

svima. 

Na osnovu navedenih činjenica možemo reći da je ulaganje u osnivanje preduzeća ove 

vrste djelatnosti sasvim opravdano. Naravno, samoodrživost je itekako moguća. 

Nadamo se realizaciji ove biznis ideje. 
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 FORTUNA  
Zdravstvena njega u kući 

 
 

BIZNIS IDEJA  
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Učenice: 
Sajra Čolić  
Sajra Talargić  
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1.UVOD 

Imajući u vidu da broj starijih osoba raste brže nego ijedne druge starosne grupe, te da se to 

dešava u sve većem broju zemalja, postoji zabrinutost kada se govori o kapacitetima 

društava, naročito zemalja u razvoju, da se nose sa ovim izazovima, jer socijalni i 
zdravstveni sistemi nisu pripremljeni na adekvatan način, dok ekonomske migracije 

rezultiraju starijim osobama ostavljenim bez podrške svojih srodnika.  

Dostupnost zdravstvene njege ovisi o raznim faktorima u pružanju zdravstvene zaštite. 

Mnogo je faktora koji mogu dovesti do nemogućnosti ostvarenja zdravstvene njege u 

situaciji kada stvarna potreba postoji i kada tu potrebu osoba izrazi. Barijere ili prepreke 
ostvarenju ili realizaciji zdravstvene njege mogu postojati na nivou samog pojedinca, na 
nivou pružatelja zdravstvene njege ili cjelokupnog zdravstvenog sistema. Barijere 

građanima mogu postavljati i javne politike u područjima izvan zdravstvenog sistema, 

poput obrazovanja ili prometa (primjerice, onemogućavanjem adekvatnog javnog prijevoza 

građanima do zdravstvenih ustanova). Također, prepreke koju građani iskuse pri ostvarenju 

zdravstvene njege koreliraju međusobno i to tokom vremena. Primjerice, osoba koja je 

naišla na barijeru pri ostvarenju zdravstvene njege danas, npr. zbog loše komunikacije sa 
zdravstvenim radnikom, slijedeći put možda ni ne pokuša zatražiti njegu za isti zdravstveni 

problem. Barijere mogu biti iste za čitave skupine ljudi, poput osoba s invaliditetom, te 

pripadnie manjinskih zajednica. 

 

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

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

Ako uzmemo u obzir da treća životna dob obuhvata osobe iznad 64 godine života, možemo 

reći da je 13% populacije treće životne dobi. 

Podaci o morbiditetu koje prikuplja Zavod za javno zdravstvo FBiH indiciraju čestu pojavu 

kardio-vaskularanih oboljenja, hroničnih oboljenja respiratornih puteva, oboljenja 

gastrointestinalnog trakta, maligniteta, invaliditeta, duševnih bolesti i poremećaja 

(depresije, demencije i sl.), kao i dijabetesa. Za dugotrajno liječenje ovih oboljenja ili 

  

Ukupno 0-19 20-64 65-69 70-74 75-79 80-84 
85 i 
više 

Prosječna 

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 

Muško 1.087.993 266.441 702.579 39.438 34.445 26.695 13.493 4.902 37,23 

Žensko 1.131.227 252.388 711.866 48.953 46.578 38.918 21.734 10.790 39,65 

SREDNJOBOSANSKI 
KANTON Ukupno 254.686 63.019 162.581 9.151 8.847 6.561 3.264 1.263 37,42 
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nakon bolničkog liječenja, neophodne su i česte posjete ljekarima i/ili pomoć u kući i 

kućne posjete zdravstvenih radnika koje su ograničeno dostupne u većim zajednicama, dok 

je pristup istim u ruralnim sredinama uglavnom onemogućen nedostatkom resursa za 
terenski rad. 

1.1. Poduzetnička ideja 
 

Poduzetnički projekat „Fortuna“ razrađuje ideju stvaranja usluge kućne njege na prostoru 

općine Bugojno. Predstavlja poslovnu ideju učenica medicinske škole Sajre Talargić i 

Sajre Čolić. Agencija „Fortuna“ će se osnovati kao obrt. Sjedište agencije će biti na adresi 

Gaj II br.2 Bugojno, 70230, Bosna i Hercegovina. Osnovna djelatnost bit će pružanje 

usluga kućne njege, što podrazumjeva njegu, medicinsko tehničke procedure i zdravstveno 

savjetovanje slabo pokretnih, polupokretnih ili nepokretnih osoba, koja se odvija u 
vlastitom kućanstvu. Osim toga, nudit ćemo usluge frizera i berbera jednom mjesečno, 

nabavku lijekova, recepata, odvoženje na preglede ljekaru, kao i usluge pospremanja 

kućanstva. 

U agenciji će biti uposleni za početak četiri medicinske sestre/tehničara, a njihov broj bi se 

povećao obimom posla. Frizer ili berber će svoje usluge naplaćivati u odnosu na broj 

kućnih posjeta u toku mjeseca kao spoljni saradnici. Radno vrijeme će biti usklađeno, a 
timovi uvježbani, usaglašeni, sposobni za rad, i što je veoma važno, ljubazni i uvijek na 

usluzi.  

Svojim radom razvijat ćemo svijest o značaju poboljšanja kvaliteta osoba treće životne 
dobi koje su vrlo često zanemarene i marginalizirane, ali koje pravilnom njegom, na 
pravi način, te poboljšavanjem uslova života mogu još mnogo doprinijeti našoj zajednici. 
 
Želimo uspostaviti jake veze sa ustanovama iz naše zajednice kao što su Dom zdravlja, 

Opća bolnica, Centar za socijalni rad, gradska apoteka, i dr., da bi postali respektabilan tim 
i bili prepoznati u zajednici. U našem gradu nema niti jedna ustanova koja nudi kućnu 

njegu, te s toga smo pioniri u tom poslu. Cilj nam je u narednom periodu proširiti rad na 

okolne općine. 

Plan obuhvata osnovni protokol za početak biznisa, te strategiju po kojoj ćemo se voditi 

ostvarujući navedene ciljeve. Sadrži sve elemente bitne za pokretanje biznisa čijom 

realizacijom je moguće ostvariti postavljene ciljeve. Ideja je nastala tako što smo mi kao 

grupa učenika medicinske škole, obilazili osobe koje su u stanju socijalne potrebe, te im 

besplatno mjerili krvni pritisak i šećer. Kroz neko vrijeme, ljudi su čuli za nas, te se 

raspitivali za cijenu naših usluga. 

 

2.PLAN KUĆNE NJEGE 

2.1.Ocjena tržišnog potencijala i konkurencije 
Analiza potrebe primatelja zdravstvene njege važan je izvor informacija za obavljanje 

gotovo svih zadataka iz područja menadžmenta ljudskih potencijala pa tako i utvrđivanje 

potreba, sadržaja i programa obrazovanja. Analiza potreba ne uključuje se samo 
utvrđivanjem zadataka koji se obavljaju i standarda radne uspješnosti nego i zahtjeva koje 
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posao postavlja izvršitelju. Kroz nju se definiraju potrebna znanja, vještine, sposobnosti i 

druge individualne karakteristike potrebne za uspješno obavljanje posla 

Prema podacima koje smo dobili, u općini Bugojno trenutno živi preko 3000 osoba koje su 

u stanju potrebe za kućnom njegom, bilo da se radi o osovama treće životne dobi, osobama 

sa invaliditetom ili osobama kojima je potrebna palijativna njega. Na uzorku od 100 
ispitanika urađeno je istraživanje gdje smo ispitanicima postavljali pitanja vezana za 

potrebe, ali i korištenje kućne njege. Od 100 ispitanika, njih 10 je reklo da bi koristili 

usluge kućne njege, 12 je odgovorilo možda, 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. 

 

 

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

Ako uzmemo u obzir da u Bugojnu živi oko 3000 osoba u potrebi za kućnom njegom, 

možemo reći da se potencijalni broj korisnika kreće oko 300. 

Na prostoru Bugojna trenutno nema niti jedna ustanova koja nudi i radi usluge kućne 

njege. Trenutno, najveću konkurenciju predstavljaju domovi za stare i iznemogle, kojih se 
na području lokalne zajednice i bliže okoline nalaze tri. Međutim, rezultati istraživanja koji 

su provedeni u svijetu su pokazali da se bolesnici brže i bolje oporavljaju u svom domu i 

okruženju najbližih. Iz tog razloga, vjerujemo, da bi osobe treće životne dobi radije birali 

usluge kućne njege od stacionara. 

2.2.Strategija za narednu godinu 
Osim ponude koju će naša agencija imati u početnom periodu rada, cilj nam je proširiti i 

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

 Proširiti naše djelovanje i na druge lokalne zajednice 

10%

12%

78%

Da li biste koristili usluge kućne njege?

DA MOŽDA NE
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 U tim zaposliti psihologa koji će nuditi savjetodavne usluge, korisnicima davati 

podršku, kao i razgovarati sa njima 
 Klijentima ćemo nuditi prijevoz u druge gradove zbog ljekarskih pregleda i 

bolničkih analiza, uz osobu bi se uvijek nalazila jedna osoba iz tima koja će joj 

pomoći u svemu što bude trebala 
 Zajednička druženje klijenata u našim prostorijama 

Zaposlenici naše Agencije će morati poštovati Hipokratovu zakletvu te Kodeks ponašanja 
zdravstvenih radnika. Korisnici usluga će imati priliku da evaluiraju rad uposlenika 

Agencije, te na taj način daju ocjenu za svakog uposlenika, kao i prijedlog novih usluga, 

metoda i načina rada koje bi, ako ustanovimo da su realne i sa mogućnošću izvršavanja 

mogli i ispuniti. 

3.OPERATIVNI PLAN 

3.1.Jedinstvene karakteristike i diferenciranost usluge 
Agencija „FORTUNA“ svoju reputaciju nastojat će izgraditi na kvalitetnim osnovama, 

počev od obrazovanog i ljubaznog kadra, cijenama i uslugama koje su prilagođene 

potrebama korisnika, te dobrim kontaktima za ustanovama iz lokalne zajednice, koje će 

preporučiti naše 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 kućnu njegu, očekuje se prije svega dugoročna saradnja sa korisnicima. Kako 

bi se zaštitili od potencijalne konkurencije, poslovanje se planira temeljiti na 
prepoznatljivosti i najvećoj mogućoj kvaliteti i privlačnosti usluga.  Jedinstvenost na tržištu 

pruža priliku da kao prvaci u toj oblasti postavimo standarde i kriterije kojima možemo 

dobiti i sačuvati korisnike usluga. 

Upravljački tim: 

IME I PREZIME  
Sajra Talargić Rad na terenu, saradnja sa ustanovama, 

promocija 
Sajra Čolić Zaposlenje medicinskog i pomoćnog 

osoblja, briga za kvalitet rada na terenu, i 
analiza zadovoljstva kupaca 

 

3.2.Kratak opis pravnog oblika preduzeća 
 

Naziv preduzeća: „Fortuna“ 
Adresa: Gaj II br.2., Bugojno 
Vlasnička struktura: Sajra Talargić i Sajra Čolić 
Osnovna djelatnost: Usluge kućne njege 
Pravni status:  obrt 
Naša lokacija se nalazi u gradu, iznad tranzitne ceste u dijelu poznatom kao „Staro 

šetalište“, u blizini autobuske stanice. Kancelarija se nalazi u prizemlju privatne kuće, na 

površini od 80m2. 
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4.IZJAVA O MISIJI I VIZIJI 
 

Naša misija je prepoznati potrebe i želje naših klijenata, te stručna znanja naših uposlenika 

usmjeriti rad i znanje ka njezi osoba koje su u potrebi, njihovoj edukaciji o načinima 

pravilne prehrane, kretanja, uzimanju lijekova itd., te ka prevenciji zdravlja, kao i 
ispravnom i pravovremenom liječenju korisnika naših usluga, te time doprinijeti boljem 

kvalitetu života, odnosno sveukupnom razvoju društva. Želimo podići  svijest ljudi o 

važnosti kvalitetne njege za  zdrav  život stanovništva, kao i unapređenje preostalih 

kapaciteta jedne osobe, da bi na taj način postigli bolji kvalitet života, te samostalnost 

starih i nemoćnih. Kvalitet života se postiže pravilnom brigom i njegom zdravlja, a ne 

samo prevencijom bolesti, te radu na tome da ljude kvalitetno žive a ne samo prežive.  

Zadovoljstvo korisnika i zajedničko pronalaženje rješenja za sve njihove probleme i 

nedoumice, važan su dio naše misije.  

Naša vizija je da agenciju dignemo na viši nivo i sistemski taj kvalitet održavamo i 

unapređujemo kroz upravljanje kvalitetom. Naš slogan će biti: „Život je dar, zato ga 

njegujmo!“.  

5.ZAPOSLENE OSOBE 
 

Uspjeh u svakom poslu ovisi od vrijednih zaposlenika, odnosno njihovih znanja i vještina. 

Planirano je zapošljavanje 4 (četiri) medicinske sestre-tehničara, koji će imati ugovor o 

radu.  

Zaposlenici Broj 
zaposlenih u 
prvoj godini 

Broj 
zaposlenih u 
drugoj godini 

Iznos plate u prvoj 
godini 

Iznos plate u 
drugoj godini 

Vlasnik 2 2 900,00KM 1100,00KM 
Medicinska sestra-
tehničar 

4 6 650,00KM 800,00KM 

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

Za sve zaposlene osobe će 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 će 

potpomoći naš rad, te sa kojima uzajamnom saradnjom možemo poboljšati kvalitet života 

korisnika (JU Centar za socijalni rad, JU Dom zdravlja Bugojno, JU Opća bolnica 

Bugojno, Udruženje penzionera, Udruženje za osobe sa teškoćama Leptir). Želimo postati 

prepoznati na tržištu kao agencija koja nudi kvalitet usluga, te proširiti svoj domen rada.  
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6.2.Ciljevi tržišnog pozicioniranja 
 

Nastojat ćemo izgraditi dobru tržišnu poziciju na području općine Bugojno, a kasnije ćemo 

se voditi prema planu proširenja našeg tržišta uz što bolju promociju. Jedan od glavnih 

aduta prilikom osvajanja tržišta bit će visok kvalitet usluga, te jedinstvenost rada u našoj 

regiji.  

 

6.3.Ciljevi na polju inovacija 
 

 Ulaganje u kvalitetu rada i novih znanja zaposlenika u cilju poboljšanja kvalitete 

njege 
 Uvođenje sestrinskih dijagnoza te rad na procesu planiranja zdravstvene njege, što 

je u našoj regiji relativno nova stvar, čime see poboljšava briga i kontinuitet u njezi 
 

7.SWOT ANALIZA 
 

UNUTARNJE SNJAGE (S) UNUTARNJE SLABOSTI (W) 
 Poznavanje struke 
 Sposobni timovi 
 Veliki broj poslovnih kontakata 
 Troškovi razvoja ispod 15.000 KM 
 Veliki broj klijenata  
 Vlastiti prostor 
 Jedinstvenost na tržištu 

 Nedostatak  edukacije u smjeru 
kućne njege na našem prostoru 

 Loše upravljanje vremenom 
 Motivacija osoblja opada 

 

VANJSKE PRILIKE (O) VANJSKA PRIJETNJA (T) 
 Veliki broj novih vrsta usluga koje 

još nisu razvijene na tržištu 
 Saradnja sa drugim ustanovama  
 Mogućnost finansiranja od strane 

međunarodnih fondova 
 Stvaranje novih tržišta 
 Jačanje odnosa sa medijima 

 Ekonomska situacija 
 Spori razvoj novih vrsta usluga 
 Pojava konkurencije  
 Starački domovi 

 

8.METOD PRUŽANJA USLUGA  
 

Usluge će se pružati u periodu od 7-17h, a povećanim brojem korisnika, povećat će se broj 

uposlenika, kao i proširenost rada vikendom. 
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Sistem poslovanja će se voditi u skladu sa Zakonom o radnom odnosu Federacije Bosne i 

Hercegovine.  

Lista osoba i institucija sa kojima je preduzeće umreženo:  

NAZIV TIP POSLA VRSTA ODNOSA 
 

JU Dom zdravlja Bugojno Saradnik Pomoć u realizaciji ciljeva 
JU Opća bolnica Bugojno Saradnik Pomoć u realizaciji ciljeva 
JU Centar za socijalni rad 
Bugojno 

Saradnik Pomoć u realizaciji ciljeva 

Udruženje penzionera 

Bugojno 
Saradnik Pomoć u realizaciji ciljeva 

JU Gradska apoteka 
Bugojno 

Dobavljač Dostava lijekova 

Udruženje osoba sa 

teškoćama Leptir 
Saradnik Radionice, edukacije, 

pomoć u realizaciji ciljeva 
RTV Bugojno Promotor Promocija agencije 
Portal bug.ba Promotor Promocija agencije 
 

9.REKLAMA I PROMOCIJA 
 

OBLIK  CILJ BUDŽET ODGOVORNA 
OSOBA 

TV reklama/RTV 
Bugojno 

Upoznati 
potencijalne 
korisnike sa 
uslugama i radom 

150KM Sajra Talargić 

Bug.ba Hosting na portalu 100KM Sajra Talargić 
Letci Promocija usluga i 

obavijest o početku 

rada 

150KM Sajra Talargić 

 

10.KONKURENCIJA I DISTRIBUCIJA 
 

10.1.Konkurencija 
 

U Bugojnu predstavljamo pionire koji će nuditi usluge kućne njege,  te time dokazujemo 

da donosimo nešto potpuno novo i nezapaženo. Stoga, imamo mogućnost za velikim 

brojem klijenata kojima su naše usluge itekako potrebno. Stvorit ćemo visoki nivo 

saradnje, povjerenja, očuvanja klijenata i prikupljanja novih. Trenutno, jedinu 

konkurenciju nam predstavljaju starački domovi, ali je vrijeme pokazalo da je model 

pružanja usluge njege u kući jedan od najboljih oblika pružanja njege predstavljajući 
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integrirani, multi sektorski pristup kojem u centru mora biti pacijent kao i izvrsnost u 
pružanju zdravstvene kućne njege. Cilj je da stvorimo liderstvo u regiji. 

 

10.2.Distribucija 
 

Naše usluge ćemo promovisati putem marketinga i medija. Osim toga, napravit ćemo 

facebook stranicu pomoću koje će  klijenti saznati sve o našim uslugama, organizovat 

ćemo promocije na javnim mjestima i dijeljenje letaka. Naša lokacija će biti na lako 

dostupnom mjestu. Zadovoljni klijenti će nam biti najbolji promotori, jer oni koji iskuse 

naše usluge, prenijet će to i drugim osobama kojima su potrebne usluge i tako će se broj 

klijenata povećavati. Prva usluga kućne njege će biti besplatna. Klijent je uvijek na prvom 

mjestu. 

11. FINANCIJSKI PODACI 
 

Sredstva za pokretanje biznisa se planiraju povući 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 
Početni marketing 400,00KM 
Pokretanje obrta  500,00KM 
Depoziti za plate 4400,00 KM 
Troškovi uredskih poslova 100,00KM 
UKUPNO: 11680,00 KM 

12.CIJENA USLUGA 
 

MJESEČNI PAKET CIJENA 
Za nezavisne/pokretne korisnike 410KM 
Za zavisne/nepokretne korisnike 630KM 

Vrsta usluge za potrebe jedne posjete Cijena 
Zdravstvena njega bolesnika u kući 25,00KM 
Toaleta stoma 15,00KM 
Previjanje manje rane (u cijenu nije uključen materijal) 15,00KM 
Previjanje veće rane ili više rana (u cijenu nije uključen materijal) 25,00KM 
Promjena urinarnog katetera kod žena (u cijenu nije uključen kateter) 20,00KM 
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privatnih  

13.ZAKLJUČAK 
Ovim biznis planom Agencija Fortuna ima za cilj sljedeće: 

 Unapređenje života osoba koje su u potrebi za zdravstvenom njegom  
 Podizanje nivoa zdravlja korisnika 
 Promocija zdravlja i edukacija stanovništva 

 
Prema našim procjenama trenutne situacije u svijetu, regiji, kao i lokalnoj zajednici 

povećava se potreba za zdravstvenom njegom u kući. Da bi se poboljšala 

organizacija rada i kvaliteta usluga zdravstvene njege u kući potrebno je potpuno 

omogućiti iskoristivost svih faktora produktivnosti (znanje, vještine, stavovi, 

faktori motivacije, zadovoljstvo poslom kao i sistem podrške). Potrebno je izgraditi 

kvalitetnu organizacijsku strukturu te se voditi odrednicama pružanja zdravstvene 

njege u kući. Treba jasno definirati kompetencije osobe koja pruža zdravstvenu 

njegu, stvarne potrebe bolesnika te obim posla. Od neophodne važnosti je efikasno 

vođenje resursa u zdravstvenoj njezi.  U cilju poboljšanja kvalitete rada i same 

organizacije rada u ustanovama zdravstvene njege u kući potrebno je poznavati 

sustav upravljanja kvalitetom. Bez dobro razvijenih komunikacijskih vještina, 

timskog rada i međusobnog uvažavanja u timu svih uključenih u zdravstvenu njegu 

nema pravilne ni kvalitetne usluge zdravstvene njege. Djelatnost zdravstvene njege 
u kući mora biti prepoznata kao kvalitetan, potreban, ekonomski poželjan i 
neizostavan partner u provođenju zdravstvene i palijativne zdravstvene njege. 

Organizacija rada mora imati za cilj efektivnost rada, visoku razinu izvrsnosti, 
zadovoljstvo bolesnika i osoba koje pružaju uslugu te njihovih obitelji. 

 

 

 

 
 

Injekcije – i.m., s.c. (u cijeni šprice i igle, ali ne ampulirani lijekovi) 15,00KM 
Davanje insulinske terapije 15,00KM 
Uzimanje materijala za laboratorijske pretrage I-centar grada (u cijeni nošenje 
u laboratorij) 

25,00KM 

Uzimanje materijala za laboratorijske pretrage  II-prigrad  (u cijeni nošenje u 
laboratorij) 

35,00KM 

Vraćanje nalaza u kuću pacijenata 15,00KM 
Mjerenje krvnog tlaka (nije moguće kao samostalni postupak) 5,00KM 
Primjena infuzijskih otopina (u cijenu uključen sistem za infuziju, ali ne 
infuzijske otopine) 

35,00KM 

Primjena klizme (ne uključuje materijal) 30,00KM 
Postupak s umrlim 50,00KM 
Usluge fizikalne terapije u kući (osim ručne masaže) – do 45 minuta 30,00KM 
Ručna masaža – do 30 minuta 25,00KM 
Dolazak u postupak zdravstvene njege i fizikalne terapije u kući 20,00KM 
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BIZNIS IDEJA 

 

Odžak 

Online uređenje interijera i eksterijera 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Učenici: 
Medina Salkić 
Ajla Garić 
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Poslovna ideja 
Ime:               “Gradicool”d.o.o. Datum: 22.02.2019. 

Poslovna ideja  (ukažite na potrebe kupaca koje treba zadovoljiti) 
 
 
 

ONLINE UREĐENJA INTERIJERA I EKSTERIJERA 
 
 
 
 
 
Glavni cilj  (za razvoj poslovne ideje) 
 

- Stjecanje radnog iskustva 
- Ostvarenje profita od obavljenih usluga 
- Zadovoljenje potreba i želja 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               - Spremnost na suradnju 
      - Usavršavanje poduzetničkih poslova               - Ostvarenje profita                                            - Iskorištavanje dobre poslovne prilike 
Iskustvo/vještine 
      
      - Kreativnost                                                         - Kolektivan rad                                                - Preciznost 
     - Razumno preuzimanje rizika                             - Odgovornost                                                   - Inovativnost                                                                                                                                             
Obrazovanje 
    
        Učenice Srednje škole Pere Zečevića Odžak    
Govorim/pišem sljedeće jezike  (ocijenite skalom 1 – 5 poznavanje jezika; 5 je tečno) 
     
  Engleski jezik: Ajla Garić (4), Medina Salkić (5)                          Mentor: Emina Hadžidedić 
  Njemački jezik: Ajla Garić (5), Medina Salkić (5) 
Vlastite snage Vlastite slabosti 
   - Vrlo motivirane za rad i uspjeh 
   - Marljive, kolektivno organizirane 
   - Odgovorne, komunikativne 

     - Nedostatak radnog iskustva 
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Mreža Ime: 
 “Gradicool” d.o.o. Datum: 

22.02.2019. 
 

Tko vam može pomoći? 
 - Profesori                                                              - Poslovni inkubatori                                               - Roditelji 
  - Prijatelji                                                               - Sugrađani                                                            - Poduzetnici                      
 

Kako vam mogu pomoći? 
  - Doniranjem novčanih i drugih sredstava 
  - Vlastitim iskustvom 
  - Korištenjem naših usluga 
  - Savjetima za rad 
  - Reklamiranjem naših usluga 
Zašto bi vam pomogli? ("Win – win" situacija tj. situacija u kojoj svi dobivaju) 
  - Žele nas motivirati za daljnji rad 
  - Žele da uspijemo u našem poslu, te vjeruju u naš uspjeh 
  - Žele koristiti naše usluge 
  - Žele podržati našu ideju 
Ostali kontakti važni za vašu poslovnu ideju 
  - Internet 
  - Poslovni savjetnici 
  - Profesori svojim znanjem i iskustvom 
  - Razna poduzeća koja pružaju iste ili slične usluge  

 



 

P r o i z v o d i  /  t r ž i š t a  
Ime: “Gradicool” d.o.o. 

Datum:  
22.02.2019. 

Proizvodi/usluge - grupe proizvoda/usluga 
Tržišta 
                   Interijer  Eksterijer Interijer + 

eksterijer  
UKUPNO 
TRŽIŠTA 

  
 1. Lokalna online prodaja 

Prosječna 
mjesečna 
prodaja u m2 90 110 195 395 

(24,69%) 

  
 2. Inozemna online prodaja  
                 

Prosječna 
mjesečna 
prodaja u m2 175 200 350 725 

(45,31%) 

  
 3. Domaća (BiH) online prodaja 

Prosječna 
mjesečna 
prodaja u m2 100 170 210 480 

(30%) 

UKUPNO PRUŽENIH USLUGA 
365 

(22,81%) 
480 

(30%) 
755 

(47,19%) 
1600 

(100,%) 



 

 

 
 

P r o i z v o d i  /  t r ž i š t a  
“Gradicool” d.o.o. Datum: 

22.02.2019. 

      Proizvodi/usluge - grupe   proizvoda/usluga  
Tržišta 
       

Interijer  
20,00KM 

Eksterijer  
16,00 KM 

Interijer + 
eksterijer  
30,00 KM 

UKUPNO 
TRŽIŠTA 

  
 1. Lokalna online prodaja Procijenjenam

jesečna 
prodaja 

1 800,00 KM 1 760,00 KM 5 850,00 KM 9 410,00 KM 
(25%) 

  
 2. Inozemna online prodaja  
                 

Procijenjenam
jesečna 

prodaja 
3 500,00 KM 3 200,00 KM 10 500,00 KM 17 200,00 KM 

(45,71%) 

  
 3. Domaća (BiH) online prodaja Procijenjenam

jesečna 

prodaja 
2 000,00 KM 2 720,00 KM 6 300,00 KM 11 020,00 KM 

(29,29%) 

UKUPNO KM: 7 300,00 KM 
(19,40%) 

7 680,00 KM 
(20,41%) 

22 650,00 KM 
(60,19%) 

37 630,00 KM 
(100%) 



 

 

 
 

Razlozi za kupovinu Ime:                      “Gradicool” d.o.o. 
P r o i z v o d i / u s l u g e  ( k o j e  ć e  s e  p r o d a t i )   Online uredjenja interijera i eksterijera 
T r ž i š t a   
( k u p c i  p r e m a  k o j i m a  s m o  u s m j e r e n i )  

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

Što je važno vašem potencijalnom kupcu kada kupuje od vas proizvode / 
usluge?  (Popunite jednu stranicu za svakog potencijalnog kupca) 

 

Važnost 
(kupčeva ocjena) 

Rangirajte od 1 do 
5, gdje je 5 najviša 

ocjena 

REZIME (ZAKLJUČAK) 

Prosječna 
ocjena iz 

svih 
intervjua 

Glavni 
prioritet 

Kvaliteta 5-5-5-4 4,75      2 

Poštivanje rokova isporuke i dostave 4-4-4-3         3,75 5 

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 



 

 

 
 

Postojeća konkurencija 
(Navedite postojeću konkurenciju i 

njihov procijenjeni tržišni udio) 

  
Konkurentske snage 

 Novi konkurenti 
(Navedite nove konkurente i prijetnju 
koju vam oni mogu predstavljati na 

tržištu) 
 
-Trenutno nemamo konkurencije na  
  tržištu 

 1. Opišite konkurentsku situaciju  
za vaš prizvod ili uslugu: snažna, 

srednja, slaba. 
2. Navedite konkurente koji vam       
predstavljaju najveću prijetnju u 

naredne 2 godine 
3. Ukratko opišite prijetnju koju 

ovikonkurenti predstavljaju. 
 

 

  
- Nova konkurencija na tržištu nam je                                             
   nepoznata. 
- Konkurencija se može brzo     
   prilagoditi. 

     
  Opozicija (supstituti) 

(Postoje li drugi/novi proizvodi-usluge 
koji mogu učiniti vaš proizvod 
suvišnim) 

  

   
Ne postoji nikakva nova usluga koja 
može ugroziti prodaju naših usluga.  

  

   



 

 

 
P r o c j e n a  p r o f i t a b i l n o s t i  
Cijena minus varijabilni troškovi 

Ime: “Gradicool” d.o.o. 
Datum:  
22.02.2019. 

Kalkulacija doprinosa po 
proizvodu/usluzi 

(po jedinici) 

Interijer po m/2 Eksterijer po m/2 Interijer + eksterijer 
po m/2  

20,00 KM 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 TROŠKOVI (po jedinici)     
4 Troškovi distribucije i prodaje 6,00 5,00 9,00  
5 Cijena sirovina/ materijala 5,00 4,50 6,00  
6 Ostali troškovi  3,00 2,50 4,00  
7 Ukupni varijabilni troškovi po jedinici 14,00 12,00 19,00  

8 Doprinos po komadu = neto maloprodajna cijena – 
ukupni varijabilni troškovi po jedinici 6,00 4,00 11,00  

Količina prodaje: 
  Doprinos po m²: Ukupan doprinos po 

m²: 

UKUPAN 
DOPRINOS: 

(prodajna cijena 
minus varijabilni 

troškovi) 

Uk. prihod po jedinici 
(kol.prodaje x prodajna 

cijena po m²) 
UKUPAN PRIHOD 

365 x 6,00 2 190,00 KM  
12 415,00 KM 

7 300,00 KM  
37 630,00 KM 480 x 4,00 1 920,00 KM 7 680,00 KM 

755 x 11,00 8 305,00 KM 
22 650,00 KM 



 

 

Inves t i c i je  “Gradicool” d.o.o. Datum: 
22.02.2019. 

