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Natjecanje za najbolji poslovni plan 2007. godine

Poslovni plan ima dvojaku namjenu. On treba biti zZivuc¢i dokument koji ¢e Vam
pomodi pri osnivanju i Sirenju Vasega novog poduzeca, ali i prodajni mehanizam
koji bi trebao pridonijeti Vasoj vjerodostojnosti te Vam pomoci pri dobivanju
financijskih sredstava za Vasu zamisao.

Vas bi poslovni plan trebao okvirno objasniti nacin funkcioniranja poduzeca i
razloge zasto bi taj konkretni model poslovanja trebao biti uspjesan. Mogudci
ulagaci koji ¢e citati poslovni plan strucnjaci su u pokretanju novih poduzeda, ali
vjerojatno nece biti dobri poznavatelji Vase struke. Stoga, stru¢ne pojmove koje
Cete koristiti treba svesti na najmanju mogucu mjeru te osigurati definiciju i
objasnjenje onih pojmova koje cete ipak koristiti.

Plan koji sudjeluje u Natjecanju ne smije biti dulji od 20 stranica. To ogranicenje
ukljucuje i sve dodatke. Suci nece Citati nista nakon 20. stranice.

Poslovni plan obic¢no sadrzi sljedece dijelove:

Dio
Sazetak

Povijest i status
tvrtke

Proizvod, usluga ili

postupak

Trziste

Poslovni model
Marketinski plan
Aktivnosti

Tim

Financije i
financiranje

Uobicajeni sadrzaj

Jedna stranica u kojoj se sazeto predstavlja poduzece. U
¢emu se sastoji Vasa zamisao? Sto proizvod, postupak ili
usluga cine? Koje trzisne prilike zadovoljava? Kolika
financijska sredstva zelite prikupiti? Gdje se nalazi prilika za
ulaganje?

Jedan odlomak koji objasnjava porijeklo tvrtke i koji je njezin
trenutni pravni status, primjerice, u planu za osnivanje ili
d.o.o.

Nekoliko odlomaka u kojima objasnjavate Vasu poslovnu
zamisao. Po potrebi, kratak pregled tehnologije. Objasnjenje
jedinstvenih prodajnih svojstava - USPs (Unique Selling
Points).

Definicija ciljnog trziSnog segmenta za Vase poduzece. Tko su
moguci kupci? Kolika je velic¢ina tog trzista? Koja su vazna
kretanja i tko su glavni pokretaci? Tko su Vasi glavni
konkurenti?

Koju Cete strategiju usvojiti kako bi Vase poduzece najbolje
iskoristilo trzisnu priliku?

Kako namjeravate doprijeti do Vaseg ciljnog trzista (prodajni
kanali, itd.)?

Na koji ¢e nacin Vasi proizvodi i usluge biti proizvedeni,
pruzeni i podrzani?

Tko su ljudi koji ce upravljati poduzecem? Potice li Vas
sadasnji tim povjerenje kod ulagaca? Hocete li traziti dodatne
ljude za tim kako biste ispunili praznine vezane za iskustvo i
vjestine potrebne za vodenje poslovanja?

Procijenite vrijeme i novac koji ce biti potrebni za stavljanje
proizvoda na trziste. Procijenite rast prodaje te kada ce
poduzece doseci "tocku pokri¢a” i poceti stvarati dobit. Koliko
¢e novca biti potrebno u svakoj fazi? U kojem e se obliku
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financirati? Hoce li to biti kredit, dionicarski kapital, ili
kombinacija obje moguénosti?
Rizici i izlazna Objasnite glavne rizike, ukljuc¢ujuéi one vezane uz zastitu
strategija Vaseg intelektualnog vlasnistva. Opisite glavne prepreke
ulasku na ciljno trziste. U glavnim crtama opisite prijetnje
koje predstavljaju Vasi konkurenti.

Napomene

1. Ovo nije zakljucni obrazac za izradu poslovnog plana. lako treba obuhvatiti
gore spomenuta pitanja, svaki ce se poslovni plan u neCemu razlikovati, a
vaznost svakog odjeljka ¢e varirati ovisno o poslovnoj prilici.

2. “Ulagaci ulazu u timove, a ne u tehnologiju”. Pojedini poduzetnik treba
pokazati razumijevanje nacina na koji bi njegov/njezin tim trebao rasti,
kako bi ukljucio sva strucna podrucja koja posao zahtijeva.

3. Cesta je pogreska previse se usredotociti na proizvod ili tehnologiju koja ga
podrzava: plan bi trebao pokazati jasno razumijevanje trzisne prilike i
koristi za kupce.

4. Ulagadi traze "povrat ulaganja” (ROI). Osigurajte da je i "izlazni mehanizam”
odgovarajuce istrazen.

Suci e traziti dokaze "ulozivosti” (Bi li stvarni ulagac uloZio svoj novac u Vasu
zamisao?). Htjet ce vidjeti dokaze da razumijete svoje ciljno trziste i nacin kako do
njega doci. Trebat ¢ete ih uvjeriti da mozete nadzirati svoje financije. Ispitat ce
vjerodostojnost Vaseg tima i pokrivenost glavnih funkcionalnih podrucja.

Ako zelite vise pojedinosti o nacinu ocjenjivanja i specifikaciji ocjena, pogledajte
dokument “Kriteriji za ocjenjivanje Poslovnog plana”.
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