Potreba za investicijama 
KM 

(investicije) 

KM 
(osobne / privatne 

vrijednosti) 
Komentari 

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 - Troškovi interneta 

Promocija 50,00 - Brošure, vizit kartice, letci, internetska oglašavanja ... 

= UKUPNE INVESTICIJE i VRIJEDNOSTI 315,00 -  

- Vlastiti kapital  (gotovina) - 

 

  

= Potrebe za investicijama (zajam, dionice…) - 

Rok otplate zajma (u god)       - 

Svota otplate zajma po god.       - 

Kamate: postotak / god. svota       - 

 



 

 

F i k s n i  t r o š k o v i  
Ime: 
      
 

“Gradicool” d.o.o. 
Datum: 
22.02.2019. 

Troškovi  (za 1 mjesec / god.)              KM Komentari/zabilješke 

Fiksne plate za zaposlenike 2000,00  
Najam – zgrade - Vlastita zgrada 
Struja   100,00  
Kamata na zajmove -  
Amortizacija dugotrajne imovine -  
Ostali fiksni troškovi: 100,00  
- usluge knjigovodstva -  
- telefon/mobitel 50,00 Procijenjeni troškovi telefona za mjesec 
- ostali nepredviđeni troškovi… 50,00  
= UKUPNI FIKSNI TROŠKOVI 2200,00  
UKUPNI DOPRINOS   (iz BPD 5A) 12 415,00   
- FIKSNI TROŠKOVI 2200,00  
= PROCENJENI REZULTAT PRIJE    
   OPOREZIVANJA (po mjesecu / godini) 10215,00  



 

 

 

Zakonski okviri i kritična tehnologija 

Ime: “Gradicool” d.o.o. Datum: 
22.02.2019. 

 

Zakoni i propisi koji će utjecati na moju poslovnu ideju: 
 
   
 
  - Nema posebnih zakonskih propisa koji bi mogli bitno utjecati na realizaciju naše ideje. 
 
 
 
Kritična tehnologija: 
 
 
   
  - Nema tehnologije koja bi nam mogla predstavljati problem u obavljanju naših usluga. 
 
 
 
 



 

 

 
12- to mjesečni operativni budžet 

RAČUN DOBITI I GUBITKA 
Datum početka:  Datum završetka:  

OPERATIVNI PRIHODI  (BPD 5A)  OPERATIVNI TROŠKOVI  (BPD 5A i 5C)  

Prihodi od prodaje (bez PDV-a) 451 560,00 1.VARIJABILNI TROŠKOVI (BPD 5A) 302 580,00 
 - Troškovi distribucije i prodaje 136 620,00 
 - Cijena sirovina i materijala 102 180,00 
 - Ostali varijabilni troškovi 63 780,00 
 - 2. FIKSNI TROŠKOVI (BPD 5C)   26 400,00 
 - Bruto plate 24000,00 
 - Najam poslovnog prostora- zgrada - 
 - Amortizacija (opreme, transportnih sredstava) - 
 - Struja 1200,00 
Ostali prihodi - Ostali fiksni troškovi:  1200,00 
- - - Telefon  600,00 
- - - Ostali nepredviđeni troškovi 600,00 
UKUPNI OPERATIVNI PRIHODI 451 560,00  328 980,00 
OPERATIVNI DOBITAK / GUBITAK  (ukupni operativni prihodi minus ukupni operativni troškovi) 122 580,00 

FINANCIJSKI PRIHODI FINANCIJSKI RASHODI 
Prihodi od kamata - Troškovi kamata - 
Ostali financijski prihodi - Ostali financijski troškovi - 
FINANCIJSKI DOBITAK / GUBITAK  (financijski prihodi minus financijski rashodi) - 
DOBIT / GUBITAK PRIJE OPOREZIVANJA  (operativni dobitak/gubitak  +/- financijski dobitak/gubitak) 122580,00 

POREZ NA DOBIT 10%  12258,00 
DOBITAK / GUBITAK za razdoblje od 12 mjeseci           110322,00 
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PRELOMNA TAČKA
(tačka pokrića)
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Planirani novčani tok 

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

iz BPD 7A 

Novac na početku 
razdoblja 

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 

Primici od prodaje 
proizvoda i usluga + 37 630 37 630 37 630 37 630 37 630 37 630 37 630 37 630 37 630 37 630 37 630 37 630 451560 

Ostali primici + - - - - - - - - - - - - - 

Varijabilni troškovi - 25 215 25 215 25 215 25 215 25 215 25 215 25 215 25 215 25 215 25 215 25 215 25 215 302 580 

Fiksni troškovi   
(bez amortizacije) - 2200 2200 2200 2200 2200 2200 2200 2200 2200 2200 2200 2200 26 400,00 

Novčani tok iz 
operativnih aktivnosti = 10215 10215 10215 10215 10215 10215 10215 10215 10215 10215 10215 10215 122580,00 

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 

Ukupno stanje na 
kraju razdoblja = 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 
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Kritični faktori 

(KF) 

Ime: 

 
“Gradicool” d.o.o. Datum: 

22.02.2019. 
 
 

Što je kritično za startanje vašeg biznisa? 

1.  Poslovni prostor za obavljanje naših usluga 6.  Nova konkurencija 

2.  Financijske poteškoće   

3.  Manjak poslovnog iskustva   

4. Mala potražnja za uslugama   

5. Nedostatak vremena za rad   
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HAPPY HOME 

→OD VRATA DO VRATA  24 SATA← 

BIZNIS IDEJA 

-Agencija za pružanje usluga osobama starije životne dobi i osoboma koje žive same- 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
Učenice:  
Aiša Adilović  
Merima Čejvan 
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1. UVOD 
 
Poduzetnički projekat razrađuje ideju stvaranja agencije koja će pružanjem svojih usluga 

zadovoljiti ciljanu grupu stanovnika kojima je potrebna neka od usluga koje mi pružamo. 

Glavni cilj naše agencije jeste da olakšamo starijim osobama, osobama koje žive same i 

osobama koje nemaju vještina i praktičnog znanja. 
Za početak naš 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 električar, vodoinstalater, bravar, stolar, moler, hidroizolater, spemačica i 

tako dalje. U domu imate probleme: bojler ne radi, "pipa" curi, začepljen odvod 

umivaonika, nedostaju dva crijepa na krovu, ne zatvaraju se vrata od ormara, otpala je 
pločica sa zida u kupaonici, treba vam više polica.  
Okačiti policu ili sliku, očistiti klima-uređaje i ventilacijske sisteme, popraviti karnižu, 

luster, zamijeniti utičnice i prekidače, instalirati mašinu za pranje veša ili suđa, ugraditi 

vrata, postaviti novu slavinu, tuš, vodokotlić, montirati namještaj, promijeniti kvaku, 

bravu, cilindar, obaviti molerske radove i još puno toga. Toliko problema, a nemate alat, 
nemate vremena ili ne znate otkloniti kvarove.  
Istraživanjem tržišta došli smo do zaključka da ova biznis ideja može uspjeti na našim 

prostorima, jer naš najveći konkurent nalazi se u Banja Luci koja je od našeg područja 

udaljena oko 100 km. Biznis plan će biti osnov za izradu prezentacije u kojoj ćemo 

objasniti sve bitne elemente kao što su: ideja o osnivanju, osnovna planiranja, izvori 

finansiranja, SWOT analiza, organizaciona struktura i slično. 
 
 

1.1.  Osnovne informacije o agenciji i kratak opis historije posla 
 
Agencija  „Happy home“ biti će osnovana od strane mladih osoba koji ne žele da napuste 

svoju domovinu Bosnu i Hercegovinu. Osnovna djelatnost kućnog servisa jeste pružanje 

usluga  osobama starije životne dobi, osobama koje žive same i osobama koje nešto ne 

stižu od svojih svakodnevnih obaveza. U našu  agenciju bi uložili određena lična sredstva 

poput automobila, novčanih sredstava i opreme neophodne za rad. 
 
1.2.  Trenutna ekonomska i tržišna pozicija i izgledi za budućnost 
 
Agencija „Happy home“ bilo bi locirano na jednoj lokaciji. Lokacija našeg preduzeća bila 

bi u gornjem dijelu grada Travnika,  tačnije  na adresi Aleja Konzula br. 10 
 
2. PLAN MARKETINGA 
 
2.1.  Ocjena tržišnog potencijala, tržišnog učešća i konkurencije 
 
Prema našem istraživanju i analizi tržišta na području Srednjobosanskog kantona, pa i šire 

uvidjeli smo da ne postoji agencija  koja pruža na jednom mjestu usluge koje smo naveli, a 

veoma su potrebne našem stanovništvu. Naša najveća prednost kod realizacije ove 
poslovne ideje  je ta što nemamo konkurencije na tržišnom području gdje bi smo mi pružali 

usluge. 
Prema našem istraživanju svakom domaćinstvu je potrebna bar jedna od naših usluga kako 

bi ono moglo  funkcionisati na pravi način. 
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2.2.  Strategija marketinga za narednu godinu 
 
Strategija marketinga za narednu godinu temelji se na pružanju usluga na području općine 

Travnik, a postepeno i u gradovima koji graniče sa Travnikom. Planiramo kupcima naših 

usluga biti dostupni 24 sata. Troškove poslovanja (goriva, el.energija, telefon....) snosi naše 

preduzeće. Pored toga želimo da zapošljavamo domaću 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 našoj domovini, samo treba imati jasan cilj i volju, 
te raditi sa više elana.   
 
3. OPERATIVNI PLAN 
 

3.1.  Jedinstvene karakteristike i diferenciranost usluge 
 
Imajući u vidu karakteristike tržišta, kao i snagu i nepostojanost konkurencije na užem 

prostoru gdje bismo mi poslovali, nastojaćemo se izgraditi prvenstveno kroz humanost, 
prihvatljive cijene i dobre usluge koje bi naše preduzeće pružalo stanovništvu.  
Promotivne aktivnosti biće usmjerene prema osobama kojima bi naša usluga mnogo 

značila. Naravno, nastojati ćemo da izgradimo reputaciju naše agencije, te upoznati 
stanovništvo šireg regiona sa našim uslugama i cijenama koje mi nudimo i koje će također 

njima olakšati život na neki način. 
 
3.2.Upravljački tim 
 
Ime i prezime  Iskustvo  Talent   Znanje 
Aiša Adilović  Više  Više  Više 
Merima Čejvan  Više  Više  Više 

 
S obzirom na zvanje upravljačkog tima neće biti potrebno angažovanje računovodstvene 

agencije jer bi naš organizacioni oblik bio obrt, tako da planiramo poslovne knjige voditi 

sami s obzirom da imamo početničko znanje iz oblasti ekonomije. Također, nećemo 

angažovati osoblje koje bi bilo ulozi organizatora posla, prijema zahtjeva, isti posao bi 

radio upravljački tim,  što bi itekako uticalo na niže troškove poslovanja.  
Ova agencija će obavljati agencijske poslove čija bi funkcija bila isključivo posrednička, to 
jest između tražioca usluga i pružaoca usluga. S tim da mi imamo namjeru biti povezani sa 

osobama koje pružaju određene vrste usluga, koji su u potrazi za poslom, te ih angažirati 

nakon što se ukaže potreba za njihovim zanjem i vještinom. 
 
4. PRAVNI OBLIK  
  
Naziv agencije: „Happy home“ 
Adresa: Aleja Konzula br. 10 , Travnik 
Vlasnička struktura: Merima Čejvan  
Pravni oblik: Obrt  
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5.  IZJAVA O MISIJI  I VIZIJI 
 
Misija naše agencije jeste da pružimo usluge koje su našim korisnicima itekako potrebne, a 
ne postoji preduzeće koje je objednilo sve usluge na jednom mjestu sa tim vidom usluga. 

Mi smo preduzeće koje želi da pomogne onima kojima je pomoć zaista potrebna. 
Naša vizija ogleda se u tome da poslujemo što uspješnije, da postanemo prepoznatljivi na 

tržištu i da ulijevamo povjerenje kod korisnika naših usluga. 
 Naš slogan će biti: „Od 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 
stanovništvom koje bi bilo korisnik naših usluga. Korporativni ciljevi proizilaze iz tačno 

utvrđenih i zajedno definiranih ciljeva agencije postavljenih od ranije. Želimo postati što 

uspješniji i prepoznatljiviji po pružanju gore navedenih usluga. 
 
6.2. Ciljevi tržišnog pozicioniranja 
 
Naša agencija nastojat će izgraditi što bolju tržišnu poziciju na području općine Travnik, a 

kasnije ćemo proširiti naše poslovne ciljeve uz što bolju promociju i što bolje odnose sa 

korisnicima našim usluga. Naša najveća prednost kojom bi uspjeli  osvojiti tržište jeste 

nepostojanost konkurencije na području lokalnog tržišta i humanost kojom bi uspjeli da 

steknemo povjerenje naših korisnika usluga. 
 
6.3. Ciljevi na polju inovacija 
 
Ciljeve koje imamo na području inovacija, ogledaju se u sljedećem: 

- Radno vrijeme od 0-24 sata, 
-Pružanje novih usluga kao npr. čuvanje starijih osoba, djece i kućnih ljubimaca, 

 - Usluge operative,  kao npr. plaćanje računa; podizanje penzija i slično, 
 -usluge druženja- razgovora sa usamljenim osobama. 
 
7. ANALIZA TRŽIŠTA ZA USLUGE 

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

 Obilježja usluga 
Prilikom analiziranja tržišta uočili smo da je velika potražnja za uslugama koje mi nudimo. 

Glavno obilježje svih naših usluga jeste prije svega kvalitet. Ostala obilježja  naših usluga 

su navedena u nastavnku: 
 Električar obavlja usluge zamjene rasvjetnih tijela, zastarjelih sijalica, utikača, 

utičnica, kablova. Također vrši instalaciju mašine za pranje veša ili suđa. 
 Vodoinstalater rješava probleme protoka vode, hrđanja, propadanja i curenja 

vode, jer su cijevi kratkog vijeka trajanja. Vodoinstalateri rješavaju probleme 

kada je pritisak vode nizak, voda sporo otiče u kanalizaciju ili se često 

pojavljuju curenja na cijevima, ventilima i slično.  
 Bravar će vam pružiti usluge ukoliko vam treba zamjena ili ugradnja brave i 

kvake na vratima. 
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 Stolar vrši izradu namještaja po mjeri (sobe, kuhinje, predsoblje...). Vrši 

montažu soba,kuhinja i namještaja, izradu i montažu kupaonskih i kuhinjskih 
elemenata. Popravak namještaja, sklapanje novog i popravak starog namještaja. 

Također vrši montažu  TV nosaća, polica, kuhinjskih elemenata i tako dalje. 
 Hidroizolater vrši radove za podne i zidne izolacije. 
 Spremačica je zadužena za održavanje kuće ili stana, poslovnog prostora i 

slično. 
 Serviseri vrše popravku kućanskih aparata (TV, računar, mikrovalna..) 

 
 Prodajna cijena 

Što se tiče prodajnih cijena naših usluga, cilj nam je da ih prilagodima svim korisnicima i 

onima nožeg staleža. Moramo imati u vidu da su naveden usluge potrebne mnogim 
osobama i domačinstvima, te zbog toga vodit ćemo računa o visini cijena. 
 
8. PRIKAZ DJELATNOSTI 
 
Agencije posluje u uslužnoj djelatnosti, kojoj je cilj postati što prepoznatljiviji na tržištu. 

Pored prepoznatljivosti agencija želi da ulijeva povjerenje kod korisnika usluga i ima 

misiju da stvori sjajan odnos između pružaoca usluga i korisnika.  
 
9. SWOT ANALIZA 
 
Unutarnje snage (S) Unutarnje slabosti (W) 

 Jasna vizija razvoja; 
 Pružanje usluga od 0-24 h; 
 Jedinstvenost na tržištu; 
 Velika potražnja za našim uslugama 

 Neprepoznatljive vlastite slabosti; 
 Nedostatak opreme 

Vanjske prilike (O) Vanjske prijetnje (T) 
 Veliki broj potrošača; 
 Relativno staro stanovništvo u 

okruženju; 
 Jedinstvenost na tržištu; 
 Prepoznatljivost u bih 

 Odlazak mladih iz Bosne i 
Hercegovine; 

 Pojavljivanje konkurencije; 
 Niska kupovna moć; 
 -Nepovjerenje u mlade osobe  

 
 
10. PROFIL KUPACA 
 
Kao ciljne grupe kupaca javljaju se: osobe starije životne dobi, osobe koje žive same i 

osobe koje nisu vješte kod obavljanja poslova u domaćinstvu. 
Naše usluge će korisiti starije osobe koje ne žele da idu u dom, ali im je potrebna pomoć u 

mnoštvu stvari, žene koje žive same, a ne znaju da poprave nešto u svom domu, muškarci 

kojima je potrebna  spremačica za pospremanje stana ili kuće, ali isto tako i one mlađe 

osobe koje zbog svojih svakodnevnih obaveza ne mogu stići i popraviti nedostatke koji se 

nalaze u njihovom domu.  
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11.  METODOLOGIJA  PRUŽANJA USLUGA  
 
Agencija za pružanje usluga radit će u periodu od 0-24 sata, tako da kupci mogu naći sve 

na jednom mjestu , samo jednim pozivom prema našem operateru, tako da poslovi koji 

budu zahtjevali brzu intervenciju mogu biti realizovani, a za ostale zahtjeve radit ćemo 

prema dogovoru sa kupcima. Sistem poslovanja će se voditi u skladu sa Zakonom o obrtu i 

srodnim djelatnostima. 
 
11.1.  Prodajna dokumentacija/evidencija 
 
S obzirom sa smo se u početnoj fazi poslovanja odlučili za obrtničku djelatnost, 

dokumentacija koja bi pratila naše poslovanje je jednostavnija u odnosu na društvo 

ograničene odgovornosti. Poslovne knjige koje bi vodili su:  
 Knjiga prihoda i rashoda 
 Knjiga prometa 
 Popisna lista dugotrajne imovine 
 Evidencija o potraživanjima i obavezama 
 Knjiga dnevnih izvještaja fiskalne kase 

 
11.2.  Lista osoba i institucija sa kojima je agencija umrežena 
 

N A Z I V  V R S T A  O D N O S A 
Električar Pomoć u reealizaciji ciljeva 
Vodoinstalater Pomoć u reealizaciji ciljeva 
Bravar Pomoć u reealizaciji ciljeva 
Stolar Pomoć u reealizaciji ciljeva 
Moler Pomoć u reealizaciji ciljeva 
Hidrizolater Pomoć u reealizaciji ciljeva 
Spremačica  Pomoć u reealizaciji ciljeva 
 
12. REKLAMA I PROMOCIJA 
 
12.1.  Program i budžet reklame i promocije 
 
Oblik reklame Cilj promocije  Budžet 
Radio reklama Upoznati  stanovništvo sa našim uslugama 150 KM 

Letci Promocija usluga i obavijest o početku rada 150 KM 
Plakati Upoznati stanovništvo u što većem broju 200 KM 

Društvene mreže Upoznati korisnike društvenih mreža sa našim 

uslugama 
Besplatno 

 
12.2. Najvažnije prednosti u marketing planu 
 
Najvažnije prednosti u biznis ili marketnig  planu naše agencije jesu jedinstvenost u 

pružanju navedenih usluga, naravno uz niske cijene i najljubaznije pružaoce usluga. Sa 

punim pravom možemo reći da smo agencija koja nudi „sve“ na jednom mjestu.  
„Sve možete naći na jednom mjestu i jednim pozivom!“ 
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12.3. Plan aktivnosti 
 
Plan aktivnosti marketinga se ogledaju u sljedećem:  

 Postići lidersku poziciju na makroekonomskom tržištu; 
 Pružiti usluge vrhunske kvalitete koje ni jedna druga agencija ili kućni servis ne 

pruža; 
 Proširiti obim posla; 
 Postojeće inovacije održati na zavidnom nivou; 
 Steći povjerenje kod naših korisnika... 

 
13.  KONKURENTSKA  PREDNOST 
 
13.1. Jedinstvenost usluge 
 
Jedinstvenost naših usluga je u tome što ni jedna agencija ili kućni servis ne nudi sve vrste 
usluga vrhunske kvalitete na jednom mjestu,  kao što nudi agencija Happy Home. Osim 

toga, naša jedinstvenost leži i u samoj orginalnosti, neobičnosti  i domaćinskom pristupu 

naše agencije. 
Dakle, uvodimo nešto što nije česta pojava na našim prostorima, pa i šire. Pa zbog toga 

očekujemo brzo napredovanje na tržištu i relativno dobre poslovne rezultate. 
 
 
13.2. Održivost prednosti 
 
Prednost za koju smatramo da je u samom početku imamo,  nastojati ćemo održati 

uvođenjem sasvim novih nesvakidašnjih usluga koje bi dobro došle našim korisnicima. 

Dakle, želimo u najboljem svjetlu predstaviti se našim korisnicima i postići što bolje 

rezultate na tržištu. 
 
14. UPRAVLJAČKI  TIM I KLJUČNO OSOBLJE 
  
Upravljački tim se sastoji od dvije osobe koje bi pored menadžerskog posla radile i poslove 

administracije i operative, a ostalo osoblje ove agencije će biti na ugovoru o djelu tj. 

Ugovor koji se potpisuje sa fizičkim licem za konkretan posao (vodoinstalater, bravar, 

spremačica...). 
Za administrativne poslove  bi bila zadužena Merima Čejvan, a za operativne Aiša 

Adilović. 
 Administrativni radnik Merima Čejvan 
 Operativac agencije: Aiša Adilović 

Ostale poslove kada se radi o pravnim pitanjima rješavali bi angažovanjem advokata, ali 

isključivo u situacijama kada nismo u mogućnosti da samo odgovorimo rješavanju ovih 

situacija. 
Novčane transakcije  bi vršili preko komercijalne banke Bosna Bank Internacional (BBI) 

poslovnica Travnik. 
Planiramo koristiti usluge osiguravajućeg društva UNIQA za osiguranje od određenih 

nepogoda (požar, poplava i slično) u zavisnosti od potreba. 
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Pored navedenog u agenciji bi bila sljedeća struktura zaposlenih: 
 

Zaposlenici Broj zaposlenih 
u prvoj godini 

Broj zaposlenih 
u drugoj godini 

Iznos plate u 
prvoj godini 

(bruto) 

Iznos plate u 
drugoj godini 

(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 troškova osnivanja 
 
Kada su u pitanju troškovi osnivanja oni bi se ogledali u sljedećim stavkama: 

 Taksa za registraciju/privredna taksa 80,00 KM 
 Administrativna taksa 8,00 KM 
 Ljekarsko uvjerenje 50,00 KM 
 Uvjerenje o nekažnjavanju 10,00 KM 
 Izrada pečata 40,00 KM 
 Fiskalna kasa 700,00 KM 

Pored troškova osnivanja tu su i fiksni troškovi kao što su: 
 Troškovi zakupnine prostora  300,00 KM 
 Troškovi za el.energiju i komunalne usluge 100,00 KM 
 Troškovi  telefona i interneta 100,00 KM 
 Kancelarijski materijal 50,00 KM 
 Troškovi plaća 1.700,00 KM 

 
15.2.  Prikaz izvora sredstava za finansiranje 
 

Vlastita sredstva 3.000 KM 

Tuđi 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 korištenja sredstava Ulaganje u vlastiti brend, unapređenje 

usluge.  
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16.  ZAKLJUČAK 
 
Biznis ideja koju prezentira agencija Happy Home ogleda se u sljedećim ciljevima koje 

nastojimo postići: 
 Steći prepoznatljivost na tržištu; 
 Pomoći onima kojima je naša pomoć (usluga) potrebna; 
 Izgraditi što bolji odnos sa korisnicima usluga; 
 Postaknuti mlade da rade i ostanu u svojoj domovini bosni i hercegovini; 
 Želimo da dokažemo da u našoj državi još uvijek humani i vrijedni mogu 

uspjeti. 
Ukratko svima će biti potrebna jedna od naših usluga, jer su to usluge koje će uvijek biti 

nekome potrebne. Prema tržištu i korisnicima naših usluga postupit ćemo kao 

profesionalci. Ponuda naših usluga biće svima dostupna, svim korisnicima u jednom 
paketu. 
Kako bi realizovali ovaj plan naša agencija će kao posrednik uspijevati riješiti svaki 

problem. Po našim procjenama, ova agencija bi nakon određenog vremena od godinu dana 

zauzela svoje mjesto na tržištu, postala bi prepoznatljiva i svima veoma korisna i od 
pomoći. 
Na osnovu navedenih činjenica možemo reći da je ulaganje u osnivanje agencije sa gore 

navedenim uslugama sasvim opravdano, društveno korisno, isto tako humano. Pored 

navedenog i samoodrživost je itekako moguća. 
Plan će uvijek biti pri ruci i naravno biće vodič u radu tokom 2019.godine. 
Iskreno se nadamo da će realizaciji ove biznis ideje.  
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Kada je dosadan dan,dođi na Južni ball. 

 
 
 
 
 

BIZNIS IDEJA 

Uslužno preduzeće „Južni ball“ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Učenici:: 
Baltić Šaćir 
Jugo Amel 
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1.UVOD 
 

Poduzetnički projekat razrađuje ideju stvaranja sportskih terena koji  će svojim uslugama 

doprinjeti razvoj zdravlja i omogućiti ljudima druženje i zdrav život kroz sport.Preduzeće 

„Južni ball“ želi uspostaviti jake veze sa kupcima tako što će im pružiti najkvalitenije 

usluge iz oblasti sporta i rekreacije.Cilj nam je biti „Number  1“ za osobe na našem 

mikroekonomskom području a kasnije i na području cijele Bosne i Hercegovine. 
 

Svjesni  smo velikog broja konkurenata ali smo također uočili određene nedostatke kao što 

su: nedostatak tuševa za kupanje,grijanje u svlačionicama,podno grijanje terena.Također 

naše preduzeće ponudit će svojim kupcima nešto novo i savremeno a to je pokretni krov po 
najsavremenijim svjetskim standardima koji će se u zavisnosti od vremenskih prilika 

automatski pokretati i kupcima omogučiti neometano korištenje terena. Upravo zbog tih 

karakteristika ovaj sportski centar će biti najsavremeniji sportski centar u Bosni i 
Hercegovini. 

 
Ovaj biznis plan predstavlja strategiju po kojoj ćemo se voditi ostvarivajući navedene 

ciljeve. Sadrži sve elemente bitne za pokretanje biznisa čijom realizacijom je moguće 

ostvariti postavljene ciljeve. 
 

 
1.1.Osnovne informacije o preduzeću i kratak opis historije posla: 

 
Privatno preduzeće „Južni ball“ biti će osnovano od strane grupe privrednika sa jednakim 

udjelom. Osnovna djelatnost sportskog centra je  izdavanje usluga  kupcima koji žele da 

vode zdrav život i koji žele da uživaju u druženju.U sportski centar bi na početku uložili 

određena lična sredstva poput zemljišta, ali će biti neophodni drugi dodatni izvori 

finansiranja (u vidu kredita) da bi preduzeće bez poteškoča mogla proći osnivačko 

razdoblje. 
 

1.2.Trenutna ekonomska i tržišna pozicija i izgledi za budućnost: 
 
Preduzeće „Južni ball“ bi bila locirana kod Hotela „Lipa“ u ulici Bosanska bb.Obzirom da 

bih se naš 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 tržišnog potencijala, tržišnog učešća i konkurencije: 
 

Prema analizi koju smo izvršili uvidjeli smo da nemamo veliku konkurenciju na području 

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 uvođenju sljedećih inovacija kao što 

su:  
 pokretni krov koji će korisnicima omogućiti korištenje u bilo kojem vremenskom 

periodu 
 podno grijanje terena 
 savremene svlaćionice sa tuševima 
 bazeni (otvoreni i zatvoreni tip) 
 teretana  
 tereni za sljedeće sportove: nogomet,tenis,košarka,rukomet,vaterpolo 

 
 

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

Imajući u vidu karakteristike tržišta, kao i snagu i aktivnosti konkurencije, tržišna 

prepoznatljivost nastojaće se izgraditi prvenstveno kroz ljubaznost prodajnog osoblja, 

standardno visok kvalitet ponuđenih usluga i prihvatljive cijene. 
 
3.2. Upravljački tim 
 
Ime i prezime Iskustvo Talent Znanje 
Baltić Šaćir više više više 
Jugo Amel više više više 
 
S obzirom na znanje upravljačkog tima neće biti potrebno angažovanje računovodstvene 

agencije pri čemu će se smanjiti troškovi. 
 
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 korištenja sredstava Ulaganja u infrastrukturu,unapređenje 

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 korištenja sredstava Uvođenje novih inovacije koje se 

postavljaju ispred preduzeća 
 

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 korištenja sredstava Unapređenje sportskog centra 
 
5. OPIS POSLA I POSLOVNIH CILJEVA 
 
5.1. Kratak opis pravnog oblika preduzeća: 
 
Naziv preduzeća : „Južni ball“ 
Adresa:  Ul. Bosanska bb,Travnik 
Vlasnička struktura: Baltić Šaćir 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 
 
Naša misija je prepoznati potrebe i želje naših kupaca te kupce usmjeriti na pravilan način 

življenja.Želimo podignuti svijest građana o važnosti zdravog života. Zadovoljstvo 
korisnika i zajedničko pronalaženje rješenja za sve njihove probleme i nedoumice, važan 

su dio naše misije. 
Naša VIZIJA je: 
Naš cilj je da naš Sportski centar „Južni ball“ dignemo na viši nivo i sistemski taj kvalitet 

održavamo i unapređujemo kroz upravljanje kvalitetom u sportskim oblastima. 
Naš slogan će biti: „Kad je dosadan dan,dođi na Južni ball.“ 
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7. POZNAVANJE DJELATNOSTI I ISKUSTVO UPOSLENIH 
 
7.1. Ukupno zaposlenih 
 
Ukupno zaposlenih na neodređeno- 2 
Ukupno zaposlenih za obavljanje stalnih poslova- 6 
Za sve navedene funkcije, konkurs sa navedenim uslovima kao i potražnjom, bit će 

objavljeni na stranici MojPosao.ba, i svi oni koji misle da ispunjavaju uslove koji su 
potrebni zanormalan rad Sportskog centra „Južni ball“ i koji misle da mogu biti dio tima 
mogu da se prijave sa biografijom i molbom za posao na već 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 naših 

usluga te im omogućiti što bolje uslove za obavljanje sportskih aktivnosti. 
 
8.2. Ciljevi na polju inovacija: 
 - Za korisnike koji imaju člansku kartu spremili smo poklon (sportsku majicu i 

šorc,besplatno korištenje bazena mjesec dana  u jednom terminu od 60 minuta)  
 - Promocija na društvenim mrežama ( facebook,instagram ) 
- Radno vrijeme: 08:00-24:00h 
 
9. ANALIZA TRŽIŠTA ZA PROIZVOD/USLUGU 
 
9.1. Osnovna obilježja,cijena i prodajna cijena usluga 
 
Obilježja usluge: 
Slaba diferencijacija postojeće ponude, kao i postojanje velikog broja lokalnih konkurenata 

male pojedinačne snage, ukazuju da na tržištu ima dovoljno prostora za novog učesnika 

koji bi, na cijelom području grada ponudio standardizovan i prepoznatljiv kvalitet, uz 

prihvatljive cijene.  
 
Prodajna cijena:  

 korištenje samo sportskih terena u terminu od 1h dnevno- 40 KM 
 korištenje sportskih terena i bazena u terminu od 2h dnevno- 60 KM 
 korištenje teretane i bazena u terminu od 2h dnevno za mjesec dana – 100 KM 
 korištenje teretane u periodu od mjesec dana ( 1h dnevno)- 50 KM 

 
Napomena: Korisnici koji imaju člansku kartu našeg preduzeća imaju popust od 10% na 

svaku aktivnost. 
 
10. PRIKAZ DJELATNOSTI 

 
10.1. Djelatnost preduzeća: 
 Preduzeće posluje u uslužnoj djelatnosti i cilj nam je što bolje promovisati naš 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 tehničko-tehnološke 

opremljenosti 
-odlično poznavanje okoline, a posebno 

tržišta 
-kvaliteta, cijena i prepoznatljivost usluge 

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

Vanjske prilike (O) Vanjske prijetnje (T) 

-dobro lociran prodajni objekat  
-veliki broj korisnika 
- relativno mlado stanovništvo u okruženju 
- klimatski faktori 
-veliko potraživanje 
-mali broj konkurenata 

-odlazak mladih iz BiH 
- niska kupovna moć 
-neinformisanost građana o važnosti 

zdravog života 

 
 
12. PROFIL KUPACA 
 
12.1. Profil potencijalnih korisnika usluga: 
 
Kao ciljne grupe kupaca javljaju se: sve osobe bez obzira na starosnu dob i spol. 
 
13. METOD PRUŽANJA USLUGA 
 
13.1. Način pružanja usluga: 
 

 Poduzeće ima svoje radno vrijeme. Sportski centar će poslovati u periodu od 08-24h 
svakim danom.Sistem poslovanja će se voditi u skladu sa Zakonom o radnom odnosu 
Federacije Bosne i Hercegovine.  
 
13.2. Prodajna dokumentacija/evidencija: 
 

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

14.1. Program i budžet reklame i promocije: 
 
OBLIK 
PROMOCIJE 

CILJ 
PROMOCIJE 

BUDŽET ODGOVORNA 
OSOBA 

Radio reklama Upoznati buduće 

korisnike sa 
uslugama koje 
pružamo 

150,00 KM Sektor marketing i 
prodaja 

Letci Promocija usluga i 
obavijest o radu  

100,00 KM Sektor marketing i 
prodaja 

Jumbo plakati Upoznati korisnike 
sa našim 

preduzećem 

300,00 KM Sektor marketing i 
prodaja 

Pokloni za klijente Ostaviti dojam 
dobrog domačina 

200,00 KM Sektor marketing i 
prodaja 

 
 
14.2. Najvažnije prednosti u marketing planu: 
 
Najvažnije prednosti u biznis planu našeg poduzeća jestu kompletna usluga, ugodan 
ambijent, relativno niske cijene. Sa pravom možemo reći da smo Sportski centar koji nudi 

„sve“ na jednom mjestu. 
 
14.3. Plan aktivnosti: 
 
- postići lidersku poziciju na makroekonomskom tržištu  
-pružiti usluge koje drugi sportski centri nemaju 
 -proširiti obim posla  
-postojeće inovacije održati na zavidnom nivou 
 
15.OPERATIVNI PLAN 
 
15.1. Trenutne operacije i izvedba: 
 
Ocjena vlastitog nivoa trenutnog dostignuća u obavljanju poslovanja, te usporedba vlastitih 

pokazatelja u odnosu na glavne konkurente i na prosjek u djelatnosti: 
 
Pokazatelj izvedbe Ocjena  1-10 

Trenutno Očekivano 
Troškovi  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. UPRAVLJAČKI TIM I KLJUČNO OSOBLJE 
 
16.1. Knjigovođa: 
 
Baltić Šaćir, Jugo Amel (na osnovu zvanja)  
 
16.2. Advokat/pravni savjetnik: 
 
Zbog skupe cijene usluga advokata, bit će angažovan samo u specijalnim slučajevima (po 

potrebi).  
 
16.3. Bankari: 
 
Novac će biti uplaćivan na račun u Unicredit bank. 
 
16.4. Osiguravajuće društvo: 
 
Objekat i oprema će biti osigurani kod Grawe osiguranja, protiv požara, krađe, poplave ili 

nekog drugog nereda koje mogu pričiniti veću materijalnu štetu. 
 
 
17.FINANSIJSKI PLAN 
 
17.1 Tabelarni troškovi osnivanja 
 
Osnovna oprema 150. 000,00 KM 
Poslovni inventar 20.000,00 KM 
Pomoćna oprema 5.000,00 KM 
Dozvole i naknade 1.000,00 KM 
Troškovi prostora 1.000,00 KM 
Početni marketing 600,00 KM 
Depoziti za plate pri otvaranju 4.500,00 KM 
Troškovi uredskih poslova 500,00 KM 
UKUPNI TROŠKOVI OSNIVANJA 182.600,00 KM 
 
 
18. ZAKLJUČAK 
 

Ovim biznis planom imamo za cilj sljedeće: 
 -podizanje nivoa kvaliteta u pružanju rekreacijskih usluga 
 - podizanje nivoa znanja zaposlenih kroz stručne edukacije 
 - edukaciju korisnika rekreativnih sportova 
 - promocije zdravlja i zdravih životnih stilova 
 Ukratko, svima će biti potrebno mnogo učenja i edukacije a krajnji cilj je da se možemo 

uspješno upustiti u zahtjevne projekte, te kao profesionalci u svome poslu znati kompletnu 
ponudu koju nudimo i koja je prethodno dobro osmišljena.. Za sve ovo bit će potreban 

timski rad svih izvršilaca i dobra interna koordinacija. Investiranjem u ovaj projekt sa 

velikim trudom koji mora biti uložen možemo očekivati ostvarivanje pozitivnih poslovnih 
rezultata, konkurentnost i pridobivanje tržišta.  
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Po našim procjenama, ovo bi poduzeće nakon određenog vremena od godinu dana već 

dobilo tačne dimenzije, odnosno proširilo usluge ili se evntualno specijaliziralo za 

određenu djelatnost koja ima najveći efekat (materijalni ili moralni). 
 Na osnovu iznesenih činjenica možemo reći da je investiciono ulaganje u osnivanje ovog 

sportskog centra, opravdano, društveno korisno, kao i to da je samoodrživost moguća.  
Plan će biti uvijek pri ruci i biti će vodilja u radu tokom 2020. godine. 
 Nadamo se realizaciji ove ideje. 
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1. UVOD 
 
Poduzetnički projekat razrađuje ideju stvaranja palačinkarnice, koja će svojim proizvodima 

građane grada Busovače oduševiti, osobama koje nas posjete učiniti ćemo posjetu što 

ugodnijom pružajući im sve moguće usluge na jednom mjestu.  
 
1.1 Ciljevi preduzeća  
 
Osnovni nam je cilj biti „No1“ (number 1)  u našoj lokalnoj zajednici, a kasnije i na 

području cijele Bosne i Hercegovine. Također, cilj je kvalitetnim radom, pristupačnošću i 

niskim cijenama nastojati privući što veći broj gostiju koji će uživati u slatkim i slanim 
okusima naših palačinaka. 
 
1.2. Osnovne informacije o preduzeću   
 
Palačinkarnica „PanKejk“  d.o.o. će biti osnovana od strane grupe privrednika koji će biti 

sa  jednakim udjelima.  
Osnovna djelatnost palačinkarnice jeste zadovoljavanje potreba građana slatkim i slanim 

plasmanom proizvoda. 
 
1.3.Misija i vizija preduzeća  
 
Misija našeg preduzeća jeste zadovoljavanje svih interesnih skupina sa slatkim i slanim 

palačinkama. Korištenjem savremenih tehnika marketinga (medijskim, društvenim 

mrežama, banerima) kao i stalne investicije na polju ponude proizvoda palačinaka, visokog 

kvaliteta, privlačnih i pristupačnih našim potrošačima čine naš osnovni cilj.  
Želimo da postanemo najbolja palačinkarnica u našoj zemlji, a kasnije i u svijetu. Od našeg 

preduzeća da napravimo brend i da za nas rade najbolji kuhari, pored svega osnovni cilj 

jeste da ostvarimo veliku dobit našeg  preduzeća. Time predstavljamo viziju našeg 

preduzeća. 
 
Naš slogan će  biti : „Dođi, probaj, zavoli!“ 
 
1.4.Kratkoročni i dugoročni ciljevi 
 

KRATKOROČNI CILJEVI (do 5 godina) DUGOROČNI CILJEVI 
 postati No1 u gradu 
 poslovati sa prihodom 
 ostvariti veliku potražnju 
 steći povjerenje potrošača 

 

 proširiti svoju djelatnost na druga 

područja Bosne i Hercegovine 
 povećati asortiman proizvoda 
 postati No1 u BiH 

 

 
Ovaj biznis plan predstavlja strategiju na osnovu koje ćemo se voditi ostvarivajući 

navedene ciljeve. Sadrži bitne elemente za pokretanje biznisa čijom realizacijom je 

moguće ostvariti postavljene ciljeve. 
Biznis plan će biti osnov za izradu prezentacije u kojoj ćemo objasniti sve bitne elemente 

kao što su : SWOT analiza, izvori finansiranja, osnova planiranja, organizaciona struktura i 

sl. 
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2. POTENCIJALNI KORISNICI NOVIH USLUGA 
 
Na tržištu se uočava postojanje značajne tražnje za proizvodima koji se planiraju 
proizvoditi. Otvaranje palačinkarnice primarno je namijenjeno gradu Busovači, kojem uz 

mnogobrojne kafiće i restorane nedostaje ovakav tip ugostiteljskog objekta. Uvođenjem 

nečeg novog i drugačijeg u naš grad, postižemo zadovoljstvo naših kupaca. Potencijalni 

korisnici novih usluga: sve osobe bez obzira na starosnu dob i pol. 
 
2.1. Statistički podaci o starosnoj dobi grada Busovače 
 

 
 
2.2. Potencijalno tržište                                                                                                                                      
 
Na tržištu se uočava postojanje značajne tražnje za proizvodima koji se planiraju 

proizvoditi. Slaba diferencijacija postojeće ponude, kao i nepostojanje velikog boja 

lokalnih konkurenata ukazuju da na tržištu ima dovoljno prostora za novog učesnika.  
Palačinkarnica „PanKejk“ želi biti inovativno, moderno uslužno preduzeće čiji je osnovni 

cilj zadovoljavanje želja i potreba potrošača. Za početak palačinkarnica bi se bazirala na 

uspjeh na tržištu grada Busovače tako da bude pristupačna svim klijentima i po cijeni i po 

kvaliteti proizvoda. 
 
3. PRODAJA - DISTRIBUCIJA  
 
Proizvodi palačinkarnice će se distribuirati samo na području grada Busovače, kao njihove 

temeljne i ciljne lokacije. Kao kratkoročni cilj smo naveli da želimo da postanemo No1 u 

našem gradu, ali u narednom periodu cilj nam je i da se proširimo na druge gradove Bosne 

i Hercegovine. Veliku pomoć bi nam predstavljala usluga dostave naših prozvoda.                            

Kako svaka dostava ima svoja pravila i propise, mi bi davali popuste na određenu količinu 

naručenih proizvoda, čime bi snadbijevali šira područja oko našeg grada koji nemaju sličan 

objekat ( Kiseljak, Kaonik, Vitez). 
 
 
 
 

2 686 
4 478

osobe starosne dobi od 50 do 70 godina                                                                                                 
osobe starosne dobi od 30 do 50 godina 
osobe starosne dobi od 5 do 30 godina 

 
15 %

 

25 %
 

60 %
 

10 746 
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4. INFORMACIJE O ZAPOSLENIMA 
 

*knjigovođa –vanjski saradnik 
 
5. KONKURENICJA 
 
Jedinstvenost naše usluge je u tome što pružamo kvalitetnije usluge nego kao neki drugi  

indirektni konkurenti. Naša jedinstvenost leži i u samoj originalnosti i neobičnosti našeg 

preduzeća. Kao inovativno preduzeće uvodimo nešto što nije tako često na našem prostoru, 

pa zbog toga očekujemo brzo napredovanje na tržištu i relativno dobre rezultate.  
Palačinkarnica na samom busovačkom području nema izravnu konkurenciju, jer je prvo 

preduzeće takvog  tipa.   
 
5.1. Direktni i indirektni konkurenti 
 

DIREKTNI KONKURENTI INDIREKTNI KONKURENTI 

 naši direktni konkurenti su 

uglavnom van teritorije grada 
Busovače ( palačinkarnice u 

Sarajevu, Zenici, Travniku)  

 na lokaciji grada Busovače nemamo 

direktnog konkurenta koji proizvodi 
palačinke, odnosno nema 

palačinkarnice.  
 Međutim, postoje restorani koji se bave 

proizvodnjom palačinaka, ali im to nije 

primarna djelatnost ( Restorani „Party“, 

„Oskar“,  „Venecija“)  
 
6. SNABDJEVAČI  
 
Palačinkarnica će biti orijentirana na proizvodnju palačinki raznovrsnih okusa i 

kombinacija, te će pokušati zadovoljiti potrebe svakog klijenta u pogledu određene 

namirnice i sastojka. 
Potrebnim sastojcima za palačinke snabdijevati ćemo se od domaćih proizvođača (razne 

vrste džemova, pekmeza,voća, povrća, sireva, mesnih i mliječnih proizvoda, jaja). 
Eurokrem (crni i bijeli) za naše proizvode ćemo nabavljati od firme ,,AC Food“ (Velika 

Kladuša) pod nazivom „Maza“ koji je zdraviji od drugih u svojoj kategoriji,  sadrži veliki 

procenat lješnjaka i ima veoma sličan okus Nutelli, koja je glavni sastojak za svaki 

palačinak. Čokoladu ćemo nabavljati od firme ,,Vispak“ (Visoko), koje su zagarantovane 

visokim kvalitetom i izvanradnim okusom. Na tržištu je najprepoznatljiviji brend brašna 

,,Zlatni puder“ (T-400), firme ,,Klas“ (Srajevo), koji je već više od 40 godina apsolutni 

lider u kategoriji namjenskog brašna. Brašno T-500, od istog proizvođača će garantovati 

kvalitetu naših palačinaka. Mliječne proizvode (sir, pavlaka, mlijeko, kajmak) ćemo 

snabdijevati od ,,Zeničke industrije mlijeka“(ZIM),) koja se ubraja među najperspektivnije 

mljekare u BiH, provjereni od strane HACCP standard kvaliteta. Meso i mesne proizvode 

ZAPOSLENICI Broj zaposlenih Iznos plate 
Konobar 2 (2*700) 1.400 KM 
Kuhar 2 (2*900) 1.800 KM 

Knjigovođa 1      400 KM* 
Menadžer 1 1.300 KM 
Direktor 1 2.000 KM 

UKUPNO: 7 6.900 KM 
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ćemo nabavljati od lokalnih mesnica koje nude visoko kvalitetne i provjerene proizvode. Iz 
lokalnih trgovina ćemo nabavljati sve sitne proizvode, voće i povrće (prašak za pecivo, 

šećer, so, kokos, banane, jagode, višnje, krompir, paradajz i sl.) 
 
7. CIJENA USLUGA 
 
Cijena će varirati ovisno o sadržaju palačinke, te će se ista kretati od 2,00 KM do 8,00 KM. 

Cijena  napitaka koje budemo nudili u svom objektu će 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%): CIJENA SA PDV-om: 
SLANE PALAČINKE: 

Takos palačinka -
piletina 

4,27 KM 0,73 KM 5,00 KM 

Takos palačinka - 
junetina 

6,83 KM 1,17 KM 8,00 KM 

Vegan palačinka 4,27 KM 0,73 KM 5,00 KM 
Ruska palačinka 5,13 KM 0,87 KM 6,00 KM 

Palačinka sa 

tunjevinom 
4,27 KM 0,73 KM 5,00 KM 

Pohovana palačinka 5,98 KM 1,02 KM 7,00 KM 
SLATKE PALAČINKE: 

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 
palačinka 

2,57 KM 0,43 KM 3,00 KM 

Dječija urolana 

palačinka 
1,71 KM 0,29 KM 2,00 KM 

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 3in1 1,29 KM 0,21 KM 1,50 KM 

Topla Čokolada 1,71 KM 0,29 KM 2,00 KM 
Capuccino 1,29 KM 0,21 KM 1,50 KM 

Čaj 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 čaj 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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Slika 1: Asortiman nekih naših proizvoda 

 
8. POTREBNI RESURSI 
 
Govoreći o planirnom kapacitetu, odnosno o radnim standardima, može se reći kako se 

objekat nalazi na oko 100 𝑚2 poslovnog prostora.  
Poslovni prostor sastoji se od kuhinje, dijela za posluživanje sa unutrašnjim dijelom za 

sjedenje, skladišta za namirnice, te dva WC-a. Potrebna oprema za poslovanje preduzeća 

uključuje vrhunsku kuhinju, aparate za pečenje palačinki, miksere za izradu tijesta, 

frižider, kuhinjsko posuđe i aparat za kafu. Uz to su potrebni odgovarajući stolovi i stolice 

za uređenje prostora, klima uređaj, televizor i fiskalna blagajna. 

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 

STALNA SREDSTVA: VRIJEDNOST KM/KOM UKUPNO KM 
Aparati za pečenje palačinki 5*500 2.500 KM 

Mikseri 2*150     300  KM 
Frižider 1*600     600 KM 

Namještaj i oprema -  2.300 KM 
Pribor - 2.500 KM 

Klima uređaj 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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8.1. Lokacija preduzeća                                                                                                                                                                            
 
Naša prodajna jedicnica smještena 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 poduzetnička ideja provode u djelo je 6 mjeseci.                     

To razdoblje bi trebalo biti dovoljno da se adaptira odgovarajući prostor i pripremi za 

početak rada, te da se pronađu kvalitetni zaposlenici.  
 
10. PROMOCIJA (REKLAMA) 
 
Promocija palačinkarnice „PanKejk“ najviše će biti usmjerena na informisanje putem 

društvenih mreža (Facebook, Instagram), gdje će biti vidljiva ponuda palačinki. Također će 

postojati plakati po gradu koji će na sebi sadržavati ponudu i putokaz do nje, te radio 

oglasi. 
 

OBLIK 
PROMOCIJE 

CILJ 
PROMOCIJE 

BUDŽET ODGOVORNA 
OSOBA 

Društvene mreže 

(Facebook, 
Instagram) 

Promocija 
proizvoda i usluga 

preduzeća, te 

nagradnih igra 

50 KM 
(mjesečno) 

 
Menadžer 

Radio reklama  Upoznati moguće 100 KM  

OPIS TROŠKOVI VLASTITA 
SREDSTVA 

DONACIJA OSTALI 
IZVORI 

POZAJMICE, 
KREDITI 

A B=C+D+E C D E 
Građevinski 

objekat 
100.000 KM 15.000 KM - 85.000 KM 

Aparati za 
pečenje palačinki 

2.500 KM 2.500 KM - - 

Namještaj i 

oprema 
2.300 KM - 2.300 KM  

Pribor 2.500 KM 2.500 KM - - 
Mikseri 300 KM - 300 KM - 
Frižider 600 KM - 600 KM - 

Klima uređaj 1.000 KM - 1.000 KM - 
Televizija 700 KM - 700 KM - 

Aparat za kafu 2.000 KM - 2.000 KM - 
Fiskalna 
blagajna 

300 KM - 300 KM - 

UKUPNO 
KM/ 
TOTAL KM 

112.200,00 
KM 
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korisnike sa 
uslugama podaje 

(mjesečno)  Menadžer 

Letci Promocija usluga i 
obavijest o početku 

rada 

150 KM 
(mjesečno) 

 
Menadžer 

Jumbo plakati Upoznati korisnike 
u što većem broju  

200 KM 
(mjesečno) 

 

 
Menadžer 

  
 
11. OČEKIVANI EFEKTI INVESTICIJE 
 

 Kvantitativni efekti- ulaganje u opremu, poširenje i modernizaciju  
 

 Kvalitativni efekti - poboljšanje proizvoda  koji se nude  
 

 Vremenski efekti- ostvarivanje svih kratkoročnih i dugoročnih ciljeva 
Kroz rad našeg preduzeća očekujemo povećanje rentabilnosi poslovanja, produktivnosti 

rada, poboljšanje položaja na tržištu, razvoj novih proizvoda i tehnologije. 
 
 
12. SWOT ANALIZA 
 

 
 
13. UTJECAJ NA OKOLINU  
 
13.1. Pozitivan utjecaj 
 
Naše preduzeće će imati pozitivan utjecaj na kupce, koji će imati najviše koristi od naše 

ponude proizvoda. 

SNAGE (STRENGHTS) SLABOSTI (WEAKNESES) 
 niske cijene 
 široka ponuda 
 kvalitetna usluga  
 jasan asortiman 
 opremljen i  stručan kadar 

 visoki početni troškovi i rizik 

osnivanja preduzeća 
 neprepoznavanje vlastite slabosti 
 neporepoznavanje vlastite slabosti 
 upitno ostvarenje profita u prvoj 

godini poslovanja 
 
 

PRILIKE (OPPORTUNITIES) PRIJETNJE (THREATS) 

 zanimanje potrošača za proizvode 
 dobro lociran prodajni objekat 
 potencijal za ostvarivanje višeg 

profita za budućnost 
 velika potražnja 
 razvoj internet prodaje 

 

 mogućnost pojave konkurenata 
 niska kupovna moć 
 očekivano smanjenje potrošača 

uzrokovano demografskom 
strukturom 
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13.2. Negativan utjecaj 
Negativan utjecaj ćemo imati na indirektne konkurente u gradu, a na direktne konkurente 

izvan grada (Zenica, Travnik). 
 
 14. PROJEKCIJA PRIHODA 
 
OPIS 

STAVKE 
VREMENSKI PERIOD UKUPNO 

1. 2. 3. 4. 5. 
Slane 

palačinke 
70.000,00 75.000,00 80.000,00 81.000,00 85.000,00 391.000,00 

Slatke 
palačinke 

120.000,00 125.000,00 130.000,00 131.000,00 135.000,00 641.000,00 

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 
 

 
 
16. PROJEKCIJA PRIHODA I RASHODA 

 
 
 
 
 
 
 
 

OPIS 
STAVKE  

VREMENSKI PERIOD UKUPNO  
1. 2. 3. 4. 5. 

Bruto plaće 82.800,00 82.800,00 82.800,00 82.800,00 82.800,00 414.000,00  
Režije 5.040,00 5.040,00 5.040,00 5.040,00 5.040,00 25.200,00 

Dugoročni 

kredit 
6.791,50 6.791,50 6.791,50 6.791,50 6.791,50 33.957,50 

Nabavka 
robe  

142.500,00 150.000,00 107.500,00 159.000,00 165.000,00 724.000,00 

UKUPNO 237.131,50 244.631,50 202.131,50 253.631,50 259.631,50 1.197.157,00 

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 

(10%) 
4.786,85 5.536,85 11.286,85 6.436,85 7.036,85 25.000 

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. ZAKLJUČAK 
 
Poduzetništvo je kreativna djelatnost u kojoj se pomoću različitih resursa proizvodi 

određeni proizvod ili usluga za zadovoljavanje ljudskih potreba.  
Poduzetnička ideja je temeljno polazište svega za koju je ipak ključna njena realizacija za 

koju je zadužen sam poduzetnik. Bitno je da se dobro procjeni i istraži svaka prilika, ali i 

određeni rizik koji se pojavljuje od samog početka realizacije nekog projekta. Stalnim 

ulaganjem u obrazovanje, spremnošću na preuzimanje rizika, kreativnošću samog 

poduzetnika, zadani ciljevi se lakše postižu. 
Pregledom finansijskog dijela poslovnog plana pretpostavka je da će palačinkarnica 

ostvarivati pozitivne rezultate nakon 5 godina poslovanja. Naime, pozitivni rezultati će 

ostvariti redovito plaćanje, odnosno vraćanje posuđenih sredstava. 
Organizacija preduzeća bi trebala biti funkcijska, jer je najprikladnija preduzećima koja su 

početnici, imaju mali broj zaposlenika, te ograničenu ponudu proizvoda. 
Palačinkarnica ima prednost poslovanja zbog svoje lokacije, jer će biti prvi objekat takvog 

karaktera u Busovači. Smatra se kako će objekat sa 7 stalno zaposlenih izvrsno 

funkcionisati, te će biti zadovoljene sve finansijke stavke poslovanja. 
Jedan od najvažnijih ciljeva nam je upravo ostvariti pozitivne rezultate svog poslovanja i 
postati omiljeni  slatko/slani kutak za sve uzraste.  
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-prodaja domaćih proizvoda- 
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Gavranović Lejla 
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1. UVOD 
 

Poduzetnički projekat razrađuje ideju osnivanja prodavnice koja bi u sklopu svog  

prodajnog asortimana imala samo domaće proizvode.  Osjetan je nedostatak domaćih 

proizvoda na tržištu, jer kupci uprkos želji nisu u prilici da kupe naše proizvode iza kojeg 

stoji standardizovana proizvodnja, garancija kvalitete i jak brend, odnosno postoji praznina 
na tržištu koju će ova firma popuniti. Sa druge strane, posmatranje i praćenje trendova ide 

u prilog ovoj poduzetničkoj ideji jer sve izvjesnija promjena zakonskih propisa po uzoru na 
zemlje Zapadne Evrope  će u velikoj mjeri regulisati ovu djelatnost. Bitno je dodati da je 

trend internacionalizacije domaćih brendova sve prisutniji na ovim prostorima, što također 

ide u prilog ovom potencijalnom biznisu. Do odluke o pokretanju ovakvog oblika posla 
došli smo tražeći  nešto originalno , nešto čega nema na tržištu, a što je prijeko potrebno i 

jednako važno. 
Mišljenja smo da je za zdravu tržišnu utakmicu razvoj domaće proizvodnje i trgovine od 

velike važnosti. Prodavajući isključivo domaće proizvode –proizvode sa 387 bar kodom 
gradimo svima bolje sutra.  Naša ideja je samim time tržišno i društveno opravdana. O 

važnosti kupovine domaćih proizvoda svjedoči svakako rast BDP-a, otvaranje novih radnih 
mjesta, prosperitet cijele privrede i  još mnogo toga.  
Cilj nam je postati vodeći i omiljeni na lokalnom tržištu sa tendencijom proširenja na 

područje cijele BiH. Pored ovog cilja, svakako jednako važan cilj i osnovna zadaća nam je 

unapređenje znanja,  podizanje svijesti i osjećaja važnosti  kupovine domaćih proizvoda. 
S obzirom da imamo mnoge konkurente koji u sklopu svog prodajnog asortimana nude i 
domaće proizvode, ipak smo uočili da na tržištu naše lokalne zajednice nema 

specijaliziranih objekata  koji trguju isključivo domaćim  i autohtonim proizvodima, te na 
taj način  u svijetu sa ubrzanim tempom življenja donose, pored osjećaja pripadnosti, i 

značajnu uštedu vremena. Postoji široka lepeza domaćih proizvoda za koje krajnji 

potrošači ne znaju i nisu imali priliku da ih koriste. Stoga smo odlučili da našim domaćim 

proizvodima pružimo tretman na policama maloprodajnih objekata kakav zaslužuju, te da 

prilikom kupovine na listi potencijalnih kupaca budu prepoznati kao „broj 1“.  
Ovaj biznis plan će predstavljati strategiju po kojoj ćemo se voditi ostvarivajući navedene 

ciljeve.  
Biznis plan će biti osnov za izradu prezentacije u kojoj ćemo objasniti sve bitne elemente 

kao što su: ideja o osnivanju, osnovna planiranja, izvori finansiranja, SWOT analiza, 

organizaciona struktura itd.   
 

 
1.1. Osnovne informacije o preduzeću i kratak opis historije posla 
 
Maloprodajni objekat „Produkt 387“ osnovan je kao rezultat saradnje vlasnika poslovnog 

prostora i dvije poduzetnice. U pitanju je Sedin Husić, Lejla Gavranović i Nasiha Grabus 

koji su ujedno i osnivači preduzeća .  
Ideja o preduzeću je nastala kao rezultat razgovora tri osnivača, koji su zaključili da  
pokretanje ovakvg biznisa predstavlja perspektivnu poslovnu ideju. Jedan od osnivača, 

Sedin Husić, pored zemljišta i opreme koje unosi u preduzeće, je ekonomista sa 

višegodišnjim iskustvom. Nivo poslovnih poznanstava,  izvrsno poznavanje proizvodnog 

procesa i prijašnje iskustvo u privrednoj grani su ključni za uspjeh „Produkt 387“ kako u 

vidu poslovanja sa dobavljačima tako i u uspostavljanju distributivnih kanala, odnosno u 
plasmanu. Sa druge strane, pored toga što u preduzeće unosi dio početnih sredstava i 

opreme, marketinške vještine i profesionalni pristup, gotovina i kreditna sredstva ovom 

poduhvatu su ključne kompetencije druga dva osnivača, Lejle i Nasihe. Učešće ova tri 
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osnivača se velikim dijelom osigurava dostatnost ključnih znanja i kompetencija potrebnih 

za uspjeh preduzeća Produkt  387.  
Ali će biti neophodni drugi dodatni izvori finansiranja u vidu kredita da bi se firma mogla 

uspješno osnovati. 
 
 
1.2. Trenutna ekonomska i tržišna pozicija i izgled za budućnost 

 
Maloprodajni objekat „Produkt 387“ bi bio lociran u ulici Bosanska 10., Travnik koji je 

ujedno privatno vlasništvo jednog od osnivača. S obzirom da u ulici kao i u gradu Travnik 
ne postoji ni jedno preduzeće iste ideje, smatramo da naša lokacija donosi nama 

konkurentsku prednost. 
 
 

2.  TRŽIŠNI PODACI I PLAN MARKETINGA 
     
2.1. Ocjena tržišnog potencijala, tržišnog učešća i konkurencije  
 
Istraživanjem tržišta uvidjeli smo da nema prijeteće konkurencije , a onu koja postoji 
nastojimo pobijediti tako što smo pojednostavili kupovinu proizvoda za svakodnevene 

potrepštine. Jedan od osnovnih nedostataka naših konkurenata je loša ponuda domaćih 

proizvoda i njihova „zabačena“ uloga na policama istih. Želimo da budemo prepoznati kao 

omiljena prodavnica u gradu u kojoj na jednom mjestu možemo kupiti sve proizvode 

domaćih proizvođača. Cijene će svakako biti prilagođene kupovnoj moći naših građana i 

kvaliteti proizvoda. U današnje vrijeme, kada su brojna poslovanja  u iskušenju kriznih 

uticaja, mnogo profitabilnih proizvoda izgubilo je svoje kupce zbog visoke elastičnosti 

potrošnje na promjene kupovne moći stanovništva. Tako npr možemo vidjeti masovan 

prelazak sa dobro poznatih skupih brendova – poput Nescafe ili Pampers pelena- na 
jeftinije domaće robne mrake. Drugim riječima, proizvodi koji imaju bliske supstitute 

imaju elastičniju tražnju i u većoj su opasnosti da budu zamijenjeni. 
Kada je u pitanju promocija oslonit ćemo se na direktnu promociju domaćih proizvoda kao 

što su: prigodne degustacije, letke, reklame, promovisanje proizvoda putem medija i 

slično. Marketing putem medija- televizija i društvene mreže će biti osnovni način 

reklamiranja prodavnice kojem ćemo se posebno posvetiti i prvenstveno se bazirati na tu 

vrstu promocije. Smatramo da je televizija idealan medij i dobro oružje za pozitivnu 

izmjenu svijesti i njeno usmjeravanje u pravcu vlastitog, domaćeg, onog što će se svakom 

čovjeku višestruko vratiti. Naravno, program će biti usmjeren u pravcu argumentovanog 

dokazivanja i podizanja kvalitete domaćih proizvoda. 
 
2.2. Strategija marketinga za narednu godinu 
  
Strategija marketinga za narednu godinu temelji se na uvođenju sljedećih inovacija: 
                         

 Pogodnosti kao što su: prigodne degustacije 
 Posjeta poznatih ličnosti iz svijeta sporta, muzike, kulture radi promocije proizvoda 
 Nagradne igre jednom mjesečno, 
 Popusti na  određene proizovde četvrtkom, vikend akcije 
 Besplatna dostava proizvoda na kućnu adresu 
 Internet prodaja proizvoda                         
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2.3. Veličina tržišta i tržišno učešće po osnovnim segmentima 
 
1. Segmentacija je, kao što joj i samo ime kaže, proces kojim se baza kupaca dijeli na 

segmente na temelju skupa sličnih potreba, navika, preferencija i drugih karakteristika, 

kako bi ih se tretiralo na najprikladniji način. Kao naše 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.  Što se tiče segmentacije tržišta na osnovu geografskih 

kriterija, bazirali smo se na grad Travnik i njegovu užu okolicu. 
2. Analiza djelatnosti: naše preduzeće je povezano sa svim domaćim proizvođačima- 

dobavljačima robe koji nam omogućuju da svoju ideju realizujemo na najučinkovitiji 

način 
3. Razvoj ove trgovinske djelatnosti zahtjeva i vezu sa svim firmama iz BIH. 
4. U Produkt-u 387 imamo proizvode namjenjene za svaki uzrast sa akcentom 

promoviranja zdravog načina života i ekološki osviještene proizvode. 
5. Takođe, Produkt 387 treba da bude prepoznatljiv i po svom vizuelnom identitetu, što će 

se omogućiti brendiranjem spoljnog i unutrašnjeg prostora trgovine.  
6. Projektni tim je morao izaći  van granica klasičnog razmišljanja: kupcima želimo 

ponuditi daleko više- jednu specijaliziranu prodavnicu - premium kategoriju domaćih 

kvalitenih proizvoda. 
7. Roba koja se stavlja u promet mora biti u skladu sa standardima, tehničkim i 

kvalitetnim normama priznatim kao uvjet za njihovo stavljanje u promet. Kvalitet i 
cijena mora biti u skladu sa odredbama Zakona o opštoj bezbjednosti prozvoda. Cijena 

robe koja se stavlja u promet formira se i iskazuje u domaćoj valuti u novčanicam koje 

su u opticaju u BiH.  
8. Unapređenje usluge pružanja informacija prilikom prodaje prizvoda, promocije 

proizvoda građanima, informacije putem interneta koje će omogućiti našim 

potencijalnim korisnicima uvid u naše proizvode. „Produkt 387“ također će imati i 

promotivni štampani materijal i elektronski putem medija tj. TV-a. Najvažniji naš vid 
promocije će biti preporuke koje daju zadovoljni korisnici. Naše promotivne aktivnosti 

su vezane sa informisanjem pojedinaca i imaju za cilj pomaganje razvoja privrede u 
našoj državi, plaćanjem poreza pomažemo budžetu države. 

 
 
3.OPERATIVNI PLAN 
 
3.1. Jedinstvene karakteristike i diferenciranost usluge 

 
Produkt 387 će pokušati da postigne taj nivo kvalitete koji garantira plasman (na domaće 

tržište), uz cjenovno pozicioniranje ispod cijena konkurentskih firmi, a iznad cijena 

individualnih proizvođača.  Potrebno je prethodno etablirati preduzeće na domaćem tržištu, 

stabilizirati njegovo poslovanje i učiniti  prepoznatljivim u očima domaćih kupaca.  
Promotivne aktivnosti biti će usmjerene prema domaćinstvima, kako bi izgradili stabilnu 

bazu redovnih kupaca.  
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3.2. Upravljački tim 
 
Ime i prezime: Iskustvo: Talent: Znanje: 
Nasiha Grabus Više  Više  Više  
Lejla Gavranović Više  Više  Više  
Sedin Husić  Više  Više  Više  
 
Kada je u pitanju upravljački tim: sve kockice u mozaiku su jednako važne, svi članovi 

tima igraju isto važnu ulogu.  Visoko postavljeni ciljevi, požrtvovan 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 ugrađeno puno emocija i rada te se nadamo da će naša prodavnica 

postati svima draga kao što je to trenutno postigao naš najprodavaniji aktuelni proizvod 

Maza – „ bosanska nutella“.  
Kada je u pitanju zvanje upravljačkog tima u prvoj godini poslovanja  radi izbjegavanja 

dodatnih troškova osnivači će raditi razne zadatke: prodaju, nabavku i 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 korištenja sredstava Ulaganje u unapređenje poduhvata 

 
  
 
5. OPIS POSLA I POSLOVNIH CILJEVA 
 
5.1. Kratak opis pravnog oblika preduzeća 
 
Naziv preduzeća: „Produkt 387“ 
Adresa: Bosanska 10., Travnik 
Vlasnička struktura: Lejla Gavranović 25%, Nasiha Grabus 25%, 

Sedin Husić 50% 
Osnovna djelatnost: Prodaja domaćih proizvoda  
Pravni status: Obrtnička radnja (prodavnica na malo)  
 
Kao što je već spomenuto, preduzeće “Produkt 387” će poslovati kao prodavnica na malo- 
obrt uz tendenciju prerastanjau društvo sa ograničenom odgovornošću (d.o.o.).  
Odluku o Osnivanju preduzeća donio je vlasnik. Privredno društvo će biti registrovano u 

Kantonalnom sudu u Travnikui nakon čega se obavljaju administrativne procedure u 

općini, poreskoj upravi, zavodu za statistiku, otvaranje računa u banci, dobijanje pečata, 

statističkog broja, poreskog identifikacijskog broja itd.  
 
 



105 
 

5.2. Lokacija 
 

Prodavnica je smještena  u urbanom dijelu grada Travnika. Geografski posmatrano Travnik 

je smješten u regiji Srednje Bosne. Travnik je centar te regije. Građevinski 

objekatizgrađenije  na vlastitom zemljištu površine 1.200 m
2 

koje posjeduje i potrebne 
infrastrukturne priključke (struja, voda, kanalizacija, telefon, parovod). Zemljište je 

povezano saobraćajnicom sa južnom magistralom koja predstavlja glavnu tranzitnu ulicu iz 

koje se lako može pristupiti u druge gradske ulice. Dakle, možemo konstatovati da je 

lokacija pogodna za nesmetano obavljanje i implementacija poduzetničkog projekta.  
 
 

6. IZJAVA O MISIJI  
 
6.1. Vizija i misija  

 
Vizija  

 
„Produkt 387” će postati vodeći dobavljač domaćih proizvoda za područje regije Srednja 

Bosna time što će ostvariti europske standarde kvalitete, produktivnosti i inovativnosti.  
 
Misija  
 
„Produkt 387” . će činiti maksimalne napore da ga potrošači, prema svojim preferencijama, 
ocijene najboljim po karakteristikama njegovih poduzetničkih poduhvata. 

 
Cilj nam je da od naših građana napravimo uzorne građane koji vode računa o tome da 

koriste prvobitno domaće proizvode.  
   

 
Naš slogan će biti: „Kupujmo domaće, obarajmo rekorde." 
 
7. POZNAVANJE DJELATNOSTI I ISKUSTVO UPOSLENIH 
 
7.1. Ukupno zaposlenih 

 
Ljudski resursi: 
 
Ukupan broj zaposlenih u prvoj godini je tri i to osnivači koji dobrom organizacijom rada 

obavljaju sve neophodne zadatke u realizacji ideje sa akcentom na jedinstven pristup 
prodaji. 
 
Naš koncept poduzetničke ideje ne zahtijeva više 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 ćemo zbog osvajanja tržišta očekivati niži profit za razliku u sljedećim 

godinama. 
Uspostaviti ćemo saradnju sa svim dobavljačima koji će nam dostavljati robu. 
Ciljevi proizilaze iz tačno utvrđenih i definisanih ciljeva preduzeća koji su već ranije 

postavljeni. 
 
 
8.2. Ciljevi tržišnog proziociniranja 

 
Kratkoročni ciljevi preduzeća su prvenstveno plasman proizvoda na području općine 

Travnik, a zatim i na teritoriju srednjebosanskog kantona. Procjenjuje se da će preduzeće 

nakon tri godine poslovanja biti u mogućnosti da pokrije tržište SBK kao i tržišta susjednih 

administrativno-privrednih centara. Nakon toga slijede ulaganja u dodatna stalna sredstva i 
povećanje broja zaposlenih uz sposoban menadžment, standardizovanu i kvalitetnu prodaju 
kao i široku mrežu partnerstava. 
Naša prodavnica bit će posrednik između domaćih proizvoda i kupaca koji imaju razvijen 

ekonomski patriotizam. 
 
 
8.3. Ciljevi na polju inovacija 
 
-Degustacije 
-Internet prodaja  
-Postanak d.o.o 
 
9. ANALIZA TRŽIŠTA ZA PROIZVOD/USLUGU 
 
9.1. Osnovna obilježja, cijena i prodajna cijena usluga 
 
Obilježja usluge 
 
Uzimajući u obzir da će preduzeće biti novo na tržištu, osnivač će poduzeti odgovarajuće 

promotivne aktivnosti. Promociju proizvoda preduzeća „ Produkt 387“ izvršit će vlasnik. 

Dio promotivne kampanje bio bi povjeren lokalnim medijima koji bi putem kratkih 
reklamnih poruka obavještavali potencijalne kupce o domaćim proizvodimaa. Oglašavanje 

bi se vršilo i putem interneta tako sto bismo napravili web stranicu koja će omogućiti 

potencijalnim korisnicima uvid u naše proizvoda. Najvažniji vid promocije će biti 

preporuke koje daju zadovoljni korisni. 
 
Na tržištu se uočava postojanje značajne tražnje za prizvodima koji se planiraju prodavati. 

Slaba diferencijacija ponude, kao i  neposotojanje lokalnih konkurenata, ukazuju da na 
tržištu ima dovoljno prostora za novog  učesnika koji bi na cijelom području grada ponudio 

standardizovan  i prepoznatljiv kvalitet, uz prihvatljivije cijene. 
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Distribucija 
 
Preduzeće „Produkt 387“ već obavlja nekoliko razgovora za potencijalnim distributerima 

voljnim da potpišu sporazum o ekskluzivnoj prodaji. Prodaja bi bila organizovana direktno 
iz prodavnice , a kasnije bi vršili i dostavu. 
 
 
Prodajna cijena  
 
U skladu sa marketing strategijom, preduzeće „Produkt 387“, planira prema distributerima 

proizvoda voditi stimulativnu politiku cijena. Cijena prema distributerima biće 20% niža 

od stvarnih  tržišnih cijena. Ovakvom politikom cijena preduzeće želi da na početku svoga 

poslovanja iskoristi to za širenje distributerske mreže svojih prodavnica. 
 
 
 
10. PRIKAZ DJELATNOSTI 
 
10.1. Djelatnost preduzeća 
 
Preduzeće posluje u trgovinskoj djelatnosti i cilj nam je što bolje promovisati naše domaće 

proizvode I podignuti svijst o važnosti kupovine istih. 
 
11. SWOT ANALIZA 
 
Unutrašnje snage (S) Unutrašnje  slabosti (W) 
 
-lokacija 
- mladi, poduzetni zaposlenici 
-otvaranje novih radnih mjesta 
- pozitivna atmosfera u vlastitom okruženju 
-širenje patriotizma kroz pozitivnu priču u 

gradu 
-kvalitet usluge/ besplatne usluge 
-jasan asortiman ponude: prepoznatljivi 
brendovi 
-inovativnost 
 

 
-ograničenost kapitala 
-opterećenost trenutno zaposlenih 
- upitan visok profit u prvoj godini 
- novi na tržištu 
-percepcija javnosti i nestabilnosti 
-nedovoljna obrtna sredstva 
-trenutno tržišno  učešće 

 Vanjske prilike (O) Vanske prijetnje (T) 
 
 
-slaba konkurencija 
-veliki broj domaćih dobavljača 
- fokusiranost na zadovoljstvo kupaca 
-zapošljavanje  širenjem djelatnosti 
 
 

 
 
-pojava konkurencije 
-nestabilno tržište: odlazak mladih iz BIH 
-niska kupovna moć stanovništva 
- političko- 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 fizičke  bez obzira na starosnu dob 

i spol,odnosno lokalno stanovništvo. 
 

Izvršena je segmentacija kupaca koja omogućava kvalitetno koncipiranje marketinga i 

kreiranje djelotvornog marketing plana na osnovu kojeg će se provoditi konkretne 

marketinške aktivnosti.  
Kao moguća prva grupa kupaca javaljaju se restorani u kojima se pružaju usluge ishrane i 

pića. Drugu grupu potencijalnih korisnika čine krajnji potrošači, ljubitelji domaćih 

proizvoda. Treću grupu sačinjavaju kupci koji žele iznenaditi svoje poslovne partnere 

kvalitetnim i luksuznim proizvodom. Želimo napraviti prepoznatljivu radnju u gradu.  
Svaka zemlja u Evropskoj uniji ima svoje zaštićene proizvode. Vrijeme je da ih ima i BiH.  
 
13. METOD PRUŽANJA USLUGA 
 
13.1. Način pružanja usluga 

 
Preduzeće “Produkt 387” kao i svako preduzeće ima svoje radno vrijeme. Ono će poslovati 

u svakim radnim danom u vremenskom period od 07:30-21:00, a vikendom 08:00-19:00. 
 
Dodatna korist za kupce : proizvodi će se isporučivati svakodnevno u različitim 

vremeniskim intervalima te će kupcima biti dostupni u svježem stanju. Posebna vrijednost 

za kupce ogledat će se u odnosu cijena/korist. Nastojat ćemo da svakog dana nudimo sve 

više za istu ili nižu cijenu.  
 
13.2. Prodajna dokumentacija/evidencija  

 
Upravljački tim će svakodnevnu radi ažuriranja poslovnih knjiga i ispunjavanja svojih 

obaveza voditi razne knjigovodstvene evidencije (KUF ; KIF, blagajnu, TKM, Knjigu 
prihoda I rashoda ) elektronski i ručno u odgovarajaućim obrascima propisanim Zakonom. 
 
13.3. Lista osoba institucija sa kojima je preduzeće umreženo 
 
NAZIV TIP POSLA VRSTA ODNOSA 
Klas  Dobavljač Dostava svih “Klasovih” 

proizvoda 
Bajra Dobavljač Dostava mesnih proizvoda 
Madi Dobavljač Dostava mesnih proizvoda 
Bimal Dobavljač Dostava svih Bimal proizvoda 
ZIM Dobavljač Dostava mliječnih proizvoda 
Oaza Dobavljač Dostava Oaza proizvoda 
Vispak Dobavljač Dostava Vispak proizvoda 
NovaVita Dobavljač Dostava NovaVita proizvoda 
Meggle Dobavljač Dostava mliječnih proizvoda 
Violeta Dobavljač 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 budžet reklame i  promocije 
 
 
OBLIK 
PROMOCIJE 

CILJ PROMOCIJE BUDŽET ODGOVORNA 
OSOBA 

Radio reklama Upoznati korisnika sa 
proizvodima koje pružamo 

90,00  Sektor marketing i 
prodaja 

Letci  Obavijest o početku rada i 

promocije usluga i proizvoda  
100,00  Sektor marketing i 

prodaja 
Jumbo plakati  Upoznavanje korisnika  200,00  Sektor marketing i 

prodaja 
Pokloni za klijente Ostaviti dojam dobrog 

domaćina 
110,00  Sektor marketing i 

prodaja 
 
 
14.2. Najvažnije prednosti u marketing planu 

 
Najvažnije prednosti u biznis planu našeg preduzeća jesu kompletne usluge, ugodan 

ambijent, relativno niske cijene, vrhunski naši domaći proizvodi. 
Možemo reći da smo prodavnica koja nudi sve domaće proizvode na jednom mjestu. 
 
 
14.3. Plan aktivnosti  
 
-proširiti obim posla na područje cijelog kantona 
-postojeće inovacije održati na zavidnom nivou 
-postati društvo sa ograničenom odgovornošću-d.o.o. 
 
15. OPERATIVNI PLAN 
 
15.1. Trenutne operacije i izvedba 

 
Ocjena vlastitog nivoa trenutnog dostignuća u obavljanju poslovanja, te usporedba sa 

vlastitim pokazateljima u odnosu na prosjek djelatnosti: 
 

 
Pokazatelji izvedbe Ocjene od 1-10 

Trenutno  Očekivano  
Troškovi  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 PROIZVODNJI 
 
16.1. Jedinstvenost usluge 
 
Jedinstvenost naše usluge je u tome što pružamo samo domaće proizvode. Naša 

jedinstvenost je i u tome što uvodimo nešto potpuno novo i nešto što nije dosada nigdje 

zabilježeno na području općine Travnik, a i šire. 
 
 
16.2. Održavanje prednosti 
 
Prednost ćemo nastojati održati uvođenjem noviteta u našu prodavnicu i nastojati ćemo 

promovisati naše domaće proizvode. Također, ostvariti što veće rezultate na tržištu i postati 

lider na tom području. 
 
17. UPRAVLJAČKI TIM I KLJUČNO OSOBLJE 
 
17.1. Knjigovođa 
 
Knjigovođa: Sedin Husi (na osnovu zvanja) 
  
17.2. Advokat/pravni savjetnik 
 
Advokat će biti angažovan samo u specijalnim slučajevima. 
 
17.3. Bankari  
 
Novac će biti uplaćivan na račun u Intesa Sanpaolo Bank. 
 
17.4. Osiguravajuće društvo 
Objekat i oprema će biti osigurani kod ASA osiguranja , protiv požara, krađe ili nekog 

drugog nereda.  
 
 
18. INFORMACIJE O ZAPOSLENIMA 
 
18.1. Informacije o ukupnom zaposlenom osoblju i troškovi njihovih plata   
 
Zaposlenici   Broj zaposlenih 

u prvoj godini   
Broj zaposlenih 
u drugoj godini  

Iznos plate u 
prvoj godini  

Iznos plate u 
drugoj godini  

Vlasnik  3 3 1000,00 1200,00 
Zamjenik 
direktora  

- - - - 

Prodaja   2 - 650,00 
Vozač (dostava)     
UKUPNO: 3 5 1000,00 1850,00 
 
 
 



111 
 

19. FINANSIJSKI I INVESTICIONI PLAN 
 
Investicioni plan 
 
Prema investicionom planu, za pokretanje biznisa pod nazivom “Produkt 387”  potrebno je 

104.100 KM. Najviše finansijskih sredstava je potrebno za stalna sredstva, čiji je vijek 

upotrebe duži od godinu dana i iznosi 60.000 KM. Troškovi pripreme-osnivanja iznose 
1250 KM.  Fiksni troškovi 3350,00 KM.Troškovi marketinga 500,00 KM. Predviđeni 

iznos sredstava za obrtni kapital je 39.000 KM. 
 
Stalna sredstva zahtijevaju najveća ulaganja i zato su polazna tačka. U njihovoj osnovi je 

nabavna vrijednost. Cijena rashladnih uređaj je 7.000 KM. Cijena opreme iznosi 2.600 

KM, a namještaja 400 KM. Zemljište je vrijednosti 20.000 KM. Građevinski objekat i 

zemljište , procjenjuje se na iznos od 30.000 KM u vlasništvu je jednog osnivača. 
Veći dio stalnih sredstava u iznosu od 35. 000 KM finansira prvi osnivač iz vlastitih 

sredstava. Za drugi dio u iznosu od 25.000 KM  potrebnih za adaptiranje i prilagođavanje 

građevinskog objekta planiran je dugoročni kredit. Kredit u pomenutom iznosu podiže se 

sa rokom otplate 5 godina uz kamatnu stopu od 8%.. 
 
Troškovi pripreme podrazumijevaju troškove registracije biznisa i popratne troškove. Za 

registraciju obrta potrebno je 1.000 KM. Nakon plaćanja sudske takse u iznosu od 90 KM, 

pristupilo se izradi pečata 100, 00 KM. Troškovi raznih potrebnih uvjerenja iznose oko 60 

KM. Dozvole za obavljanje djelatnosti će se pribaviti u opštini u kojoj se planira rad 

budućeg preduzeća. 
Nakon treće godine poslovanja preduzeća, planirano je proširivanje asortimana i 

kapaciteta. Preduzeće će plasirati svoje proizvode na ZE-DO tržište.  
Ukupna finansijska sredstva potrebna za troškove pripreme obezbjeđuje drugi osnivač iz 

vlastitih izvora sredstava uz pomoć porodice. 
 
Obrtni kapital u iznosu od 39.000 KM odnosi se na 14.000 KM u gotovini i 25.000 KM u 
obliku osnovnog materijala, robe i popratnih materijala neophodnih za biznis. U okviru 
obrtnog kapitala su i rezervni dijelovi i sitni inventar. Finansijska sredstva za kompletan 
obrtni kapital obezbjeđuje drugi i treći osnivač iz vlastitih izvora. Iznos obrtnih sredstava 

predviđen nije visok, jer će se prodaja gotovih proizvoda obavljati odmah po završetku 

nabavke To minimizira ulaganja u obrtna sredstva.  
 
 Finansijski plan 
 
Prognoze proizvodnje i prodaje  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



112 
 

19.1. Tabelarni prikaz troškova osnivanja i fiksnih troškova 
 
Osnovna oprema: fiskalna kasa 1000.000,00 
Poslovni inventor: izrada pečata 100,00 
Dozvole  i  takse : za registraciju i administrativne 90,00 
Razna uvjerenja potrebna radnicima za početak rada 60,00 
1. TROŠKOVI OSNIVANJA: 1.250,00 
Fiksni troškovi: troškovi električne energije I 

komunalne usluge 
200,00 

PTT troškovi 100,00 
Troškovi uredskih poslova 50,00 
Troškovi plata 3000,00 
2. FIKSNI TROŠKOVI 3350,00 
UKUPNI TROŠKOVI ( 1+2) 4.600,00 
 
Osnovna sredstva 60.000,00 
Obrtni kapital 25.000,00 
Gotovina 14.000,00 
  
Troškovi prostora (bez zakupa) 0,00 
Početni marketing 500,00 
  
  
UKUPNI TROŠKOVI 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.  ZAKLJUČAK 
 
Poslovni plan označava opis poslovne ideje i mjera koje su potrebne za realizaciju posla. 

Osim toga sadrži procjenu potrebnih ljudskih i finansijskih resursa (troškova) i očekivani 

prihod kako bi se za procjenila isplativost investicije. Polazna tačka je temeljno razrađen  

marketinški plan i investicioni i finansijski plan. 
Ovim poslovnim planom smo iznijeli našu ideju o pokretanju “Produkt 387” prodavnice 

domaćih proizvoda  te mjere koje su nužne za pokretanje posla. 
Iz plana se mogu  uočiti planovi vezani uz razvoj poslovanja preduzeća  Veliki poticaj nam 

je dalo i to što na ovom području ne postoji konkurencija.  
Cilj nam je prije svega pružiti kvalitetnu uslugu i postići zadovoljstvo kupaca, ali i uvjeriti 

ljude u valjanost ovoga planiranog projekta, analizirati mogući rizik te povećati mogućnost 

uspjeha. 
Projektovani biznis plan pkazuje da je ideja i poduhvat stabilan i likvidan. 
Sve navedeno ukazuje da ovaj projekat ima svoju tržišnu, ali i investicionu opravdanost i 

minimalno 387 razloga za početak poslovanja. 



113 
 

 

 
 
 
PROFESSIONAL 
 

 
 

BIZNIS IDEJA 
Sobičak 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Učenici:  
Fatima Muratović 
Samra Hozić 
Adna Rizvan 
 
 
 



114 
 

UVOD 
 

Ovaj projekat predstavlja osnovnu izradu malog biznisa srednjoškolaca pod nazivom 

„SOBIČAK“, koji je osmišljen da na kreativan način, finansijski i tehnički isplativ način 

učenici Mješovite srednje škole pokrenu prodaju usluga. Ovakav projekt bio bi koristan za 
investitore, kupce, zaposlenike škole kao i za zajednicu. 

Dobivanje odličnih ocjena u školi se zaista isplati, jer znanje koje učenici stiči impliciraju 

ogromni potencijal za stvaranjem i kvaliteta velikog poduzetnika. I učitelj i poduzetnik 

moraju imati izvrsne komunikacijske vještine i vodstvo. Učenici naše škole rade raznovsne 

projekte koji su donekle prepoznati kada je u pitanju finansiranje istih. Da su njihove ideje 
neiscrpne pokazuje i izrada ovog biznis plana. U zapadnim zemljama je normalno da 
srednjoškolci u jutro pohađaju nastavu, a da svoje slobodno vrijeme koriste za rad u 

preduzećima koji imaju potpisanu saradnju sa školama. U Bosni i Hercegovini jedino 

strukovne škole imaju, u sklopu svog trogodišnjeg ili četverogodišnjeg trajanja, 

organiziranu praksu koja traje od pola godine do godinu dana. Učenici Opće gimnazije u 

skopu Nastavnog plana i programa nisu u mogućnosti da u sklopu redovnog obrazovanja 

pohađaju praksu, dok svoje slobodno vrijeme koriste za rad sa mentorima ili u nevladinom 
sektoru kroz kreiranje, organiziranje i učešće na brojnim projektima. 

Poduzetnički projekat razrađuje inovativnu poduzetničku ideju mladih koja ima za cilj 

prezentirati na tržištu nove usluge koje će se raditi u sklopu „SOBIČKA“. „SOBIČAK“ je 

višenamjenski prostor u školi koji je prilagođen potrebama i željama učenika i učenica. To 

je prostor koji koji sami osmišljavaju, opremaju, koji im pripada i za koji se, u saradnji sa 

školom koja ga omogućuje, brinu i odgovaraju. Ovi prostori će biti dom različitima 

aktivnostima koje pripremaju učenici za učenike, poput: 

- Vršnjačke podrške u učenju 
- Uluge popravke računara 
- Edukacije o upotrebi IKT za starije osobe 
- Podrške stručnjaka iz zajednice 
- Književni, muzički, umjetnički, filmski i drugi klubovi 
- Prezentacije i projekcije 
- Edukacije i radionice 
- Druženja, sastanci, odmor i zabava 
- Razmjena ideja 
- Mnoge druge aktivnosti isplanirane u saradnji sa školom, nastavnicima, roditeljima 

i zajednicom. 
Zaradu koji bi na ovaj način učenici ostvarili koristila bi se za pokrivanje troškova, 

nabavku dodatnih materijala, finansiranje aktivnosti učenika, dodjeljivanje pomoći 

socijalno ugroženim učenicima i njihovu dodatnu edukaciju, nagrađivanje najaktivnijih 

učenika, nagrađivanje najboljih učenika i projekata. 

Ovaj biznis plan ima značajnu ulogu u pokretanju nastale ideje jer je koncipiran tako da 

bude vodič i pruži maksimalnu podršku, te tačno definiran krajnji cilj. Sadrži sve elemente 

koji su bitni za pokretanje biznisa. Najbitniji elementi sadržani su u ovom biznis planu. 
Kroz ovaj plan bit će prezentirani i objašnjeni svi bitni elementi kao što su: ideja, 

planiranja, izvori finansiranja, swot analiza, organizacija poduzeća, i sl. Planove treba 

postavljati realno i na osnovu prvobitnog istraživanja tržišta, a kvaliteta poslovanja 
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poduzeća koja je zasnovana na ovakvom biznis planu ne garantira uspjeh ali zasigurno daje 

tačnu sliku o stanju na tržištu i eventualnim situacijama koje nas mogu očekivati. 

1. OSNOVNE INFORMACIJE O PREDUZEĆU 

1.1. Kratak opis historije posla 
 

“Sobičak” je ogranak „Vijeća učenika Mješovite srednje škole“ koje je osnovano od strane 

učenika naše škole. Formiranje Vijeća/Savjeta učenika u BiH je ideja koju je Fondacija 

Schüler Helfen Leben počela aktivno propagirati  već 1999. godine. Od tada ista Fondacija 
 organizovala veliki broj seminara, te tako nastojala  bosansko-hercegovačke učenike što 

bolje upoznati  sa samom idejom organizovanja učenika u njihovim školama. Pozornost je 

iskazana od učenika i obrazovnih instuticija, dovela je do toga, da je status Vijeća/Savjeta 

učenika uskoro dobio i svoju pravnu formu u „Okvirnom zakonu o osnovnom i srednjem 

obrazovanju u BiH“- 2003. godine. Ovo je učenicima pružilo  mogućnost formiranja 

Vijeća/Savjeta učenika u školama, te također obavezalo i škole da moraju pomoći i 

obezbjediti formiranje i postojanje Vijeće/Savjeta učenika.Vijeće/Savjet učenika čine 

predstavnici odjeljenja jedne škole. U Vijeće/Savjet učenika učenici/e biraju se isključivo 

učenike/ce. Ovakav vid organizovanja u školi učenicima pruža priliku da: 

 slobodno izražavaju svoje mišljenje 
 ostvaraju učenička prava 
 zastupaju učenike/ce svoje škole 
 ravnopravno razgovaraju i učestvuju u donošenju odluka sa školskom upravom i 

 Vijećem roditelja 
 izgrađuju partnerstvo između učenika i uposlenika škole 
 organizuju vannastavne aktivnosti 
 pružaju učenicima informacije o dodatnim aktivnostima (edukacije, seminari, 

programi, izleti, razmjene učenika itd.) 
 postanu članovi organizacije za srednjoškolce (npr. „Asocijacije srednjoškolaca u 

BiH“) 
 budu uključeni u obrazovnu politiku od lokalonog, preko državnog, pa do 

međunarodnog nivoa. 

Vijeće učenika MSŠ Bugojno čini 20 članova, po jedan delegat iz svakog odjeljenja. Od 

2018/19 školske godine pomoću fundraisinga je omogućilo sebi da ima sopstveni budžet iz 
kojeg se izdvajaju sredstva za aktivnosti koje realizuje. 

Neke od aktivnosti naših učenika su: Federalno takmičenje srednjih škola iz matematike, 

YOUr Past- Present- Future (RYCO) (Youth for Peace, somborski omladinski boom, 
MAYAA), izgradnja mira ARTivističko ljeto ASuBiH (kamp, u pripremi), Kantonalni 

festival dramskih minijatura (osnivači), Mjesec dana za veliki ekran IOM (neformalna 

grupa mladih, u toku), PATH kamp Banja Luka i Žepče, Socijalni dan 2019 ASuBiH ( 

regionalni koordinator i regionalni pr menadžer), Aktivnosti ružičasti oktobar, 8. Mart 

(Vijeće učenika), Izbor za učenika godine u području humanosti (Vijeće učenika), Stand up 
seminar-SHL, Volonterska akcija u Jajcu, Bijela kuga u BiH-demokratija i brojna školska, 

općinska, kantonalna, federalna i državna takmičenja. 

Primarna djelatnost „SOBIČKA“ bit će pružanje usluga vršnjačke podrške u učenju, 

podrška o upotrebi IKT za starije osobe te softverske popravke računara. Na osnovu 
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informacija koje smo doznali od potencijalnih klijenata ovakvu usluge u ovom obliku ne 
možemo naći na našem tržištu.  Edukacije koje učenici koriste su instrukcije od strane istih 

profesora koji im predaju, dok osobe starije životne dobi nemaju podršku u učenju 

prilikom korištenja IK tehnologija. 

1.2. Trenutna ekonomska i tržišna pozicija i izgledi za budućnost 
 

„SOBIČAK“ je novoosnovana grana školskog tijela Vijeća učenika sa sjedištem u 

Bugojnu, a koje će se baviti proizvodnjom usluga za svoje korisnike: učenike i osobe 

starije životne dobi. Svoje djelovanje započet će na mikro tržištu spomenute općine, ali 

zbog velikog tržišnog potencijala vjerujemo da će i druge škole po našem uzoru uraditi 

sličan projekat. U takvom okruženju moguće je da svoju ideju, razrade, alate i dr. 

ponudimo kao usluge konsultovanja za sve zainteresirane. Tržišni potencijal odnosi se na 

nepostojanje sličnog poduzeća koji će u potpunosti biti vođen od strane srednjoškolaca te 

gdje su srednjoškolci zaposlenici iste. 
Potencijalni korisnici naših usluga su učenici naše škole (512 učenika) kao i učenici ostalih 

škola na području naše općine. Na području općine Bugojno djeluju sedam osnovnih škola 

i tri srednje škole. Pošto se cijena koštanja instruktivne nastave kreće od 15 do 20 KM, 

srednjoškolci „Sobička“ nudit će znatno nižu cijenu koja će utjecati na odlučivanje samih 

korisnika za korištenjem ove usluge. 
Općina Bugojno se sastoji od 78 naseljenih mjesta koja su organizirana u 27 mjesnih 

zajednica1. Prema popisu stanovništva iz 1991. godine, općina 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 
priraštaj stanovništva za period od 2010. do 2012. godine je negativan. Na prodručju naše 

općine djeluju i tri staračka doma kojima bi učenici mogli ponuditi usluge organizovanja 

ovakvih aktivnosti. 
 

2. PLAN MARKETINGA 

2.1. Ocjena tržišnog potencijala, tržišnogučešća i konkurencije 
 
Općina Bugojno se sastoji od 78 naseljenih mjesta koja su organizirana u 27 mjesnih 

zajednica2. Prema popisu stanovništva iz 1991. godine, općina 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 
priraštaj stanovništva za period od 2010. do 2012. godine je negativan. 

                                                             
1Strategija razvoja općine Bugojno 2011.-2020., 2014. godine 
2Strategija razvoja općine Bugojno 2011.-2020., 2014. godine 
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Slika1 Starosna struktura3 

 

 
Slika2 Prikaz podataka za općinu Bugojno prema popisu stanovništva 2013. godine4 

 
Prema podacima Agencije za statistiku prosječna starost stanovništva, prema popisu 

stanovništva iz 2013. godine, općine Bugojno iznosi 37,9 godina. Što implicira da usluge 

edukacije starijih osoba o upotrebi informaciono-komunikacionih tehnologija će biti 

izrazito tražene. Na prodručju općine djeluju i tri staračka doma kojima bi učenici mogli 

ponuditi usluge organizovanja ovakvih aktivnosti. 
Kao temelj za ocjenu tržišnog potencijala preuzeti su statistički podaci popisa stanovništva 

iz 2013. godine. Prema istom 2048 građana naše općine nalazi se u starosnoj grupi između 

15-19 godina, dok u starosnoj grupi 45-54 godina nalazi se 4 799 građana. Zbog blizine 

                                                             
3Istokao 1, str. 12 
4http://www.statistika.ba/?show=12&id=10197 (Pristupljeno: 28.2.2019.) 

https://www.google.com/url?sa=t&rct=j&q=&esrc=s&source=web&cd=7&cad=rja&uact=8&ved=2ahUKEwiv2PSKlvjgAhWBiIsKHYm1CwUQFjAGegQIBxAB&url=http%3A%2F%2Frtvbugojno.ba%2Fvijesti%2Fitem%2F1114-u-bugojnu-zivi-31-470-stanovnika&usg=AOvVaw0Q2LlGJe0DMcjgyS9HAOBJ
https://www.google.com/url?sa=t&rct=j&q=&esrc=s&source=web&cd=7&cad=rja&uact=8&ved=2ahUKEwiv2PSKlvjgAhWBiIsKHYm1CwUQFjAGegQIBxAB&url=http%3A%2F%2Frtvbugojno.ba%2Fvijesti%2Fitem%2F1114-u-bugojnu-zivi-31-470-stanovnika&usg=AOvVaw0Q2LlGJe0DMcjgyS9HAOBJ
http://www.statistika.ba/?show=12&id=10197
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susjednih općina Gornji i Donji Vakuf i ne postojanja smjerova srednje tehničke i 

medicinske škole veliki broj učenika ovih općina dolazi na školovanje u našu. 
Ovakavi rezultati istraživanja impliciraju dobre pretpostavke da u ovom segmentu ne 
postoji značajna konkurencija. Sama cijena usluga vršnjačke edukacije učenika navest će 

veliki broj korisnika istih, kao i rad edukatora po principu jedna na jedan. Ovakav rad 
donijet će bolji odaziv u odnosu na brojne kurseve koji rade po grupama. 
Što se tiče edukacije osoba starije životne dobi, na području naše općine ne postoji servis 

koji nudi ovakvu uslugu. Učenici će nakon popunjavanja formulara i upoznavanja sa 

korisnikom odlaziti u tandemu učenika na teren i raditi sa starijim osobama na 

savladavanju sadržaja poznavanja informacionih tehnologija. 
Potencijalni korisnici su svi učenici naše škole, građani Bugojna kojima je potreban servis 

računara/laptiopa ili informatička obuka.Naša tržišna strategija je da smo mi grupa učenika 

koja je neprofitna i neformalna, koja će svojim znanjem i radom doprinijeti razvoju šire 

društvene zajednice.Ciljno tržište su učenici srednjih škola i građani starije životne dobi.  
Reklamne kampanje koje će biti vođene ciljat će prije svega na edukaciju konzumenata o 

mogućnostima koje im nudi „Sobičak“ kao i implikacijama koje će njihovo angažiranje 

imati na širu zajednicu i projekte. 
 

2.2. Strategija marketinga za narednu godinu 
 
Strategija marketinga za narednu godinu temelji se na uvođenju slijedećih inovacija: 

- pružanje usluga edukacije vršnjacima, 
- pružanje usluga edukacije starijih osoba, 
- organizacija edukacija u staračkim domovima, 
- izrada proizvoda (čestitke, broševi, nakit...), 
- organizacija edukacija po obrazovnim ustanovama o važnosti aktivizma, 
- reklamna kampanja (letci, bilbordi, razna oglašavanja na medijima, učešća u 

raznim akcijama,...) 
- podizanje usluga na višu razinu, 
- jačanje imidža. 

 

2.3. Veličina tržišta i tržišno učešće po osnovnim segmentima 
 
Prva godina: 
U prvoj godini neophodno je da se kreira prostorija koja će biti prilagođena potrebama i 

željama učenika i učenica, te da se osmisli i opremi ista. Ovaj prostor će biti dom različitim 

aktivnostima koje će učenici u saradnji sa školom brinuti i odgovarati. Učenici će dobiti 

novčana sredstava za uređenje prostora, sa fokusom na reciklažu i transformaciju već 

postojećih materijala i namještaja te krečenje i oslikavanje prostora. Zajedno, na čelu sa 

Vijećem učenika, biće odgovorni za brigu i upravljanje prostorom i aktivnostima, za sve 

sadašnje i buduće generacije učenika. 
Nakon uspješnog realiziranja adaptacije prostora i određivanja cijene koja omogućuje 

profitabilno (ili pak razvojno) poslovanje u budućnosti, potrebno je potencijalnim 

korisnicima i građanima općine Bugojno predstaviti dosad urađene aktivnosti i 

prezentovati usluge. Treba izraditi marketing plan koji će se fokusirati prije svega na 

predstavljanje po prvi put učeničkog zapošljavanja u cilju kreiranje dodatnog dobra, kao i 

prvim poduzetničkim idejama koje prave srednjoškolci (učeničke edukacije, edukacije 
starijih osoba i softverski servis računara). 
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Druga godina 
Ovakav pristup realizaciji biznis plana nudi učenicima priliku za uzajamno učenje, 

razvijanje osjećaja za timski rad i saradnju, planiranje i rještavanje problema, upravljanje 

novčanim sredstvima i razvijanje odgovornosti, kao i konkretnu praksu. Spojem aktivnosti 
i stečenih znanja u prvoj godini djelovanja potrebno je raditi na razvoju dodatnih usluga i 

proizvoda poput izrade čestitki, nakita i dr. 
 
Treća i četvrta godina: 
Maksimalno raditi na održavanju imidža koji je stvoren i iskoristiti sve benefite 

prošlogodišnjih ulaganja u marketing . Razviti uslugu kreiranja individualnih kalendara, 

brošura, afišea i dr. Zadržati postojeće klijente te razviti uslugu konsultiranja ostalih škola 

za uvođenje ovakvog biznisa. 
 
Peta godina: 
Edukacija i dodatna specijalizacija postojećeg osoblja za prodaju pojedinih vrsta usluga te 

marketing edukacije. Sklapanje ugovora sa državnim i privatni poduzećima o 

mogućnostima obavljanja plaćene ferijalne prakse za učenike završnih 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 će biti dom različitim aktivnostima koji učenici pripremaju za učenike i 

građane. Prednost ovakvihusluga ogleda se u inovativnosti, ali i jednostavnosti 

zapošljavanja srednjoškolaca s ciljem finansiranja projekata koji su njima veoma važni, ali 

i široj društvenoj zajednici. Tokom cijele godine učenici će biti uključeni u učenje kroz 

iskustvo i sticanje mnogobrajnih praktičnik, životnih vještina, kroz osmišljavanje i 

renoviranje prostora, dizajniranje i izradu namještaja, izradu plana aktivnosti u „Sobičku“, 

te angažovanje što većeg broja učenika u ponuđene aktivnosti. Svi zajedno, na čelu sa 

Vijećem učenika, biće odgovorni za brigu i upravljanje prostorom i aktivnostima, za sve 

sadašnje i buduće generacije učenika svojih škola.Ovakav pristup u realizaciji projekta 

nudi učenicima srednjih škola priliku za uzajamno učenje, razvijanje osjećaja za timski rad 

i saradnju, planiranje i rješavanje problema, upravljanje novčanim sredstvima i razvijanje 

odgovornosti, kao i konkretnu praksu. 
 
 

3.2. Upravljačkitim: 
 
Ime i prezime Iskustvo Talent  Znanje 

Fatima Muratović Više Više Više 

Samra Hozić Više Više Više 

Adna Rizvan Više Više Više 
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4. FINANSIJSKI PLAN ZA 2019 

Planirani ukupni prihod za narednu 
godinu 

5.236,10 KM 

Profit 750,00  KM 

Iznos vlastitih sredstava 100,00  KM 

Potrebna dodatna sredstva 4.386,10  KM 

Ukupna sredstva 4.486,10  KM 

Namjena korištenja sredstava Ulaganje u opremljenost prostora 

 

5. OBIM POSLA I POSLOVNIH CILJEVA 

5.1. Kratak opis pravnog oblika preduzeća 
 

“Sobičak” je ogranak „Vijeća učenika Mješovite srednje škole“ koje je osnovano od strane 
učenika naše škole i Amne Haljeta, pedagoga škole. Formiranje Vijeća/Savjeta učenika u 

BiH je ideja koju je Fondacija Schüler Helfen Leben počela aktivno propagirati  već 1999. 

godine. Od tada ista Fondacija  organizovala veliki broj seminara, te tako nastojala 
 bosansko-hercegovačke učenike što bolje upoznati  sa samom idejom organizovanja 
učenika u njihovim školama. Pozornost je iskazana od učenika i obrazovnih instuticija, 

dovela je do toga, da je status Vijeća/Savjeta učenika uskoro dobio i svoju pravnu formu u 
„Okvirnom zakonu o osnovnom i srednjem obrazovanju u BiH“- 2003. godine. Ovo je 
učenicima pružilo  mogućnost formiranja Vijeća/Savjeta učenika u školama, te također 

obavezalo i škole da moraju pomoći i obezbjediti formiranje i postojanje Vijeće/Savjeta 

učenika.Vijeće/Savjet učenika čine predstavnici odjeljenja jedne škole. U Vijeće/Savjet 

učenika učenici/e biraju se isključivo učenike/ce. Ovakav vid organizovanja u školi 

učenicima pruža priliku da: 

 slobodno izražavaju svoje mišljenje 
 ostvaraju učenička prava 
 zastupaju učenike/ce svoje škole 
 ravnopravno razgovaraju i učestvuju u donošenju odluka sa školskom upravom i 

 Vijećem roditelja 
 izgrađuju partnerstvo između učenika i uposlenika škole 
 organizuju vannastavne aktivnosti 
 pružaju učenicima informacije o dodatnim aktivnostima (edukacije, seminari, 

programi, izleti, razmjene učenika itd.) 
 postanu članovi organizacije za srednjoškolce (npr. „Asocijacije srednjoškolaca u 

BiH“) 
 budu uključeni u obrazovnu politiku od lokalonog, preko državnog, pa do 

međunarodnog nivoa. 
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Vijeće učenika MSŠ Bugojno čini 20 članova, po jedan delegat iz svakog odjeljenja. Od 

2018/19 školske godine pomoću fundraisinga je omogućilo sebi da ima sopstveni budžet iz 

kojeg se izdvajaju sredstva za aktivnosti koje realizuje. 

Neke od aktivnosti naših učenika su: Federalno takmičenje srednjih škola iz matematike, 

YOUr Past- Present- Future (RYCO) (Youth for Peace, somborski omladinski boom, 
MAYAA), izgradnja mira ARTivističko ljeto ASuBiH (kamp, u pripremi), Kantonalni 
festival dramskih minijatura (osnivači), Mjesec dana za veliki ekran IOM (neformalna 

grupa mladih, u toku), PATH kamp Banja Luka i Žepče, Socijalni dan 2019 ASuBiH ( 

regionalni koordinator i regionalni pr menadžer), Aktivnosti ružičasti oktobar, 8. Mart 
(Vijeće učenika), Izbor za učenika godine u području humanosti (Vijeće učenika), Stand up 
seminar-SHL, Volonterska akcija u Jajcu, Bijela kuga u BiH-demokratija i brojna školska, 

općinska, kantonalna, federalna i državna takmičenja. 

 

5.2. Lokacija 
 

Prednost ovog poduzeća je centar regije, odnosno iz geografsko područje jer se nalazimo u 

srcu BiH. U blizini se nalaze sve bitne organizacije koje u svom sadržaju imaju 

potencijalne klijente vezane za pružanje naših usluga. Na poručju općine djeluju tri srednje 
škole, sedam osnovnih škola i tri doma za starije osobe. 

6. IZJAVA O MISIJI I VIZIJI 

Savremeni svijet nudi ogroman potencijal. Više ljudi je bolje obrazovano nego ikada prije, 

a znanstvena znanja i tehnologija nude rješenja za većinu svjetskih problema. Odgovornost 
poslovanja ogleda se u osiguranju ekonomske aktivnosti koja pomaže svijetu da napreduje, 

a inicijative koje se bave pitanjem neformalnog obrazovanja učenika kao i cjeloživotnog 

obrazovanja građana. 

Naša VIZIJA je:  

„Sobičak u školi koji svako voli“,  

a naša MISIJA je:  

"Svojim postojanjem sačuvati ugled škole, afirmisati i podržati profesionalni i lični 

razvoj pojedinca, promovisati znanje, slobodu, toleranciju, jednakost, istinu. Naš 

zadatak je obezbijediti ljudske resurse visokog kvaliteta za život u 21. stoljeću." 
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7. POZNAVANJE DJELATNOSTI I ISKUSTVO UPOSLENIH 

Ukupnozaposlenih-9 

 

Zaposlenici Broj 
zaposlenih 

Iznos plate Iskustvo  

Serviseri 2 / 8 

Instruktori 4 / 9 

Stručna pomoć 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 i kupcima. Korporativni ciljevi proizilaze iz tačno utvrđenih i zajedno 

definisanih ciljeva poduzeća postavljenih od ranije. Kao bitnije korporativne ciljeve 

poduzeća: 

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

 Instruktivna vršnjačka edukacija u iznosu od 300,00 KM 
 Softverski servis računarau iznosu od 270,00 KM  
 Edukacija starijih osoba u iznosu od 80,00 KM 
 Pružanje ostalih usluga u iznosu od 100,00 KM 

 

- navedeni prihod za sljedeću godinu bi trebao biti 20% veći u odnosu na ostvareni prihod 

u 2019. godini. 

 

8.2. Ciljevi tržišnog pozicioniranja 
 
Biti broj I u regiji po broju usluženih korisnika i kvaliteti usluge koju nudimo. Obzirom da 

poduzeće ima namjeru konstantno da se usavršava u ovoj djelatnosti, zasigurno postoje 

dobre ideje kod kolega koje rade u drugim državama iz okruženja. Danas prolazi i mladi 

prihvataju uglavnom neobične, kreativne i inovativne ideje u području obrazovanja i 

podizanja startup ideja. 
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8.3. Ciljevi na polju inovacija 
 

 Edukacije u obrazovnim ustanovama s ciljem unaprijeđenja postojećeg i kreiranje 

dodatnih proizvoda.   
 Kreiranje radionica za školarce, 
 Organiziranje takmičenja na nivou općine u opštem znanju, 
 Organiziranje takmičenja u „Najboljoj fotografiji kulturno-historijskog naslijeđa 

općine Bugojno“, 
 Organiziranje takmičenja za najbolju srednjoškolsku ideju ili proizvod 2020. 

godine, 
 Organiziranje posjeta i volontiranja u ustanovama za starije osobe. 

 

9. ANALIZA TRŽIŠTA ZA USLUGU 

9.1. Osnovna obilježja, cijena i prodajna cijena usluga 
 

Obilježja usluge: 

Prodajni asortiman „Sobička“ je u prvoj godini dosta uzak. Prije svega to se ogleda u tome 
što širina palete usluga u prvoj godini ne bi trebala prelaziti dvije do tri usluge pošto smo 

novi na tražištu. Korisnicima naših usluga trebamo da kreiramo usluge koje su prema 

našim istraživanjima najpotrebnije što implicira i zadovoljenje potreba klijenata. Usluge 
servisiranja trebaju da budu dostupne kupovnoj moći naših klijenata. 

Prvobitno želimo promovirati naš rad, naše sposobnosti i usluge koje planiramo pružati 

ciljanoj skupini građana. Servis računara bismo obavljali u prostorijama podruma naše 

škole, kojeg prije svega trebamo renovirati i osposobiti za rad. Kontrolu i davanje uputa 

vršit će naš profesor informatike. U već spomenutom prostoru, koji nam je dat na slobodno 

korištenje od strane direktora škole, planiramo održavati instrukcije iz nastavnih cjelina 
koje nisu posebno jasne određenim učenicima. Za servis računara i instrukcije prijava će se 

vršiti u našoj prostoriji, putem interneta (e-mail, Facebook, Instagram, Viber, Whatsapp...) 
i putem kontakt telefona zaposlenih. 

Kako bi razvili dodatne proizvode i time upotpunili uslugu organizirat će se konkursni 

pozivi s ciljem angažiranja većeg broja učenika svih nivoa obrazovanja da se uključe u 

izradu proizvoda koje ćemo nuditi kao proizvod „Sobička“. U tu svrhu angažirali bismo 

specijalistu marketing menadžera sa zadatkom kontinuiranog istraživanja i osluškivanja 

tržišta.  

Zbog iznimne važnosti osnovnog uslužnog asortimana posebno ću se osvrnuti na detalje 

koje smatramo posebno važnim: 

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

- tokom 2020. u prodajni asortiman trebamo uvesti novitete, 
- prodajni asortiman proširiti na dodatnih 20 % usluga radi što kompletnije usluge.  
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Prodajna cijena: 

Cijena je ranije utvrđena i podložna je promjenama. Cjenik je kompleksan i ne stavlja se 

otvoreno pred klijenta. Na osnovu popunjenog zahtjeva te u razgovoru sa klijentima, 
napravitće se zvanična ponuda. Ponuda zavisi i od socio-ekonomskog statusa učenika s 

kojim ćemo biti upoznati zbog našeg drugog stručnog saradnika pedagogice. Što se tiče 

staračkih domova organizirat će se posjeta predstavnika „Sobička“ sa direktorima staračkih 

domova, te će im se ponuditi 3 paketa edukacija različite cijene. Pojedinačne edukacije 

starijih osoba radit će se prema cjeniku: 

 Instrukcije: 5-10 KM - 1 čas  
 Obuka starijih za korištenje računara: 5-20 KM (u zavisnosti od usluge)  
 Softverski servis: 15-40 KM (u zavisnosti od usluge) 

U „Sobičku“ imamo cjenik koji je trenutno važeći i često je podložan promjenama.  

 

10. PRIKAZ DJELATNOSTI 

10.1. Djelatnost preduzeća 
 

Preduzeće posluje u uslužnoj djelatnosti. Prema procjeni na nivou godine potrebno je 

ostvariti minimalno 523edukacije ili prodati druge usluge kako bi ostvarili planiranu 
realizaciju. 

10.2. Trendovi koji očekuju firmu u budućnosti 
 
Posebnu pažnju trebamo obatiti na edukacije u okruženju kao i na bespovratne grantove 

koji se dodjeljuju za aktivnosti edukacije građana i cjeloživotno učenje. Za kontinuiran 

razvoj potrebno je osluškivati potrebe učenika i na te segmente skrenuti prihodovnu stranu 

kako bi na pravi način odgovorili na potrebe naših klijenata. 
 

 

 

 

 

 



125 
 

11. SWOT ANALIZA 

STRENGTHS 
 imidž škole 
 kvalitetna kadrovska 

baza   
 dobri materijalni 

resursi 
 jasna vizija razvoja 
 dokumentisan sistem 

poslovanja 
 kvalitetni izvori 

snadbjevanja 
 jasan asortiman 

ponude 
 vlastita marketinška 

podrška 

 

WEAKNESSES 
 velika očekivanja 
 -širok asortiman 

potrebnih usluga 
 struktura usluge 

nedovoljna 
 nedovoljno jakih 

donatora 
 slaba obrada tržišta 
 nedovoljno iskustvo 
 greške pri 

organiziranju prodaje 
 međusobna 

komunikacija 

OPPORTUNITIES 
 Prostor za 

napredovanje 
 Segmentiranje 

proizvoda 
 Segmetiranje usluga 
 Novi proizvodi, 

usluge 
 Inovacije 

THREATS 
 Manji broj upisanih 

učenika 
 Akcije konkurencije 
 Utjecaj okoline 
 Promjena članova 

organizacione 
strukture 

 Zahtjevi tržišta 
 

12. PROFIL KUPACA 

Profil potencijalnih korisnika usluga: 
 

Potencijalni korisnici naših usluga su osobe svih starosnih skupina. Iako je ciljano tržište 

osobe od 14 do 19 godina te iznad 45 godina starosti, svaki korisnik koji zatraži neku  od 

usluga iz našeg asortimana bit će uslužen (osnovnoškolci, osobe srednje starosne dobi). 

Veći dio korisnika nalazit će se u starosnoj dobi od 15  do 19 godina. 

 

13. ANALIZA KONKURENCIJE 

Nakon što smo provjerili mogućnosti uvidjeli smo da konkurenciju predstavljaju sve grupe 

koje se bave davanjem instrukcija, održavanjem kurseva i serviseri računara. Naše 

prednosti su to što smo prije svega inovativni i pratimo potrebe tržišta i građana. Sve to 

vršimo po pristupačnim cijenama, brzo i efikasno te smo jedina grupa koja, po potrebi, 
dolazi na kućnu adresu te izvršava svoje usluge. 

SWOT
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Konkurenstka prednost i njena održivost 
 

Prednost našeg poduzeća ogleda se u tome što ovakavu uslugu razvijaju lokalni kreativci 

srednjoškolci koji su maksimalno fokusirani na pojedinačnog klijenta u svakom trenutku. 

Nudimo kvalitetnu uslugu, s ljubaznošću pristupamo svakom klijentu i rješavamo 

probleme na brz način. Potencijalni korisnici su svi učenici naše škole, građani Bugojna 

kojima je potreban servis računara/laptiopa ili informatička obuka.Naša tržišna strategija je 

da smo mi grupa učenika koja je neprofitna i neformalna, koja će svojim znanjem i radom 

doprinijeti razvoju šire društvene zajednice.Ciljno tržište su učenici srednjih škola i građani 

starije životne dobi. Klijenti moraju osjetiti sigurnost u vama i spremnost za bilo koju vrstu 

pomoći.  

 

14. METOD PRUŽANJA USLUGE 

14.1. Način pružanja usluga 
 
Poduzeće ima svoje radno vrijeme. Svakim radnim danom od 8-16 h je redovno radno 
vrijeme. Obzirom da je poduzeće specijalizirano i da je potrebna velika doza kreativnosti 

uposlenici su veći dio dana biti na raspolaganju. Odnosno obzirom da se radi o jako malom 

poduzeću, radno vrijeme ne može biti ograničavajući faktor. 
 

14.2. Prodajna dokumentacija/evidencija 
 
Kompjutersko vođenje evidencije prihoda i troškova, pravljenje online baze korisnika 

putem Offica 365. 
 

15. REKLAMA I PROMOCIJA 

15.1. Program i budžet reklame i promocije 
 

OBLIK 
PROMOCIJE 

CILJ PROMOCIJE BUDŽET  ODGOVORNA 
OSOBA 

Radio-
televizijska 
reklama na 
lokalnom nivou 

Upoznati moguće korisnike sa 

uslugama koje pružamo 
0 KM Adna 

Letci, plakati Promocija usluga i obavijest o 
početku rada 

50 KM Mentor 

Izrada stranica 
na društvenim 

mrežama 

Promocija usluga 50 KM Fatima i Samra 
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15.2. Najvažnije prednosti u marketing planu 
 

Najvažnije prednosti u biznis planu našeg poduzeća jestu kompletna usluga, ugodan 

školski ambijent u novo obnovljenom podrumu, relativno  niske cijene, vrhunske usluge, 

neobičnost i originalnost. 

 

15.3. Plan aktivnosti 
 
- razbiti predrasude o skupoći usluga 
- iskoristiti osjetljivost tržišta na radove srednjoškolaca 
- biti korak ispred konkurencije 
- proširiti obim posla 
- usavršavati posao stalnim uvođenjem novih usluga 
- kreiranje laboratorija ili dr. 
 

16. OPERATIVNI PLAN 

Trenutne operacije i izvedba 
 
Ocjena vlastitog nivoa trenutnog dostignuća u obavljanju poslovanja, te poređenje vlastitih 

pokazatelja u odnosu na glavne konkurente i na prosjek u djelatnosti: 
 
 

Pokazatelji izvedbe 
Ocjene od 1-10 

Trenutno  Očekivano  
Troškovi  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 naše usluge je u tome što pružamo inovativnu uslugu koja je trenutno među 

vodećim prema važnosti u svijetu cjeloživotnog učenja. Osim toga, naša jedinstvenost leži 

i u samoj orginalnosti i neobičnosti našeg „Sobička“, dakle, uvodimo nešto što nije često 

na našem području. Omogućavamo i potičemo na inovativnost, te zapošljavanje mladih 

osoba kroz vidove startup-a.  

 

17.2. Održivost prednosti 
 

Prednost održavamo stalnim uvođenjem inovacija, novih usluga i proizvoda, ulaganje u 

dodatna znanja i razvoj naše škole. Kontinuiran angažman po pitanju marketinga i 

konstantna prisutnost na tržištu.  

 

18. UPRAVLJAČKI TIM I KLJUČNO OSOBLJE 

18.1. Knjigovođa 
 
Zbog smanjenja cijene koštanja bit će korištene usluge školskog administrativnog radnika.  
 

18.2. Advokat/pravni savjetnik 
 
Zbog skupe cijene usluga advokata, bit će korištene usluge školskog pravnika. 
 

18.3. Bankari 
 
Novac će biti uplaćivan na račun u Raiffeisen banci. 
 

18.1. Osiguravajuće društvo 

 
Objekat i oprema će biti osigurani kod Grawe osiguranja, protiv požara, krađe, poplave ili 

nekog drugog nereda koje mogu pričiniti veću materijalnu štetu. 
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19. INFORMACIJE O ZAPOSLENIMA 

Informacije o ukupnomzaposlenomosobljuitroškovinjihovihplata: 
 
 
Zaposlenici Broj 

zaposlenih u 
prvog godini 

Broj zaposlenih 
u drugoj godini 

Iznos plate u 
prvoj godini 

Iznos plate u 
drugoj godini 

Serviseri 2 2 / / 

Instruktori 4 6 / / 

Stručna pomoć 2 3 / / 

Sekretarica 1 1 / / 

UKUPNO 9 12 / / 

 

20. FINANSIJSKI PLAN 

20.1. Tabelarni prikaz troškova osnivanja 
 

Osnovna oprema 2.930,00   KM 

Poslovni inventar 1.230,00  KM 

Pomoćna oprema 226,00   KM  

Dozvole i naknade 0,00   KM 

Troškovi prostora (bez zakupa) 0,00   KM 

Početni marketing 100,00   KM 

Depoziti za plate pri otvaranju 0,00   KM 

Troškovi uredskih poslova 0,00   KM 

UKUPNI TROŠKOVI OSNIVANJA 4.486,00   KM 
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20.2. Tabelarni prikaz izvora sredstava za finansiranje 
 

Investitor 1 4.386,00   KM 

Mješovita srednja škola Bugojno 100,00 KM 

UKUPNA ULAGANJA 4.486,00   KM  

 

ZAKLJUČAK 
 

Ovaj biznis plan ukazuje na to da osnivanje„Sobička“kreiramo višenamjenski prostor koji 

će u potpunosti biti prilagođen potrebama učenika i učenica. U njemu će se kreirati usluge, 

proizvodi i praktično primjenjivati stečena znanja što će imati mnogostruke implikacije na 

razvoj društva u općini Bugojno.Tokom cijele godine, učenici će biti uključeni u učenje 

kroz iskustvo i sticanje mnogobrojnih praktičnih, životnih vještina, kroz osmišljavanje i 

renoviranje prostora, dizajniranje i izradu  namještaja, izradu plana aktivnosti u „Sobičku“, 

te angažovanje što većeg broja učenika u ponuđene aktivnosti. Posjedovati će budžet kojim 

će, u saradnji sa koordinatorima, raspolagati učenici koji učestvuju u projektu i time 

doprinjeti razvoju socijalnih vještina, inovativnosti, kreiranju aktivnosti za svo je kolege i 
širu društvenu zajednicu. 

Ukratko, svima će biti potrebno mnogo učenja i edukacije  da bi se postigao krajnji cilj i 

uspješno izvršili zahtjevane aktivnosti. Za sve ovo bit će potrebna dobra, sistemski 

organizovana i konstantna interna koordinacija svih uključenih.Investiranjem u ovaj 

projekt sa velikim trudom koji mora biti uložen možemo očekivati ostvarivanje pozitivnih 

poslovnih rezultata, konkurentnost i pridobivanje tržišta, kao i mogućnosti razvijanja 

saradnje sa javnim i privatnim poduzećima u cilju bolje, uspješnije i raskošnije palete 

usluga i proizvoda koji ovi kreativci mogu konstruirati. Također, benefite pored učenika 

imat će i škola koja će omogućavanjem prostora za slobodno djelovanje koordinatorima 

„Sobička“ doprinijeti razvoju segmenata praktičnog rada za koje učenici iskažu potrebu. 

Ovakav pristup u relizaciji projekta nudi učenicima srednjih škola priliku za uzajamno 

učenje, razvijanje osjećaja za timski rad i saradnju, planiranje i rješavanje problema, 

upravljanje novčanim sredstvima i razvijanje odgovornosti, kao i konkretnu praksu. Po 
našim procjenama, ovo bi poduzeće nakon određenog vremena od godinu dana već razvilo 

i proširilo svoje usluge.Na osnovu iznesenih činjenica možemo reći da je investiciono 

ulaganje u osnivanje ove kompanije opravdano, društveno korisno, kao i to da je 

samoodrživost moguća. 
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SLATKI 

POLJUBAC 

 
BIZNIS IDEJA 

“Slatki poljubac” 

 

 

 

 

 

 

 

Učenici: 
Fuško Mirsada 
Fuško Ajdina 
Dervić Džejna 
Bešo Elma 
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1. OSNOVNI PODACI O POSLOVANOM PLANU 
 
1.1.Slatki poljubac d.o.o. 
 
Poduzetnički projekat razrađuje ideju stvaranja nove trafike koja će imati u ponudi “coffee 

to go” i zdrave slatkiše i time će građane Travnika oduševiti. Želimo uspostaviti veoma 

jake veze sa kupcima iz našeg okruženja i to tako što bi proizvodili samo najbolje 

proizvode, zadovoljili    potrebe  i želje naših kupaca po  povoljnim cijenama. 
 Cilj nam je biti prepoznatljivi na tržištu po proizvodnji slatkiša i „coffee to go“. 
 
 Ovaj biznis plan objašnjava kako bi 

stvarno mogli ostvariti naš cilj, a to je 

otvoriti  trafiku. Svjesni smo da je 
potrebno dosta kapitala za otvaranje 
ovakvog biznisa ali mislimo da   bi, uz 
napor i trud, mogli postići izvanredne 

rezultate. 
 
Biznis plan prezentuje bitne elemente, kao 
što su: ideja o osnivanju, osnovna 
planiranja, izvori finansiranja, SWOT 
analiza, organizaciona struktura i slično. 
 
1.2.Osnovni cilj preduzeća 
 
Brz tempo sa kojim se svaki dan susrećemo dao nam je ideju za pokretanje jednog 

ovakvog biznisa.Naše preduzeće će se baviti proizvodnjom sitnih kolačića, zdravih slatkiša 

i „coffee to go“. 
 

Za osobe koje rade i nemaju vremena za jutarnju kafu tu je „Slatki poljubac“!! 
„Slatko može biti i zdravo“ – poljubac zdravlja kroz zdravi slatkiš. 

 
Živimo u vremenu koje je obilježeno brzinom. Ljudi nemaju vremena za kvalitetan  obrok, 
često im se jede nešto slatko, kafa im je potreba i navika.Upravo to je motiv da istražimo 

tržište i otkrijemo kako im možemo pomoć. 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 poduzetničke ideje i razlog odabrane ideje? 
 
Analizom ove naše poduzetničke ideje uvidjeli smo da na području Travnika i okoline ne 

postoji nijedna trafika ovakve vrste i na osnovu toga smo se odlučili na ovakav tip 

proizvodnje i usluge. 
 
1.4. Misija i vizija preduzeća 
 
„ Vaš brz tempo života učinimo slađim na zdrav način“! – to je naša misija. Ponudit ćemo 

zdrave kolačiće i „coffee to go“. Tako ćemo uštediti vaše vrijeme i uljepšati vam dan. 
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Naša vizija je da postanemo najuspješnija vrsta ovakve trafike sa visokim kvalitetom 

zdravih slatkiša i kafe na području Travnika. 
 
1.5. Vrijeme realizacije projekta 
 
Projekat će 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. TRŽIŠNI PODACI PROJEKTA I MARKETING STRATEGIJA 

 
2.1. Analiza djelatnosti proizvoda/usluge 
 
 Privatna trafika "Slatki poljubac" bit će osnovana od strane grupe poduzetnica sa jednakim 

udjelom. Osnovna djelatnost trafike je proizvodnja kolača i napitka kafe kroz šta će se  

plasirati vlastiti brend na tržište. Naši osnovni proizodi će biti "coffee to go"(čija ponuda je 

u  Travniku sporadična ili ne postoji nikako) i sitni zdravi slatkiši. Pružiti ćemo i besplatne 

usluge dostave na željenu adresu. 
 
2.2. Segmentacija tržišta 
 
 Danas,u nedostatku vremena svima je potrebna kafa za ponijeti, odnosno " coffee to go" i 
uz to male poslastice koje ćemo mi nuditi. Naš segment su: putnici, školarci, poslovni ljudi 

i studenti. 
 
2.3. Ciljano tržište i potencijalni kupci 
 
Naši potencijalni kupci bi prvenstveno bili ljudi koji na putu do posla žele da iskoriste 

vrijeme i 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 školu da pojedu neki zdravi 

slatkiš. 
 
2.4. Analiza konkurencije 
 
Prema našoj analizi uvidjeli smo ogromnu konkurenciju koja proizvodi slastice na 
području ciljanog tržišta, ali ne ovu vrstu koju mi planiramo ponuditi (zdravi slatki 

zalogajčić). "Slatki poljubac", osim poslastica, nudi i "coffee to go", a to je nešto novo na 

našem tržištu zbog čega ćemo se izdvojiti od ostalih konkurenata. 
 
2.5. Swot analiza 
 
UNUTRAŠNJE SNAGE: 

 Posebnost u asortimanu poslastica 
 Novost na našem tržište 
 Motivisani radnici 
 Kvalitetne sirovine 
 Pristupačne cijene 

UNUTRAŠNJE  SLABOSTI: 
 Nedovoljna finansijska sredstva 
 Nedostatak opreme za rad 
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VANJSKE ŠANSE: 
 Zanimanje kupaca za naše proizvode 

(jer su novi na tržištu) 
 Dostava na kućnu adresu 
 Rastuća potražnja i redovni klijenti 

 

VANJSKE PREPREKE: 
 Pronalazak neodgovarajuće lokacije  
  Konkurencija 
 Poskupljenje goriva za automobile  
 Poskupljenje sirovina na tržištu 
 Otpor kupaca za inovacije  

 
 
 
3.MARKETING STRATEGIJA-STRATEGIJA 4P 
 
3.1. Proizvod i 3.2. cijena 
 
 Redni broj:  Proizvod: Cijena (po kom.): 
1. Coffee to go 2,00 KM 
2. Zdravi kolačići sa kokosom, mrkvom, 

žitaricama bez glutena 
1,00 KM 

3. Sirovi kolačići od badema i kokosa 1,00 KM 
4. Kuglice od oraha i suhog grožđa 1,50 KM 
5.  Keks kuglice sa maslinovim uljem i 

kakaom 
1,50 KM 

6. Loptice sa hurmama 2,00 KM 
7. Šareni kolačići 2,00 KM 
 
 
Naši kolačići su specifični zbog toga što u sebi sadrže 

zdrave sastojke kao što su med, pekmez, džem, smeđi 

šećer, stevija... 
„Coffee to go“ je kafa koju će naša trafika ponuditi za 

kupce koji nemaju vremena za ispijanje dugih kafa.  
 
 

 
3.3 Distribucija 
 
Naše proizvode kupci će moći 

nabaviti tako što će direktno 

doći u našu trafiku. 
Ali nudimo i  besplatnu dostavu na kućnu/biznis adresu ako nisu 

u mogućnosti ili nemaju vremena da nas posjete. 
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3.4 Promocija 
 
Proračun troškova marketinga 
 
Oblik promocije Cilj promocije Budžet Odgovorna osoba 
Jumbo plakati Upoznati što veći broj 

korisnika 
1.000,00 KM Marketing i prodaja 

Radio reklama Upoznati moguće 

korisnike sa uslugama 
koje pružamo 

500,00 KM Marketing i prodaja 

Pokloni za klijente Ostaviti dojam dobrog 
domaćina 

100,00 KM Marketing i prodaja 

Afiše Promocija usluga i 
obavijest o početku 

rada 

100,00 KM Marketing i prodaja 

Društvene mreže Promocija usluga i 
noviteta 

- - 

 
 
 
 
4.TEHNIČKO-TEHNOLOŠKI OPIS PROJEKTA 
  
4.1. Izbor lokacije 
 
Naša trafika bi bila smještna u neposrednoj blizini centra grada Travnika tačnije u ulici 
Bosanska bb, i time bi bila dostupna svim građanima, zaposlenima, putnicima, te djeci koja 

idu u školu. 
 
Izbor lokacije je jedan od bitnih faktora prilikom otvaranja, kako velikih tako i malih 
preduzeća. Mi smatramo da je dobar izbor centar Travnika,  jer je tu najaktivniji dio ovog 

grada, samim tim smo dostupni djeci, studentima i putnicima. Međutim, ukoliko ne 

uspijemo dobiti ovu lokaciju alternativa je blizina autobuske stanice, jer je ona sjecište 

prolaznika. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

UKUPNI TROŠKOVI MARKETINGA:                                  1.700,00 KM 
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5.ORGANIZACIJA I UPRAVLJANJE 
 
 Organizaciska struktura preduzeća je prikazana na narednoj strani 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Planiramo zaposliti još troje ljudi ; 1 slastičara, 1 prodavača, 1 vozača – ali tek nakon što 

otvorimo preduzeće, jer ćemo prvobitno mi sve raditi. 
 
6.FINANSIJSKI PODACI 
 
6.1. Projekcija vrijednosti ulaganja  
 

I PRIMICI (1+2+3) 18.500,00 
1.PRIHODI PROJEKTA          1.000,00 
2.IZVORI FINANSIRANJA 16.000,00 
2.1.VLASTITA SREDSTVA 1.000,00 
2.2. KREDIT 15.000,00 
3.OSTATAK VRIJEDNOSTI 1.500,00 
3.1.OSNOVNA SREDSTVA 1.000,00 
3.2.OBRTNA SREDSTVA 500,00 
II IZDACI (1+2+3+4+5) 6.230,00 
1.ULAGANJA U S.S. 1.000,00 
2.ULAGANJA U OBS 500,00 
3.TROŠKOVI POSLOVANJA 250,00 
3.1.MATERIJALNI I NEMATERIJALNI TROŠKOVI 500,00 
3.2.TROŠKOVI OSOBLJA 2.400,00 
4.POREZ NA DOHODAK I DOPRINOSI 1.000,00 
5.OBAVEZE PO KREDITIMA 3.480,00 
5.1.OTPLATE 290,00 
5.2.KAMATE 290,00 
III NETO PRIMICI (I-II) 12.270,00 
IV NP-KOMULATIVNO 1.000,00 

PZV „SLATKI POLJUBAC“ 

2018/2019 

Direktor: Ajdina Fuško 

Zaduženja 

NABAVKA I 

SKLADIŠTE 

Džejna Dervić 

 

RAČUNOVODTVO I 

FINANSIJE 

Elma Bešo 

MARKETING I 

PRODAJA 

Mirsada Fuško 
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6.2. Izvori ulaganja 
 
Utvrdili smo da nemamo dovoljno vlastitih sredstava za realizaciju našeg 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 omogućava rok isplate od 5 godina, sa kamatnom stopom od 6% i mjesečnom 

ratom od 290,00 KM. 
 
6.3. Projekcija mjesečnih prihoda i rashoda 
 

 2019. 
PRIHODI  UKUPNO 1.500,00 
PRIHODI POSLOVANJA 1.000,00 
PRIHODI OD 
NEFINANSIJSKE IMOVINE 

    500,00 

RASHODI UKUPNO  2.500,00 
RASHODI POSLOVANJA 1.500,00 
RASHODI OD 
NEFINANSIJKE IMOVINE 

1.000,00 

 
 
 
7.EKONOMSKI POKAZATELJI USPJEŠNOSTI PRODAJE 
 
7.1. Ekonomičnost 
 
U početku koliko god se trudili bit će nam teško da ostvarimo ekonomičnost zbog toga što 

nećemo biti upućeni koliko nam treba sredstava za rad, radnika i predmeta rada. Ali imamo 
za cilj da što prije prevaziđemo početničku krizu i da krenemo da proizvodimo što više 

proizvoda uz što niže troškove a pri tome zadržimo kvalitetan proizvod. 
Velik značaj da li ćemo ostvariti ekonomičnost ili nećemo zavisi od toga da li ćemo 

koristiti novu opremu ili onu koju je već neko upotrebljavao tj. zastarjelu.  
Zavisi i od stručne sposobnosti radnika jer ako radnik nije stručan u svom poslu moglo bi 

doći do čestih grešaka u proizvodnji kafe i kolačića, kao i od vrste kontrole jer bi nas i ona 

trebala usmjeriti u što manje trošenja elemenata reprodukcije. Obzirom na ove sve faktore 

koje mogu utjecati na ekonomičnost njihovim pozitivnim djelovanjem ostvarit ćemo 

ekonomično poslovanje a to znači, prije svega, smanjenje troškova po jedinici proizvoda. 
 
7.2. Rentabilnost 
 
Nije uvijek opravdan način da povećanjem cijena dobijemo što veći finansijski rezultat. 
Potrebno je da uvidimo unutrašnje i vanjske prepreke koje bi mogle uticati na što veći 

finansijski rezultat. Trebamo uvidjeti da li imamo neposrednih rashoda koje bi mogle 
ugroziti finansijski uspjeh. Pored toga na dobitak značajnu ulogu ima i tržišna cijena 

proizvoda zbog toga što od nje zavisi, ako je veća brže ćemo ostvariti dobitak. U početku 

našeg poslovanja dovoljno nam je da ostvarimo prag rentabilnosti tj. da se ostvarenim 
prihodom pokriju svi troškovi poslovanja ali da nemamo nikakve dobiti. Tek kasnije kad se 

razvije naš biznis plan bit ćemo fokusirani da ostvarimo i neku zaradu ako ne budemo  
mogli odmah po otvorenju trafike. 
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8.ZAKLJUČAK 
 
Ovim biznis planom trafika „Slatki poljubac“ ima za cilj sljedeće: 
-imati u ponudi što kvalitetnije proizvode uz što kvalitetnije sirovine 
-postići što veću tražnju za proizvodima 
 
Po našim procjenama, ovo bi poduzeće nakon određenog vremena već dobilo tačne 

dimenzije, odnosno proširilo usluge ili se eventualno specijaliziralo za određenu djelatnost 

koja ima najveći efekat (materijalni ili moralni). Ukratko, svima će biti potrebno mnogo 

učenja i edukacije a krajnji cilj je da se možemo uspješno upustiti u zahtjevne projekte, te 

kao profesionalci u svome poslu znati kompletnu ponudu koju nudimo i koja je prethodno 
dobro osmišljena.. Za sve ovo bit će potreban timski rad svih izvršilaca i dobra interna 

koordinacija. Investiranjem u ovaj projekt sa velikim trudom koji mora biti uložen 

možemo očekivati ostvarivanje pozitivnih poslovnih rezultata, konkurentnost i 

pridobivanje tržišta. 
 
Na osnovu iznesenih činjenica možemo reći da je investiciono ulaganje u osnivanju ove 
trafike, opravdano, društveno korisno, kao i to da je samoodrživost moguća. 
Plan će biti uvijek pri ruci i biti će vodilja u radu tokom 2019. godine.  
 
 
Nadamo se realizaciji ove ideje. 
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„SPECIAL EVENT“ 

BIZNIS IDEJA 

 

 

 

 

 

 

 

 

Učenici:                                                                       
Edina Đulić 
Munib Dedović 
Emina Babić 
Belkisa Bilanović 
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1. OSNOVNI PODACI O POSLOVNOM PLANU 
 
1.1. Special Events 
 
Naše preduzeće ima 4 ulagača: Belkisa Bilanović, Munib Dedović, Edina Đulić i Emina 

Babić. Početni  kapital je 1.000,00 KM, vlastita sredstva - svako po 1.000,00 KM. 
Mislimo da smo brzi sposobni i organizovani ljudi koji djeluju ažurno. Kroz  usluge 

budućeg preduzeća „Special Event“ potencijalni korisnici neće morati gubiti vrijeme za 
organizovanje zabave, vjenčanja, proslave i slično. 
 
1.2. Osnovni cilj preduzeća: 
 
Osnovni cilj našeg preduzeća jeste ostvariti dobro poslovanje, komunikaciju i povjerenje sa 

kupcima i uslužnim preduzećima (dobavljačima). Želimo kvalitetom usluge i povoljnim 
cijenama zadovoljiti naše kupce. Pored toga, u narednom periodu planiramo proširiti 

asortiman usluga i pridobiti nove kupce.Želimo biti prepoznatljiviji kao organizatori 

događaja u narednih 5 godina na SBK. 
 
1.3. Analiza poduzetničke ideje i razlog odabrane ideje: 
 
Uviđeno je da na našem užem tržištu(Travnik, Novi Travnik) nema preduzeća koja se bave 

ovakvom uslužnom djelatnoscu. Zbog toga smo odlučili biti prvi koji ce biti posrednici 

između kupaca(fizickih, ali i eventualno i poslovnih) i  drugih uslužnih preduzeća (npr. 

salona vjenčanica , ugostiteljskih objekata, biznis sala, sminkera i dr.) u organizovanju 

zabave. Prije nego počnemo sa radom utvrdili smo da u našem okruženju postoje ljudi koji 

žele ove vrste usluga  i zbog toga smo uvjereni da se ova ideja može u skorije vrijeme 

realizovati.        
 
1.4. Misija i vizija: 
 
Misija preduzeća: Svaki bitan događaj u životu čovjeka  treba da bude pažljivo osmišljen , 

sa namjerom da se ostvare doživotna iskustva. Mi vam pomažemo u stvaranju 
nezaboravnih uspomena. 
Vizija preduzeća:  Biti  prvi i vodeći organizator specijalnog dana. 
 
1.5. Vrijeme realizacije ovog projekta 
 
Vrijeme realizacije ovog projekta je 3 mjeseca, od momenta registrovanja preduzeća. 
 
2. TRŽIŠNI PODACI PROJEKTA I MARKETING STRATEGIJA 
 
2.1. Analiza djelatnosti 
 
Preduzeće će poslovati u uslužnoj djelatnosti.Usluge su specifična oblast marketinga i 

njihovo pružanje je uvijek vezano za pružaoca usluge.Tim od 4 mlada čovjeka je spreman 

da se uhvati u koštac sa izazovima koji nas očekuju.Prva faza je ostvariti dobre poslovne 

kontakte sa dobavljačima, u tom smislu ih pridobiti za ovu ideju, jer će posredstvom nas 

lakše doći do svojih kupaca. S druge strane naši kupci su i njihovi kupci, tako da zajedno 

gradimo kvalitet usluge. 
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2.2. Ciljno tržište i potencijalni kupci 
 
Glavno ciljno trzište su nam fizička lica starija od 18 godina, te parovi. 
Naše usluge bit će ponuđene osobama koje imaju potrebu za svečanim obilježavanjem 

nekog bitnog događaja u životu,  ali nemaju vremena ili nisu dovoljno stručni za 

organizaciju istog. 
Uglavnom će to biti parovi kojima su potrebne usluge za  organizovanje vjenčanja, te ljudi 

koji navršavaju 18 godina ili proslavljaju maturu ili neki bitan događaj kao sto su proslave 

rođenja djeteta, kumstva, proslava 8.marta i  razne  vrste sastanaka. 
 
2.3. Analiza konkurencije 
 
Na području SBK ustanovljeno je da nema sličnih preduzeća. 
U našoj okolini  postoje samo saloni za održavanje vjenčanja te iznamljivanje vjenčanica, 

profesionalni sminkeri, kozmetičari, ugostiteljski objekti, cvjećara, slastičarne, turističke 

agencije... Cilj nam je da ih sve uvežemo i da nas dožive ne kao konkurenciju, nego kao 

korisne saradnike. 
 
2.4. SWOT analiza 
 

 
 snage  

 
 
slabosti 

 
prilike 

 
prijetnje 

širok asortiman 

usluga 
jos uvijek ne polozen 
vozacki ispit 

promocije konkurencija na 
regionalnom tržištu 

kvalitet usluga i 
inovativnost 

novi na tržištu inovacije 
 

slab kontakt u ostalim 
gradovima 

Fleksibilnost  
originalnost 

nedovoljno znaja za 
ovu vrstu usluge 

dobri odnosi sa 
dobavljačima i 

potrošačima 

 

 nedostatak iskustva potražnja   

  klijenti preporučuju 

naš rad drugima   
 

 
3. MARKETING STRATEGIJA 
 
3.1. Usluge 
 
Temelj za ocjenu tržišnog potencijala jeste interes za ovu vrstu usluge. Broj osoba koji 

planiraju svoju budućnost u ovakvom smjeru je zaista velik ukoliko uzmemo u obzir da 

živimo u maloj sredini i da ljudi u okruženju su u potrazi za ovakvim uslugama. 
 
Strategija marketinga za godinu dana temelji se na uvođenju sljedećih usluga: 

 Pružanje usluga iznajmljivanje i prodaje vjenčanica,  muških odijela i općenito 

svečane odjeće za posebne događaje: 
 Ukrašavanje svega potrebnog (auta, sale i slično) 
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 Organiziranje bračnih putovanja kroz saradnju sa turističkim agencijama 
 Podizanje usluga na višu razinu 
 Jačanje imidža firme 
 Posjeta mnogobrojnim sajmovima 

 
3.2.Cijene 

 
ZABAVE: 
Od  500 KM 
(50 sjedećih mjesta,hrana,piće,torta) 
Od 1.000 KM 
(70 sjedećih mjesta,hrana,piće,torta,vatromet) 
Od 1.500 KM 
(100 sjedećih mjesta, hrana, piće,torta,vatromet) 

 
VJENČANJA: 
Od 1.500KM 
(50 sjedećih mjesta,hrana,piće,torta,automobil,dekoracija salona) 
Od 2.500KM 
(100 sjedećih mjesta,hrana,piće,torta, automobil, dekoracija salona,vatromet) 

 
ROĐENDANI,VJERSKI I PORODIČNI DOGAĐAJI: 
Od  500KM 
(25 sjedećih mjesta,noćenje jednu noć u hotelu,doručak,piće) 
Od 1.000KM 
(25 sjedećih mjetsa,noćenje dvije noći u hotelu,doručak,piće) 
Od 1.500KM 
(50 sjedećih mjesta,noćenje jednu noć u hotelu,doručak,piće) 

 
 
3.3.Distribucija 

 
Usluge našeg preduzeća će se u početku distribuirati najviše na  području grada Travnika i 

Novog Travnika, te kasnije, kako se ljudi  budu upoznavali s našim preduzećem, 

distribuiranje će se širiti. 
 
Također, ukoliko se ostvari uspjeh i ako vidimo zanimanje za našim uslugama postoji 

namjera širenja preduzeća i u drugim daljim gradovima. Naš plan da prvobitno 

automobilom obiđemo potencijalne korisnike i ponudimo im naše usluge. Naše prodajno 

mjesto je mobilno jer mi smo mobilni office, to jest stacioniramo se tamo gdje trenutno 
vršimo uslugu.  

 
3.4.Promocija: 

 
         - putem interneta 
a)  e-mail (dopisi,katalozi,ponude,video prezentacije i sl.) 
b) društvene mreže (Instagram, Facebook) 
c) web stranica 
d) web portali 
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              - putem medija 
 a) radio 
 
              - putem štampanog materijala 
a) afiše 
b) plakati po gradu 
 
 
3.5. Proračun početnih troškova marketinga 
 

Promocija putem medija                                - 
Maksimalno koristiti besplatne promocije 
(Facebook, Instagram...) 

 100.00 KM 

radio                                       500.00 KM 
Promocija putem štampanog materijala  
Afiše                                           50,00 KM 
UKUPNO:                                550,00 KM 
 
 
4. TEHNIČKO-TEHNOLOŠKI OPIS PROJEKTA 
 
4.1.  Izbor lokacije 
 
Adresa sjedišta  firme: 
 
Donja Mahala bb, 
72 270 Travnik 
 
Preduzeće Special Event  će biti u središtu  grada Travnika, ali lokacija nije toliko 

presudna jer smo mi mobilni tim. 
 
5. ORGANIZACIJA I UPRAVLJANJE PROJEKTOM 
 
5.1 Upravljački tim 
 
Ime i prezime Iskustvo Talent Znanje 
Edina Đulić manje više srednje 
Belkisa Bilanović manje srednje više 
Emina Babić manje više srednje 
Munib Dedović manje srednje više 
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5.2. Organizacija zaposlenih 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
6.FINANSIJSKI PLAN 
 
6.1. Projekcija vrijednosti ulaganja 
  
OPIS      1. mjesec poslovanja 
I.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 
II. 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 troškovi           1. 156,00 
3.3 Troškovi 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 
III. NETO PRIMICI (I-II)     3.000,00 
  

 
 

ORGANIZACIJA                              

ZAPOSLENIH 

MENADŽER ZA POSLOVNE 
KONTAKTE 

 
  Munib Dedović 

ADMINISTRACIJA   I  

KNJIGOVODSTVO 

   Belkisa Bilanović 

ORGANIZATORI DOGAĐAJA 

         Edina Đulić i 

         Emina Babić 
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6.2.  Izvori početnih 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 
 
 
Rata 

Isplata kredita  
Anuitet 

 
Otplata 

Uplata 
kamate 

 
Učešće 

Stanje 
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 očekujemo dobit već nam je dovoljno da  uposlenicima  redovno 

isplatimo plaće,  ali u narednom periodu očekujemo dobit. 
 
8. ZAKLJUČAK 
 
Ovaj  biznis plan je rezultat naše želje, volje i htijenja. U skladu sa nivoom znanja smo 

pokušali prikazati svoju ideju te privući pažnju potencijalnih investitora.   
Naš cilj u narednom periodu je jačati timski rad svih članova što što treba da donese dobre 

rezultate u realizaciji ideje. 
Uvjereni smo da nijedan početak nije lagan, te s tom  spoznajom smo spremni uložiti naš 

trud i vrijeme za ostvarivanje pozitivnih poslovnih rezultata i pridobivanje tržišta. 
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BIZNIS IDEJA 

 „ThinkGreen“ 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Učenici: 
Mirza Ćatić 
Adna Beganović 
Eldar Dadić 
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1. UVOD 
 
Ovaj projekat predstavlja izradu mini solarnog drveta„PowerTree“, koji je osmišljen na 

način da bude financijski isplativ, tehnički izvediv i koristan za investitore, kupce, 

zaposlenike, zajednicu u cjelini i okolinu. 
Poduzetnički projekat razrađuje inovativnu poduzetničku ideju mladih koji ima za cilj 

prezentirati na tržištu novu uslugu. Obzirom da je situacija na tržištu već pretrpana 

uslužnim djelatnostima odlučili smo se da zajednički organiziramo poduzeće koje će se 

baviti uslužnim djelatnostima specijaliziranim za proizvodnju i iznajmljivanje mini 
solarnog drveta ugostiteljskim objektima. Sunčeva svjetlost je obnovljivi izvor energije 

koju možemo koristiti bez posebnog dodatnog ulaganja drugih energenata za stvaranje 

električne energije. Svjedoci smo konstantnih klimatskih promjena koje mijenjaju našu 

bližu i dalju okolinu te utječu na obnovljive energente. U vremenu proizvodnje energetski 

efikasnih kuća koje troše minimalnu energiju za hlađenje i grijanje prostora te time štede i 

učinkovito koriste energiju pri tome praveći najmanji mogući utjecaj na okolinu, 

razmišljali smo o proizvodnji proizvoda koji će biti primamljiv većem broju ljudi te će se 

moći koristiti kako u poslovne tako i u privatne svrhe. 
Koliko puta smo se našli u situaciji da nam je potrebno dopuniti bateriju na mobitelu, ili 
smo morali ostaviti mobitel u automobilu, kući ili drugom objektu zbog potrebe za 

punjenjem. Šta ako smo u to vrijeme trebali biti dostupni, očekivali važan poziv ili smo 

jednostavno nalazili u svom omiljenom restoranu, kafiću ili dr. Brz stil života i potreba za 

tehnologijama nas često dovodi u situaciju da uzimamo punjač za mobitel i tražimo prvu 

utičnicu kako bi spojili svoj uređaj na izvor električne energije. Zbog ovakvih razloga veći 

gradovi se odlučuju na pravljenje centralnog solarnog drveta koji zadovoljava potrebe 
građana tog mjesta. Solarno drvo najčešće predstavlja metalnu konstrukciju koja izgledom 

podsjeća na stablo s granama na čijim vrhovima se nalaze solarni paneli koji koristeći 

sunčevu energiju proizvode energiju za punjenje baterija svih uređaja za komunikaciju. 

Jedno solarno drvo koje je izgrađeno u Prijedoru koštao je 18.200 KM5. Zbog velike cijene 
koštanja njihova primjena u većem broju gradova je neizvodljiva ako se finansira iz 

prihoda općina. Prema istraživanju Centra za istraživačko novinarstvo (CIN) iz Sarajeva, u 

posljednje dvije i po godine vlasnici solarnih elektrana su dobili 1,82 miliona KM za 
isporučenih 2.679 megavata (MW) električne energije. Ta količina je dovoljna za potrebe 

oko 300 domaćinstava, od ukupno 721.199 koliko ih ima u FBiH. 
Promocija obnovljivih izvora energije, te podizanje javne svijesti o potencijalu solarne 
energije kao čistog ekološkog izvora je važan segment koji sve obrazovne ustanove trebaju 

da ugrade u svoj rad. Zbog toga smo razvili ideju o kreiranju mini solarnog drveta koji će 

se iznajmljivati ugostiteljskim objektima. Osim panela svi ostali dijelovi bili bi napravljeni 
od drveta kako bi izgledom podsjećao na stablo te implikacije na okoliš se smanjile. Pošto 

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, sadržaj bi bio promjenjljive prirode zbog 

drugih usluga koje bi se na ovaj način mogle reklamirati. Na zadnoj strani stabla nalazilo bi 

se 2 USB izlaza te četiri izlaza za različite vrste mobilnih telefona. 
Ovaj biznis plan ima značajnu ulogu u pokretanju nastale ideje jer je koncipiran tako da 

bude vodić i pruži maksimalnu podršku, te tačno definiran krajnji cilj. Sadrži sve elemente 

koji su bitni za pokretanje biznisa. Najbitniji elementi sadržani su u ovom biznis planu. 
Kroz ovaj plan bit će prezentirani i objašnjeni svi bitni elementi kao što su: ideja, 

                                                             
5https://www.klix.ba/vijesti/bih/u-prijedoru-prvo-solarno-drvo-u-bih-kako-bi-gradjani-mogli-punite-
mobitele/130322102 (25.2.2019.) 

https://www.klix.ba/vijesti/bih/u-prijedoru-prvo-solarno-drvo-u-bih-kako-bi-gradjani-mogli-punite-mobitele/130322102
https://www.klix.ba/vijesti/bih/u-prijedoru-prvo-solarno-drvo-u-bih-kako-bi-gradjani-mogli-punite-mobitele/130322102
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planiranja, izvori finansiranja, swot analiza, organizacija poduzeća, isl. Planove treba 

postavljati realno i na osnovu prvobitnog istraživanja tržišta, akvaliteta poslovanja 
poduzeća koja je zasnovana na ovakvom biznis planu ne garantira uspjeh ali zasigurno daje 

tačnu sliku o stanju na tržištu i eventualnim situacijama koje nas mogu očekivati.  
  
1.1. Osnovne informacije o preduzeću i kratak opis historije posla 
 
Privatna firma “ThinkGreen”je novoosnovano preduzeće od strane mladih i enuzijastičnih 

ljudi koji su zaljubljenici u tehnologiju, u cilju sticanja dobiti i zarade, te promocije na 
tržištu. Primarna djelatnost ove firme bit će pružanje uslugaiznajmljivanja mini solarnog 
drveta, a pored ove usluge vršit će se kreiranje i izrada proizvoda slične namjene; 

nadogradnja postojećih proizvoda, održavanje i dr. 
Na osnovu informacija koje smo doznali od potencijalnih klijenata ovakvu uslugu 
iznajmljivanja ovakvog proizvoda ne možete naći na našem tržištu.  
 
1.2. Trenutna ekonomska i tržišna pozicija i izgledi za budućnost 

 
Poduzeće „ThinkGreen“ je novoosnovano preduzeće sa sjedištem u Bugojnu, a koje će se 

baviti proizvodnjom i iznajmljivanjem mini solarnog drveta PowerTree. Svoje djelovanje 
započet će na mikro tržištu spomenute općine, ali zbog velikog tržišnog potencijala 

poduzeće će širiti svoje djelovanje i na susjedne općine te područje kantona. Tržišni 

potencijal odnosi se na nepostojanje sličnog poduzeća koje se bavi izradom ili 
iznajmljivanjem ovakvog proizvoda. 
Potencijalni korisnici naših usluga su ugostiteljski objekti koji u ljetnom periodu imaju 

baštu ispred svojih ugostiteljskih objekata. Broj takvih ugostiteljskih objekata u našem 

gradu je veliki tako da je lahko pronaći potencijalne korisnike naših usluga. U samom 

centru grada radi ukupno 20 ugostiteljskih objekata koji u ljetnom periodu koriste usluge 
iznajmljivanja prostora i elemenata za ljetnje bašte koje na mjesečnom ili godišnjem nivou 

zakupljuju od Općine Bugojno. U prosjeku svaki ugostiteljski objekat, spomenut ranije, 
ima 40-50 stolova na kojima bi se nalazio naš dizajn solarnog drveta pomoću kojeg bi gosti 

mogli puniti svoje mobilne uređaje. Pretpostavljamo da bi se uz kvalitetan marketing 

povećala posjećenost tih objekata i da bi i sama naša ideja tako dobijala na popularnosti 
 
2. PLAN MARKETINGA 
 
2.1. Ocjena tržišnog potencijala, tržišnog učešća i konkurencije 
 
Energetska industrija je glavno područje za ulaganje, a kreatori politike u EU, našoj zemlji 
i drugdje traže da ovaj sektor bude pokretač budućeg prosperiteta. Temeljna ekonomija 

energije i tehnološki razvoj čine područje postavljanja sistema solarne energije i energetske 

učinkovitosti sve atraktivnijim. Preduzeće „ThinkGreen“ je pozicioniran za rast u ovom 
segmentu energetskog tržišta. 
Strane sektorske studije pokazuju golem potencijal ovog segmenta tržišta. Neki dobro 

poznati investitori, uključujući Warrena Buffeta, dugoročno ulažu u sektor.Istraživanjem 

sektorske industrije u Federaciji BiH predstavljeni su Akcionim planom energijske 
efikasnosti Federacije Bosne i Hercegovine za period 2016-2018. Ali studije ne 
objašnjavaju zašto je rast ovog sektora prilično spor u odnosu na potencijal. Naša 
financijska analiza implicira da je to zato što postoje neusklađenosti između potreba 

potrošača i strukture dobavljača i sistema financiranja. 
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Prema Izvještaju o radu za 2015.godinu Regulatorne komisije za energiju Federacije BiH 

(FERK)6,kvalifikovani proizvođači u Federaciji BiH proizvodnju električne energije 

obavljaju u 109postrojenja za korištenje OIEiEK7 i to: jedno postrojenje za proizvodnju 
toplotne i električne energije korištenjem deponijskog plina, 44male hidroelektrane, 

63solarne elektrane i jedna mala vjetroelektrana. Ostvarena proizvodnja električne energije 

iz ovih izvora u 2015. godinije iznosila ukupno 93.069,86MWh, od čega 88.170,16MWh iz 

malih hidroelektrana, 5.221,05 MWhiz solarnih elektrana, i 29,28MWh iz vjetroelektrana. 
Prema ovim podacima možemo zaključiti da proizvodnja proizvoda koji koriste obnovljive 

izvore uopšte nisu uzeti u razmatranje, zbog toga što naša zemlja se tek prilagođava 

zakonskim regulativama postavljenim od strane Evropske unije. 
Temelj za ocjenu tržišnog potencijala jeste sprovedenaanketa koju smo proveli na tržištu sa 

učesnicima koji su izrazili interes za ovu vrstu usluge. 
 

 
Slika 3 Izgled ankete za ocjenu tržišnog potencijala 
 
Anketu smo radili putem online survey-a. Anketirano je ukupno 587 ispitanika; od toga 
512 učenika, 35 zaposlenika škole, 30 građana, 10 vlasnika ugostiteljskih objekata.68% 

ispitanika izjavilo je da svoje mobilne uređaje pune dva puta dnevno, 10 % ispitanika to 

radi više od 3 puta dnevno. Na pitanje „Da li vam se desilo da ste vani, a mobitel vam se 
ispraznio“ pozitivno je odgovorilo 93% ispitanika. Najčešće mjesto gdje se desilo gašenje 

mobitela zbog ispražnjene baterija ispitanici su naveli škola 70.69%, ugostiteljski objekat 

25.40% i posao 3.91 %. Znatan utjecaj na ovo pitanje imao je veliki broj ispitanih učenika. 

Učenici su prednjačili u odgovorima o punjenu mobitela putem drugih izvora, dok 11,92% 

ispitanika nisu upoznati o drugim izvorima punjenja mobitela. 100% ispitanika složilo se s 

tvrdnjom da bi punili svoj mobitel izvan svog doma. 

                                                             
6http://www.ferk.ba/_ba/images/stories/2017/ferk_izvjesce_o_radu_2015_bs.pdf (25.2.2019.) 
7skr. Obnovljivi izvori energije i efikasna kogeneracija 

http://www.ferk.ba/_ba/images/stories/2017/ferk_izvjesce_o_radu_2015_bs.pdf
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Slika 4 Ocjena tržišnog potencijala 
 
Ovakavi rezultati ankete impliciraju dobre pretpostavke da u ovom segmentu ne postoji 
značajna konkurencija. Eksterne baterije mogu se naći u prodaji i za krajnjeg kupca 
predstavljaju dodani trošak (30-35KM) koji mogu izbjeći. 
Reklamne kampanje koje će biti vođene ciljat će prije svega na edukaciju konzumenata o 

mogućnostima koje im daje PowerTree. Prenosno solarno drvo uz dobar dizajn privlačit će 

veliki broj potrošača u ugostiteljske objekte posebno u ljetnim danima jer nije potrebna 

dodatna infrastruktura kako bi se izvršila instalacija istih. 
 
2.2. Strategija marketinga za narednu godinu 
 
Strategija marketinga za narednu godinu temelji se na uvođenjem slijedećih inovacija: 

- pružanje usluga iznajmljivanja PowerTree solarnog drveta, 
- organizacija edukacija vlasnicima ugostiteljskih objekata u manjim grupama, 
- organizacija edukacija po obrazovnim ustanovama o važnosti upotrebe obnovljivih 

izvora energije, 
- reklamna kampanja (letci, bilbordi, razna oglašavanja na medijima, učešća u 

raznim akcijama,...) 
- posjeta specijaliziranim sajmovima 
- podizanje usluga na višu razinu 
- ostvarivanje kontakata sa specijaliziranim ponuđačima 
- jačanje imidža firme 

 
2.3. Veličina tržišta i tržišno učešće po osnovnim segmentima 
 
Prva godina: 
Nakon uspješnog kreiranja proizvoda i određivanja cijene koja omogućuje profitabilno (ili 

pak razvojno) poslovanje u budućnosti, potrebno je kupcima predstaviti 

proizvod.Ugostiteljske objekte  treba privući penetrirajućim cijenama i dobrim uslugama 

odražavanja. Usluga koje nudi naše preduzeće je novo na našem području pa je 

neophodana edukacija vlasnika ugostiteljskih objekata te prikaz benefita koje njihovo 
poslovanje može imati kroz pružanje i ove dodatne usluge kroz već postojeći posao. 
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Druga godina 
Spojem inovativnosti, stečenih znanja u srednjoškolskom obrazovanju i dodatnim 

marketinškim materijalom, podpomognuti edukaciju i stvoriti imidž proizvodu. Sve to 

dodatno upotpuniti izradom web stranice, mogućnošću online prodaje i oglašavanjem na 

društvenim mrežama. 
 
Treća i četvrta godina: 
Maksimalno raditi na održavanju imidža koji je stvoren i iskoristiti sve benefite 

prošlogodišnjih ulaganja u marketing . Kadrovski se ojačati upošljavanjem marketing 

manadžera te dodatnih predstavnika u okruženju, maksimalno 2 uposlenika. 
 
Peta godina: 
Edukacija i dodatnaspecijalizacija postojećeg osoblja za prodaju pojedinih vrsta usluga. 

Nadogradnja proizvoda kreiranjem dodatnih uređaja za unutrašnje prostore.Pored svega 
navedenog planirani je postaviti fleksbilniju prodajnu politiku prema ciljnim skupinama 
klijenata, kao i spram nastupa na određenim regionima. 
 
3. OPERATIVNI PLAN 
 
3.1. Jedinstvene karakteristike i diferenciranost usluge: 
 
Kao osnovni zadatak poduzeća „ThinkGreen“ izdvaja se proizvodnja i davanje u najam 

mini solarnog drveta koji će omogućiti konzumentima ugostiteljskih objekata brz i 

jednostavan način dolaska do električne energije. Pored ove usluge vršit će se i edukacija o 

važnosti korištenja obnovljivih izvora energije te čuvanja naše okoline. Prednost ovakvog 

proizvoda ogleda se i u inovativnosti, ali i jednostavnosti postavljanja bez dodatnih 
ulaganja u infrastrukturu za ugostitelje. Pošto se radi o prenosivom i bežičnom solarnom 

drvetu njegova funkcionalnost raste. Uz različit dizajn proizvoda i mogućnost prodaje 

usluga reklame na LED ekranu proizvod će se moći prilagoditi svim tipovima 

ugostiteljskih objekata. 
 
3.2. Upravljački tim: 
 
 
Ime i prezime Iskustvo Talent  Znanje 
Eldar Dadić Više Više Više 
Adna Beganović Srednje Više Više 
Mirza Ćatić Srednje Srednje Srednje 
 
4. FINANSIJSKI PLAN za 2019. godinu 
 
Planirani ukupni prihod za narednu 
godinu 

15.700,00 KM 

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 korištenja sredstava Ulaganje u proizvodnju 
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5. OPIS POSLA I POSLOVNIH CILJEVA 
 
5.1. Kratak opis pravnog oblika preduzeća: 
 
Poduzeće „ThinkGreen“ je osnovano zbog ideje mladih i entuzijastičnih ljudi koji su 
uvidjeli prednost korištenja solarne energije i povećanja energetske učinkovitosti na način 

da kroz svoje poduzeće sprovedu sve aktivnosti proizvodnje i prodaje PowerTree solarnog 

drveta i to na način da je organizacija finansijski isplativa i stoga održiva. Investitori imaju 

nizak rizik, sigurnu mogućnost ulaganja, te postoji mogućnost apliciranja na velike 

bespovratne grantove od strane EU fondova za realizaciju ovakvih projekata. Kupci 
dobijaju dobar proizvod, a društvo u cjelini dobiva pozitivan učinak. Zbog nepostojanja 

ove usluge i fleksibilnosti poduzeće je ostvarilo značajan rast u kratkom vremenu svoga 

postojanja. 
Poduzeće se profilira u dobro organiziranu proizvodnu i uslužnu djelatnost, zaokružuje 

svoj uslužni asortiman drugim proizvodima i svježim dizajnom, gradi kanale nabave i 

distribucije usluge te značajno investira u nove kapacitete. U poslovanju tvrtke primjenjuje 

se suvremeni koncept poslovanja te će svi segmenti biti u skladu sa OIEiEK-om. Danas 
preuzeće ima 12 partnera u svim urbano većim sredinama u BiH,a namjera je da se mreža 

partnera i dalje značajno širi. 
 
5.2. Lokacija: 
 
Prednost ovog poduzeća je centar regije, odnosno iz geografsko područje jer se nalazimo u 

srcu BiH. U blizini se nalaze sve bitne organizacije koje u svom sadržaju imaju 

potencijalne klijente vezane za pružanje naših usluga. Blizina JZ granice sa Republikom 

Hrvatskom implicirat će mogućnost izvoza ovakvog proizvoda. 
 
6. IZJAVA O MISIJI 
 
6.1. Misija i Vizija 
 
Savremeni svijet nudi ogroman potencijal. Više ljudi je bolje obrazovano nego ikada prije, 
a znanstvena znanja i tehnologija nude rješenja za većinu svjetskih problema. Odgovornost 

poslovanja ogleda se u osiguranju ekonomske aktivnost koja pomaže svijetu da napreduje, 

a inicijative koje se bave pitanjem solarne energije i energetske učinkovitosti su prioritet za 

to.Energetska industrija je glavno područje za ulaganje, a kreatori politike u našoj zemlji i 

drugdje traže da ovaj sektor bude pokretač budućeg prosperiteta. Temeljna ekonomija 

energije i tehnološki razvoj čine područje postavljanja sistema solarne energije i energetske 

učinkovitosti sve atraktivnijim. “ThinkGreen” je pozicioniran za rast u ovom segmentu 

energetskog tržišta. 
 
Naša VIZIJA je:  
 
„GO SOLAR. Solar power helps our Earth.“,  
 
a naša MISIJA je:  
 
"Kvalitetom i kompletnom uslugom i povoljnim cijenama privući klijente brzinom 

sunčeve svjetlosti.". 
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7. POZNAVANJE DJELATNOSTI I ISKUSTVO UPOSLENIH 
 
Ukupnozaposlenih-5 
 
Zaposlenici Broj 

zaposlenih 
Iznos plate Iskustvo  

Stolar (privremeni zaposlenik) 1 30KM/dan 10 
Elektro-inžinjer (privremeni 

zaposlenih) 
1 50KM/dan 10 

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 i kupcima. Korporativni ciljevi proizilaze iz tačno utvrđenih i zajedno 

definisanih ciljeva poduzeća postavljenih od ranije. Kao bitnije korporativne ciljeve 

poduzeća: 
- U 2019. ostvariti ukupan prihod u iznosu od 15.700,00 KM, od toga: 

 Iznajmljivanje proizvoda u iznosu od 13.800,00 KM 
 Prodaja proizvoda u iznosu od 1.800,00 KM  
 Pružanje ostalih usluga u iznosu od 100,00 KM 

 
- navedeni prihod bi trebao biti 20% veći u odnosu na ostvareni prihod u 2020. godini. 
 
8.2. Ciljevi tržišnog pozicioniranja 
 
Biti brojIregiji i šire. Obzirom da poduzeće ima namjeru konstantno da se usavršava u ovoj 

djelatnosti, zasigurno postoje dobre ideje kod kolega koje rade u drugim državama iz 

okruženja. Danas prolazi i mladi prihvataju uglavnom neobične, kreativne i inovativne 

ideje u prostoru energetike i razvoja IT tehnologije. 
 
8.3. Ciljevi na polju inovacija: 
 

 Edukacijeuobrazovnim ustanovamas ciljem unaprijeđenja postojećeg i kreiranje 

dodatnih proizvoda.  
 Kreiranje radionica za školarce koristeći izradu projekata baziranih na solarnim 

izvorima kao pogonom. 
 Mogućnost izrade vlastitog dizajna proizvoda od strane vlasnika ugostiteljskih 

objekata te apliciranje istih na „PowerTree“ s ciljem prilagođavanja proizvoda 

željama i potrebama vlasnika. 
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9. ANALIZA TRŽIŠTA ZA PROIZVOD/USLUGU 
 
9.1. Osnovna obilježja,cijena i prodajna cijena usluga 
 
Obilježja usluge: 
 
Prodajni asortiman je uzak zbog osnivanja poduzeća. Isti čini okosnicu djelatnosti 

poduzeća i osnovni zadatak je zadovoljiti potrebe klijenta povoljnim uslugama servisiranja 

i mogućnostima mijenjanja dizajna. 
Dodatne usluge obuhvataju usluge kooperanata sa kojima ovo poduzeće ima dobru 

suradnju.  Kao poseban vid usluga u ovom segmentu izdvajaju se online kupovina putema 
web stranice, kao i mogućnost dostave putem pošte u sve krajeve Bosne i Hercegovine. 

Kako bi razvili dodatne proizvode i time upotpunili uslugu organizirat će se konkursni 

pozivi s ciljem angažiranja većeg broja učenika svih nivoa obrazovanja da se uključe u 

izradu proizvoda na solarni pogon. U tu svrhu angažirali smo specijalistu marketing 

menadžera sa zadatkom kontinuiranog istraživanja i osluškivanja tržišta. 
Zbog iznimne važnosti osnovnog uslužnog asortimana posebno ću se osvrnuti na detalje 
koje smatram posebno važnim: 

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

- tokom 2020. u prodajni asortiman trebamo uvesti novitete nekoliko poznatih i jakih 
brandova. 

- prodajni asortiman proširiti na dodatnih 20 % usluga radi što kompletnije usluge.  
 
Prodajna cijena: 
 
Cijena je ranije utvrđena i podložna je promjenama. Cjenik je kompleksan i ne stavlja se 

otvoreno pred klijenta. Na osnovu popunjenog zahtjeva te u razgovoru sa klijentima, 
napravi se zvanična ponuda. Ponuda zavisi od veličine ugostiteljskog objekta, broja 

zakupljenih „PowerTree“, vremena iznajmljivanja, brige o kvaliteti proizvoda i pravilnom 

rukovanju,.... Obzirom da se radi o specijaliziranom uslužnom poduzeću koje je većim 

dijelom oslonjeno na svoje kooperante koji također imaju svoje široke asortimane usluga i 

proizvoda, jednostavno je nemoguće točno odrediti cijenu za sve. 
U poduzeću imamo cjenik koji je trenutno važeći i često je podložan promjenama.  
 
 
10. PRIKAZ DJELATNOSTI 
 
10.1. Djelatnost preduzeća: 
 
Preduzeće posluje u uslužnoj djelatnosti. Prema procjeni na nivou godine potrebno je 

ostvariti minimalno 230iznajmljivanja ili sličnih događaja kako bi ostvarili planiranu 

realizaciju. 
 
 
10.2. Trendovi koji očekuju firmu u budućnosti: 
 
Posebnu pažnju trebamo obatiti na edukacije u okruženju, bespovratne grantove Fonda za 

zaštitu okoliša FBiH te bespovratne grantove unutar Evropske unije kako bismo što 

adekvatnije odgovorili na zahtjeve tržišta. Često se dese situacije da specijalizirani 
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sajmovii drugi događaji koji nisu medijski propraćeni u dovoljnoj mjeri. Naš cilj treba da 

bude da smo u svakom momentu informisani o trenutnoj situaciji na tržištu i da znamo u 

dovoljnoj mjeri isto to prenijeti i na klijenta.  
 
11. SWOT ANALIZA 
 

Unutarnje snage (S) Unutarnje slabosti (W) 
 
- kvalitetna kadrovska baza   
- dobri materijalni resursi 
- jasna vizija razvoja 
- dokumentisan sistem poslovanja 
- kvalitetni izvori snadbjevanja 
- jasan asortiman ponude 
- dostava robe različitim kanalima dostave 
- vlastita marketinška podrška 
- imidž 
 

 
- specijalizacija iz uske oblasti 
- struktura usluge nedovoljna 
- nedovoljno jakih kooperanata 
- slaba obrada tržišta 
- slabi kontakti  u ostalim gradovima 
- nedovoljno iskustvo 
- greške pri organiziranju prodaje 
- međusobna komunikacija 

 
12. PROFIL KUPACA 
 
Profil potencijalnih korisnika usluga: 
 
Potencijalni korisnici naših usluga su osobe svih starosnih skupina. Ograničenja su moguća 

samo kod nedovoljno educiranih korisnika kojih dobrom marketinškom kampanjom 

možemo educirati. Veći dio korisnika nalazit će se u starosnoj dobi od 15 – 45 godina. 
 
 
13. ANALIZA KONKURENCIJE 
 
Nakon što smo provjerili mogućnosti uvidjeli smo da konkurenciju predstavljaju 

zamjenske baterije, ali zbog dodatnog izdvajanja novca i cijene korištenja ovakav vid 

konkurencije na našem tržištu je zanemariv. Mini solarno drvo kao prenosni element na 

iznajmljivanje nije zastupljen. Slični proizvodi mogu se kupiti preko internet prodaje ali 

zbog velikog iznosa carine time i povećanja cijene korištenja ovakvi proizvodi su 
zanemarivi. 
 
Konkurenstka prednost i njena održivost: 
 
Prednost našegpoduzeća ogleda se u tome što ovakav proizvod razvijaju lokalni kreativci 

srednjoškolci koji su maksimalno fokusirani na pojedinačnog klijenta u svakom trenutku. 

Nudimo kvalitetnu uslugu, s ljubaznošću pristupamo svakom klijentu i rješavamo 

probleme na brz način. Sigurnost u ovakvu investiciju donijet će i usluga servisiranja 

uređaja kroz jednostavnu zamjenu pokvarenog proizvoda novim, a da time klijent neće biti 

oštećen zbog nemogućnosti korištenja istog. Klijenti moraju osjetiti sigurnost u vama i 
spremnost za bilo koju vrstu pomoći.  
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14. METOD PRUŽANJA USLUGA 
 
14.1. Način pružanja usluga: 
 
Poduzeće ima svoje radno vrijeme. Svakim radnim danom od 8-16 h je redovno radno 
vrijeme. Obzirom da je poduzeće specijalizirano i da je potrebna velika doza kreativnosti 
uposlenici su veći dio dana biti na raspolaganju. Odnosno obzirom da se radi o jako malom 

poduzeću, radno vrijeme ne može biti ograničavajući faktor. 
 
14.2. Prodajna dokumentacija/evidencija: 
 
Kompjutersko vođenje evidencije prihoda i troškova, pravljenje online baze korisnika 

putem Offica 365. 
 
14.3. Lista osoba i institucija sa kojima je preduzeće umreženo: 
 

 
15. REKLAMA I PROMOCIJA 
 
15.1. Program i budžet reklame i promocije: 
 
OBLIK 
PROMOCIJE 

CILJ PROMOCIJE BUDŽET  ODGOVORNA 
OSOBA 

Radio-
televizijska 
reklama na 
lokalnom nivou 

Upoznati moguće korisnike sa 

uslugama koje pružamo 
0KM Adna 

Letci  Promocija usluga i obavijest o 
početku rada 

200KM Mentor 

Jumbo plakati  Upoznati korisnike u što većem 

broju 
300 KM Mentor 

Izrada stranica 
na društvenim 

mrežama 

Promocija usluga 100 Eldar i Mirza 

 
 
15.2. Najvažnije prednosti u marketing planu: 
 
Najvažnije prednosti ubiznis planu našeg poduzeća jestukompletna usluga, ugodan školski 

ambijent u novo obnovljenom podrumu, relativno  niske cijene, vrhunske usluge, 
neobičnost i originalnost. 
 

NAZIV TIP POSLA VRSTA ODNOSA 
Stolar Saradnik Povremeni zaposlenik 
Elektro-inžinjer Saradnik Savjetnik 
Marketing-menadžer Saradnik Izrada marketing plana i aktivnosti 
„Janj“ Donji Vakuf Dobavljač  Izrada drvenih dijelova 
eBay – online kupovina Dobavljač Solarne ploče 
„Grafika“ Bugojno Saradnik Štampanje letaka, naljepnica i 

brošura 
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15.3. Plan aktivnosti: 
 
- razbiti predrasude o skupoći proizvoda na solarni pogon 
- iskoristiti osjetljivost tržišta na radove srednjoškolaca 
-biti korak ispred konkurencije 
-proširiti obim posla 
-usavršavati posao stalnim inovacijama 
 
16. OPERATIVNI  PLAN 
 
Trenutne operacije i izvedba: 
 
Ocjena vlastitog nivoa trenutnog dostignuća u obavljanju poslovanja, te poređenje vlast itih 
pokazatelja u odnosu na glavne konkurente i na prosjek u djelatnosti: 
 
 

Pokazatelji izvedbe Ocjene od 1-10 
Trenutno  Očekivano  

Troškovi  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 naše usluge je u tome što pružamo inovativnu uslugu koja je trenutno među 

vodećim prema važnosti u svijetu klimatskih promjena. Osim toga, naša jedinstvenost leži i 

u samoj orginalnosti i neobičnosti našegpoduzeća, dakle, uvodimo nešto što nije često na 

našem području. Omogućavamo i potičemo na inovativnost, te zapošljavanje mladih osoba 

kroz vidove startup-a.  
 
17.2. Održivost prednosti: 
 
Prednost održavamo stalnim uvođenjem inovacija te zanimljivih sadržaja u našem radu. 

Kontinuiran angažman po pitanju marketinga i konstantna prisutnost na tržištu.  
 
18. UPRAVLJAČKI TIM I KLJUČNO OSOBLJE 
 
18.1. Knjigovođa: 
 
Zbog smanjenja cijene koštanja bit će korištene usluge školskog administrativnog radnika. 
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18.2. Advokat/pravni savjetnik: 
 
Zbog skupe cijene usluga advokata, bit će korištene usluge školskog pravnika. 
 
18.3. Bankari: 
 
Novac će biti uplaćivan na račun u Raiffeisen banci. 
 
18.4. Osiguravajuće društvo: 
 
Objekat i oprema će biti osigurani kod Grawe osiguranja, protiv požara, krađe, poplave ili 

nekog drugog nereda koje mogu pričiniti veću materijalnu štetu. 
 
19. INFORMACIJE O ZAPOSLENIMA 
 
Informacije o ukupnom zaposlenom osoblju i troškovi njihovih plata: 
 
 
Zaposlenici Broj 

zaposlenih u 
prvog godini 

Broj zaposlenih 
u drugoj godini 

Iznos plate u 
prvoj godini 

Iznos plate u 
drugoj godini 

Vlasnik 1 1 1.000 KM 1.200 KM 
Zamjenik 
direktora 

1 1    800 KM 1.000KM 

Market. 
menadžer 

 1     600KM 

UKUPNO 4 4 1.800 KM 12.800 KM 
 
 
20. FINANSIJSKI PLAN 
 
20.1. Tabelarni prikaz troškova osnivanja 
 
Osnovna oprema 8.800,00   KM 
Poslovni inventar 300,00  KM 
Pomoćna oprema 0,00   KM  
Dozvole i naknade 600,00   KM 
Troškovi prostora (bez zakupa) 0,00   KM 
Početni marketing 600,00   KM 
Depoziti za plate pri otvaranju 1.000,00   KM 
Troškovi uredskih poslova 0,00   KM 
UKUPNI TROŠKOVI OSNIVANJA 11.300,00   KM 

 
20.2. Tabelarni prikaz izvora sredstava za finansiranje 

 
Investitor 1 10.000,00   KM 
Mješovita srednja škola Bugojno 1.000,00 KM 
Vlastita sredstva 300,00   KM 
UKUPNA ULAGANJA 11.300,00   KM  
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ZAKLJUČAK 
 
Ovaj biznis plan ukazuje na to da je osnivanja poduzeća koje će se baviti izradom 

proizvoda na solarni pogon ima investicijsko opravdanje. Ono se ogleda kroz više 

segmenata, prije svega zbog životne potrebe smanjenja eksploatisanja standardnih energeta 

za dobijanje električne energije. Potreba za punjenjem velikog broja mobilnih uređaja 

javila se zbog sve većeg korištenja ove tehnologije u svakodnevnom životu. Postojanje 

velikog broja grantova koji se nude pri samom istraživanju ovakvih tehnologija opravdava 

u potpunosti investicijsko djelovanje u ovom smijeru te ukazuje na profitabilnost istog. 
  
Ukratko, svima će biti potrebno mnogo učenja i edukacije  da bi se postigao krajnji cilj i 
uspješno izvršilizahtjevane aktivnosti. Online kupovina se u našoj zemlji obavlja putem 

različitih društvenih mreža, pa je neophodno sistemski urediti stranicu i organizirati 

uvezanost brzih pošta sa poduzećem. Također neophodno je napraviti jednostavnu formu 
za narudžbu te omogućiti kartično plaćanje kao i plaćanje pouzećem. Za sve ovo bit će 

potrebna dobra, sistemski organizovana i konstantna interna koordinacija svih uključenih.  
 
Investiranjem u ovaj projekt sa velikim trudom koji mora biti uložen možemo očekivati 

ostvarivanje pozitivnih poslovnih rezultata, konkurentnost i pridobivanje tržišta. Poduzeće 

ThinkGreen svojim korisnicimai kupcima pruža velike mogućnosti distribucije svojih 

usluga. Pozitivno ostvarena suradnja sa korisnicima i kupcima garantira njihovu veliku 
pomoć što će uveliko pomoć u početnoj fazi poslovanja.  
 
Po našim procjenama, ovo bi poduzeće nakon određenog vremena od godinu dana već 

razvilo i proširilo svoje usluge. 
 
Na osnovu iznesenih činjenica možemo reći da je investiciono ulaganje u osnivanje ove 
kompanije opravdano, društveno korisno, kao i to da je samoodrživost moguća. 
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BIZNIS IDEJA 

PZV „WHEELER DEALERS“ D.O.O. TRAVNIK 

Komisiona prodaja hibridnih i električnih automobila 

 

 

 

 

 

 

Učenici:  
Šego Munisa 
Tahirović Almin  
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1.UVOD 
 
Projekat pod imenom „Wheeler Dealers“ temelji se na ideji komisione prodaje  električnih 

i hibridnih automobila na teritoriji Bosne i Hercegovine. Kroz ovaj projekat nastojimo 
integrisati ova dva tipa automobila na domaćem tržištu, a to sve s razlogom očuvanja 
okoliša, zadovoljavanje potrebe štednje novca naših kupaca koristeći naše racionalne 

proizvode, ostvarivanje ciljeva organizacije i zarade iskazane u proviziji.  
Uzimajući u obzir da na teritoriju Bosne i Hercegovine imamo ne više od pet konkurenata 

svoj projekat vidimo kao veliku inovaciju koja je nedostajala na ovim prostorima.  
Biznis plan će biti osnov za izradu prezentacije u kojoj ćemo objasniti sve bitne elemente 

kao što su: ideja o osnivanju, osnovna planiranja, izvori finansiranja, SWOT analiza, 
organizaciona struktura i slično. 
 
1.1. Osnovne informacije o preduzeću i kratak opis o historiji posla 
 
Preduzeće Wheeler Dealers biti će osnovano od strane više sudionika sa jednakim udjelom. 

Osnovna djelatnost našeg preduzeća je komisiona prodaja hibridnih i električnih 

automobila na tržištu Bosne i Hercegovine. Za početak svaki od sudionika bi uložio 

određena finansijska sredstva, proizvode bi uvezli sa internacionalnog tržišta a prostor u 

kojem bismo poslovali bi iznajmljivali.  
 
1.2. Trenutna ekonomskai tržišna  pozicija i izgledi za budućnost 

 
Salon automobila preduzeća Wheeler Dealers biti će smješten uz magistralni put M5 a 

tačna adresa je Dolac na Lašvi. Smatramo da je ova lokacija pogodna za djelatnost našeg 

preduzeća zbog toga što se nalazi uz magistralni put. Ovaj objekat također u sklopu 

posjeduje i parking koji bismo mogli koristiti za integraciju punjača.  
 
2.PLAN MARKETINGA 
 
2.1. Ocjena tržišnog potencijala, tržišnog učešća i konkurencije 
 
Kroz analizu koju smo proveli u proteklim mjesecima, uvidjeli smo da nemamo veliku 
konkurenciju u djelatnosti kojom bismo se bavili. Konkurencija nije brojčano velika ali 

radi se o velikim preduzećima. Naši glavni konkurenti na tržištu Bosne i Hercegovine su: 

BunjoGrupacija, Auto salon Karamar, EXPO-Auto i LD auto. Međutim, iako ova 

preduzeća imaju u ponudi automobile na električni pogon, oni nisu njihovi glavni aduti 

nego su samo sporedna djelatnost. U tome mi vidimo svoju prednost. Dakle, ne pridaju 
veliku pažnju ni promociji ovog tipa automobila. Zbog toga prodaja ovih vrsta automobila 
nije doživljela svoj puni sjaj u prošlosti na našem tržištu. 
 
2.2. Strategija marketinga za narednu godinu 
 
Strategija marketinga za narednu godinu temelji se na uvođenju sljedećih inovacija: 

- Oglašavanje na društvenim mrežama putem plaćenih reklama popularnih 

influensera 
- Organizovanje našeg vlastitog sajma 
- Probna subota (organizovanje probne vožnje svake zadnje subote u semestru) 
- User guide štedljive vožnje 
- Godišnji trening vožnje hibrida. 
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2.3. Veličina tržišta i tržišno učešće po osnovnim segmentima 
 

1) Naše ciljano tržište prostorno bi obuhvatalo teritorij Bosne i Hercegovine tj. kupce 

na tom prostoru.  
2) Primarno tržište bi nam predstavljali kupci čiji mjesečni ukupni prihodi na bazi 

jednog domaćinstva iznose više od 1000 KM. Međutim ukoliko se radi o kupcima 

koji imaju ukupne mjesečne 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 i potrebe kupaca koji su do sada bili 
nezadovoljni automobilima koji su se pokretali pomoću fosilnih goriva (npr. 

benzin, plin, dizel).  
4) Naši budući kupci bi bili oni koji preferiraju određenu marku (kao što je Toyota) ili 

oni koji do sada nisu imali preferencije za određenu marku automobila. Toyota kao 
primjer jer imamo u planu sarađivati sa tom markom automobila u smislu 

komisione prodaje njihovih proizvoda.  
5) Naš cilj je zadovoljiti potrebu svih kupaca pa i onih koji ne govore bosanskim, 

srpskim, hrvatskim tj. domaćim jezikom.  
6) Kupcima ćemo nuditi automobile sa inovativnom tehnologijom, stoga želimo 

obratiti pažnju na potrošaće koji vole inovacije i nove stvari.  
 

3. OPERATIVNI PLAN 
 

3.1. Jedinstvene karakteristike i diferenciranost usluge 
 
Svjesni smo konkurencije koja i nije tako velika. Samim tim ni tržište za ovaj tip 

automobila nije veliko. Ono s čime se mi možemo pohvaliti, a da nije slučaj kod naše 

konkurencije je:  
1. Po pristupu klijentima 
2.Pri čemu aktivno sudjelujemo u traženju rješenja, predstavljanju novih 

mogućnosti i tehnoloških postignuća  
3.Našim poslijeprodajnim uslugama podrške i održavanja.  
4. Možemo se pohvaliti da su među korisnicima naših vozila hotelski kompleksi, 

gradske jezgre, nacionalni parkovi i pojedine vodeće svjetske institucije. 
5. Rado ćemo vam predstaviti svoje proizvode i usluge. 
6. Možete se odlučiti za probnu vožnju i provjeriti mogućnosti koje pružaju vozila, 

a možemo vam ustupiti i jedno od naših testnih vozila na probno korištenje. 
 
3.2. Upravljački tim 
 
S obzirom na zvanje upravljačkog tima neće biti potrebno angažovanje računovodstvene 

agencije pri čemu će se smanjiti troškovi. Naš princip poslovanja će biti baziran na sistemu 

„4 u 1“ što znači da će jedna osoba obavljati više različitih dužnosti unutar firme ukoliko je 
za to kompetentna, naravno uz određenu naknadu. 
Tabela 1: Upravljački tim 
Ime i prezime Iskustvo Talent Znanje 
Šego Munisa Više Više Više 
Tahirović Almin Više Više Više 
Izvor: autori 
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4.FINANSIJSKI PLAN 
  
Tabela 2: Izvori sredstava 
Izvori sredstava za 2019 godinu 

Ulagačka sredstva 100 000,00 KM 
Kredit kod Razvojne banke FBIH 
Za povrat (sa kamatama od 4% na 5 godina) 

50 000,00 KM 
 

63 057,99 KM 
UKUPNO 150 000,00 KM 
Izvor: autori 
 
Tabela 3: Prikaz ukupnih mjesečnih troškova 
Prikaz ukupnih mjesečnih troškova 

Rb Opis Iznos 
1. Fiksni troškovi  
 a)  Zakup poslovnog prostora 10 000,00 KM 
 b) Plate uposlenika 10 000,00 KM 
 c) Troškovi čišćenja 500,00 KM 
 d) Troškovi osiguranja 500,00 KM 
2. Varijabilni troškovi  
 a) Režijski troškovi 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 
mjesečno u prosjeku cijene 30 000 KM uz 

proviziju od 30% ) 

 
 

+ 108 000,00 KM 
UKUPNO 258 000,00 KM 
Ukupni troškovi na godišnjem 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 
mjesečno u prosjeku cijene 30 000 KM uz 

proviziju od 30% ) 

 
 

+324 000,00 KM 
UKUPNO 324 000,00 KM 
Ukupni troškovi na godišnjem nivou -266 400,00 KM 
Rata kredita za drugu godinu -12 611,60 KM 
Gubitak od prošle 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 
mjesečno u prosjeku cijene 30 000 KM uz 

proviziju od 30% ) 

 
 

+540 000,00 KM 
UKUPNO 540 000,00 KM 
Ukupni troškovi na godišnjem nivou -266 400,00 KM 
Rata kredita za treću godinu -12 611,60 KM 
Dobitak od prošle poslovne godine +24 776,80 KM 
Gubitak / Dobitak 286 165,20 KM 
Izvor: autori 
 
5.OPIS POSLA I POSLOVNIH CILJEVA 
 
5.1. Kratak opis pravnog oblika preduzeća 
 
Tabela 7: Kratak opis pravnog oblika preduzeća 
Naziv preduzeća: Wheeler Dealers 
Adresa: Dolac na Lašvi 
Vlasnička struktura: Šego Munisa 50%;Tahirović Almin50% 
Osnovna djelatnost: Komisiona prodaja 
Pravni status: d.o.o. 
Izvor: autori 
 
5.2. Lokacija 
 
Poslovni prostor našeg preduzeća bi bio smješten na adresi Dolac na Lašvi kroz koju 

prolazi magistralni put M5. Poslovni prostor se nalazi nasuprot TD pumpe i posjeduje svoj 
parking koji je iskoristiv za integraciju punjaća.  
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6.IZJAVA O MISIJI 
 
6.1. Misija i vizija 
 
Naša misija je integrisanje ova dva tipa automobila na domaće tržište, očuvanje okoliša, 

ostvarivanje ciljeva organizacije i samim tim profitiranje.  
Ovim putem želimo zadovoljiti potrebe kupaca koji nisu zadovljni radom automobila na 
fosilna goriva. 
Naša Vizija je: 
Postati najbolje preduzeće u oblasti prodaje automobila na teritoriji Bosne i Hercegovine.  
Naš slogan je: „Štedi jer vrijedi“ 
 
7.POZNAVANJE DJELATNOSTI I ISKUSTVOUPOSLENIH 
 
7.1. Ukupno zaposlenih 
 
Ukupno zaposlenih na neodređeno – 5 
Spoljni saradnici – 2 
Za sve navedene funkcije, konkurs sa navedenim uslovima kao i potražnjom, biti će 

objavljeni na stranici MojPosao.ba, i svi oni koji misle da ispunjavaju uslove koji su 
potrebni za jednu automobilsku kuću, i koji misle da mogu biti dio tima  „Wheeler 

Dealers“ mogu da se prijave sa biografijom i molbom za posao na već gore navedenoj 

stranici 
 
8.POSLOVNI CILJEVI 
 
8.1. Ciljevi prodaje i profita i ostali finansijski ciljevi 
 
Cilj za prvu godinu poslovanja preduzeća je biti na pozitivnoj nuli ili malom zaostatku iz 

razloga što je ovo prvi put da se nešto ovog obima pokreće na domaćem tržištu. Također u 

interesu nam je ostvarivanje što je više moguće pozitivnih saradnji s drugim pravnim 

subjektima. Želimo postati što je moguće konkurentniji na tržištu i imati što veči broj 

zadovoljnih kupaca.  
 
8.2. Ciljevi tržišnog pozicioniranja 
 
Prodajom našim proizvoda ne želimo da se baziramo samo na lokalno tržište već na 

nacionalno tržište. Želimo postići optimalan balans između cijene naših proizvoda i 

njihove praktičnosti (koja se ogleda u štedljivosti i očuvanju okoiliša).  
 
8.3. Ciljevi na polju inovacija 
 
 -oglašavanje putem (popularnih) društvenih mreža 
 -integrisanje punjača za automobile  
 -probna subota 
 -kupovina na rate 
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9.ANALIZA TRŽIŠTA ZA PROIZVOD/USLUGU 
 
9.1. Osnovna obilježja,cijena i prodajna cijena 
 
Obilježja usluge 
 
U toku našeg istraživanja uočili smo da na našem tržištu ne postoji mnogo konkurenata za 

ovaj tip proizvoda. Samim tim uočili smo i to da je tržište spremno za novog učesnika.  
 
Prodajna cijena 
 
Pošto smo mi preduzeće koje se bavi komisionom prodajom automobila, proizvode koje 
ćemo prodavati planiramo uvoziti sa inostranog tržišta. Cilj nam je da našim kupcima 

ponudimo proizvode što većeg kvaliteta, uz što pristupačniju cijenu.  
 
10.PRIKAZ DJELATNOSTI 
 
10.1. Djelatnost preduzeća 
 
Naše preduzeće posluje u djelatnosti komisione prodaje i cilj nam je postati što 

konkurentniji.  
 
11.SWOT ANALIZA 
 
Tabela 8: SWOT analiza 
Unutarnje snage (S) Unutarnje slabosti (W) 
 
- kvalitetna kadrovska baza 
- jasna vizija razvoja 
- kvalitetni izvori snadbjevanja 
- jasan asortiman ponude 
- povoljna lokacija 
- motivisanost kadra 

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

Vanjske prilike (O) Vanjke prijetnje (T) 
 
- tip prodaje 
- razvijeno tržište 
- nepostojanje velike i ozbiljne    
konkurencije 
- potreba uštede novca 

- smanjen broj potencijalnih kupaca 
- niska kupovna moć 
- nepostojanje prethodnih iskustava 

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 moći profil našeg ciljanog kupca bi bio neko čiji prihodi prelaze 

1 000 KM.  Međutim, poznavajući kupovnu moć učesnika našeg tržišta imali bismo u 

ponudi i kupovinu na rate. 
 
13.METOD PRUŽANJA USLUGA 
 
13.1. Način pružanja usluga 
 
Poslovnica odnosno salon sa automobilima koji bi se nalazio na adresi koju smo već naveli 

raditi će od 07.00 do 19.00. Za kupce će uvijek biti tu raspoloženo osoblje u sklopu koga 

će biti i naši uposlenici koji su zaduženi za prodajni sektor. Tako da će kupovina biti 
moguća odmah u prostorijama salona. Kupovina na rate će zahtjevati samo dodatni korak 

provjere da li klijent ispunjava zahtjeve za kupovinu, naravno uz konsultaciju sa 
određenom bankom.  
 
13.2. Prodajna dokumentacija/evidencija 
 
Potrebna dokumentacija za prodaju i nabavku je sljedeća: komisioni ugovor, faktura, 

skladišna primka, skladišna evidencija, otpremnica, garantni list, kupoprodajni ugovor.  
Proces kupoprodaje bi bio sljedeći: 
Pri dolasku kupca u prostorije upoznajemo ga sa ponudom i svim prednostima i manama 
naših proizvoda. Kada kupac odabere određeni model ponudimo istom i testnu vožnju prije 

kupovine.  
Zatim kada i ako se odluci za kupovinu jednog od naših proizvoda procedura je sljedeća:  

1) Ako kupac kupuje automobil i odmah plaća puni iznos ispostavlja se faktura i 
otpremnica a model se uklanja sa stanja skladišta. 

2) Ako kupac kupuje automobil na rate kontaktira se banka i provjerava se da li taj 
isti kupac zadovoljava uvijete kupovine tj. plaćanja na rate. Ukoliko se ispostavi 

da zadovoljava zahtjeve kupcu se izdaje faktura i otpremnica a model se uklanja 
sa stanja skladišta 

 
13.2. Lista osoba i institucija sa kojim je preduzeće umreženo 
 
Tabela 9: Lista osoba i institucija sa kojim je preduzeće umreženo 
Naziv Tip posla Razlog suradnje 
Toyota Dobavljač Dostava proizvoda 
Elektroprivreda BIH Suradnik Ispostava el. energije i 

pomoć u integraciji punjaća  
„Ime“ poznatog influencera Suradnik Promovisanje preduzeća 
Radio RSG  Suradnik Promovisanje preduzeća 
Specijalist u oblasti 
hibridnih i električnih 

automobila ( TOYOTA BIH 
) 

Suradnik Tehnička kontrola i 

ispravnost proizvoda 

Izvor: autori 
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14.REKLAMA I PROMOCIJA 
 
14.1. Program i budžet reklame i promocije 
 
Tabela 10: Program i budžet reklame i promocije 
Oblik promocije Cilj promocije Budžet Odgovorni sektor 
Radio reklama Upoznati mogućekupce sa 

proizvodima koje prodajemo 
200,00KM Sektor  prodaja i 

marketing 
TV reklame Upoznati moguće kupce sa 

proizvodima koje prodajemo 
200,00KM Sektor  prodaja i 

marketing 
Billboard Promocija usluga i obavijest o 

početku rada 
100,00KM Sektor  prodaja i 

marketing 
Probna vožnja Sticanje iskustva kupaca 150,00KM Sektor  prodaja i 

marketing 
Izvor: autori 
 
14.2. Najvažnije prednosti u marketing planu 
 
Najvažnije prednosti u marketing planu našeg preduzeća jesu oglašavanje na društvenim 

mrežama, probna vožnja automobila i uvijek raspoloženo osoblje. 
 
14.3. Plan aktivnosti 
 
- postići lidersku poziciju na makroekonomskom tržištu 
 -pružiti usluge koje druge auto-kuće nemaju 
 -proširiti obim posla 
 -postojeće inovacije održati na zavidnom nivou. 
 
15.KONKURENTSKA PREDNOST U PRODAJI 
 
15.1. Jedinstvenost usluge 
 
Jedinstvenost naše usluge ogleda se u tome što mi uvodimo dva nova tipa automobila na 

naše tržište. Također jedinstveni smo u tome što za svoje proizvode nudimo probne vožnje 

kao i organizaciju samih prezentacija. 
 
15.2. Održivost prednosti 
 
Prednost planiramo održati kroz mnoge manifestacije u kojima bismo prezentovali naše 

proizvode i pogodnosti kupovine. Jedna od prednosti je pouzdan partner u saradnji želimo 

održati što duže i podići je na viši nivo.  
 
16. UPRAVLJAČKI TIM I KLJUČNO OSOBLJE 
 
16.1. Knjigovođa 
 
Knjigovođa Šego Munisa i Tahirović Almin.  
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16.2. Advokat/pravni zastupnik 
 
Zbog visoke cijene advokatskih usluga, pravni zastupnik biti će angažovan samo u slučaju 

potrebe.  
 
16.3. Bankari 
 
Novčane transakcije biti će izvršene putem Razvojne banke FBIH.  
 
16.4. Osiguravajuće društvo 
 
Objekat i oprema će biti osigurani kod ASA oosiguranja, protiv požara, krađe, poplave ili 

nekog drugog nereda koje mogu pričiniti veću materijalnu štetu.  
 
17. INFORMACIJE O ZAPOSLENIMA 
 
17.1. Informacije o ukupnom zaposlenom osoblju i troškovi njihovih plata 
 
Tabela 11: Informacije o zaposlenom osoblju 
Zaposlenici Broj 

zaposlenih u 
prvoj godini 

Broj 
zaposlenih u 
drugoj godini  

Iznos plate u 
prvoj godini 

Iznos plate u 
drugoj godini 

Vlasnik 2 2 2 000.00 KM 2 000.00 KM 
Zamjenik 
vlasnika 

- - - - 

Prodaja i 
marketing 

2 2 2 000.00 KM 2 000.00 KM 

Stručnjak 1 1 2 000.00 KM 2 000.00 KM 
UKUPNO 5 5 6 000.00 KM 6 000.00 KM 
Izvor: autori 
 
18. ZAKLJUČAK 
 
Cilj biznis plana „Wheeler Dealers“ je: 

- Uvođenje noviteta na tržište 
- Integracija dva nova tipa automobila 
- Zadovoljavanje potreba kupaca  
- Zaštita okoliša  
- Podizanje svijesti kod ljudi o važnosti očuvanja prirode 
- Edukacija stanovništva o obnovljivim izvorima energije 

Ukratko, cilj nam je prvenstveno zadovoljiti potrebe kupaca, zatim ostvarivanje profita. 
Želimo steći iskustvo u ovoj djelatnosti poslovanja i naučiti nešto novo. A to sve kroz 

stvaranje raznolikog asortimana tj. velike ponude koja će zadovoljiti potrebe i 

najzahtjevnijih građana.  
Na osnovu već navedenih činjenica mislimo da je ulaganje u ovaj projekat opravdano.  
Nadamo se da će ova ideja biti realizovana.  
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MENTORI EKONOMIJADA 2019  

 
1.  Aldijana Orlić  
2.  Amra Skender 
3.  Adisa Imširović 
4. Aida Ramčić Salkić 
5. Amra Mirojević 
6. Jasmin Dogan 
7. Hamira Sultanović Karadža  
8. Orhana Kosterović 
9. Semina Škandro  
10. Nermina Memela  
11. Emina Hadžidedić 
12. Emir Šehić 
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UČESNICI EKONOMIJADA  

 

UČESNICI TAKMIČENJA - POSLOVNA IDEJA: 

 

1. Adna Rizvan   17. Sajra Čolić    33. Dženana Tarakčija 

2. Samra Hozić   18. Sajra Talargić  34. Čurić Haris 

3. Fatima Muratović   19. Poparić Zulejha  35. Azra Hodžić 

4. Adna Jusić    20. Junuzović Vildana  36. Merima Čejvan 

5. Ajla Hadžalija   21. Deljković Zekira  37. Aiša Adilović 

6. Azra Nuker    22. Mujkić Zejna  38. Medina Salkić 

7. Amina Čizmo   23. Šego Munisa  39. Ajla Garić 

8. Melisa Neslanović   24. Tahirović Almin  40. Edina Džulić         

9. Dželila Lušija   25. Džejna Derivć         41. Munib Dedović     

10. Sabahudin Mekić   26. Ajdina Fuško           42. Belkisa Bilanović    

11. Faris Orman   27. Elma Bešo   43. Emina Babić      

12. Muhamed Mekić   28. Mirsada Fuško   44. Nasiha Grabus 

13. Eldar Dadić   29. Amila Subašić   45. Lejla Gavranović 

14. Adna Beganović   30. Arnela Langić   46. Sedin Husić 

15. Mirza Ćatić   31. Adnan Hodžić    

16. Amel Jugo   32. Šaćir Baltić 

 

 

UČESNICI TAKMIČENJA - FINANSIJE I RAČUNOVODSTVO: 

 

1. Selma  Podojak   11. Amila Subašić  21. Vildana   Adilović 

2. Faris  Torlić       12. Elma Bešo              22. Džejlana  Hodžić      

3. Arnela  Langić         13. Amina Silajdžić         23. Aiša Adilović         

4. Lejla Gavranović      14. Elma Gasal        24. Merima Čejvan           

5. Azra  Hodžić          15. Emina  Babić          25. Šejla Ibrak            

6. Munisa Šego          16. Sedin  Husić                  26. Zejna Mujkić           

7. Almin  Tahirović         17. Perenda Ahmedin   27. Silajdžić Nihada 

8. Adin  Muslimović         18. Halilović Hatidža   28. Amila Memić 

9. Džejna Dervić         19. Tirić Fatima   

10. Belkisa Bilanović    20. Tahirović Zehrudina  
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POBJEDNICI EKONOMIJADA 2019 

 

POBJEDNICI TAKMIČENJA - BIZNIS IDEJA:  

I MJESTO: 

Naziv ekipe:  SLATKI POLJUBAC  MSEUŠ Travnik 

Mentor:  Aida Ramčić – Salkić, prof. 

Učenici:  Džejna Derivć        . 

 Ajdina Fuško          . 

 Elma Bešo             . 

 Mirsada Fuško   

II MJESTO:  

Naziv ekipe:  HAPPY HOME  MSEUŠ Travnik 

Mentor:  Semina Škandro, prof. 

Učenici:  Merima Čejvan 

 Aiša Adilović 

III MJESTO:  

Naziv ekipe:  AMARYLLIS  MSEUŠ Travnik 

Mentor:  Adisa Imširović, prof. 

Učenici:  Poparić Zulejha 

 Junuzović Vildana 

 Deljković Zekira 

 Mujkić Zejna 

 

POBJEDNICI TAKMIČENJA - FINANSIJE I RAČUNOVODSTVO:  

I MJESTO: 

Naziv ekipe:  ZVONČICE MSEUŠ Travnik 

Mentor:  Aida Ramčić – Salkić, prof. 

Učenici:              Šejla Ibrak 

                           Zejna Mujkić 

II MJESTO: 

Naziv ekipe:  TIM ZA 10 MSEUŠ Travnik 

Mentor:  Aida Ramčić – Salkić, prof. 

Učenici:                Aiša Adilović 

                              Merima Čejvan          

III MJESTO: 

Naziv ekipe:  PAHULJICE MSEUŠ Travnik 

Mentor:  Aida Ramčić – Salkić, prof. 

Učenici:                Amina Silajdžić 

     Elma Gasal         
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SPONZORI:  
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