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Dr.sc.Bahrija Umihanić, red.prof. 
• e-mail: bahrija.umihanic@untz.ba 

• Kabinet: Ekonomski fakultet –  kabinet  broj  309  

• KONSULTACIJE 

• Ponedjeljak :  10:00 -11:00;    

• Srijeda: 10:00 -11:00;  

• U drugim terminima po zahtjevu studenta 

•  (korespodencija za najavu  putem mejla bahrija.umihanic@untz.ba) 

 

PODUZETNIŠTVO
Školska 2019/2020 godina 



• Uvodno 
predavanje 

• Poduzetništvo 
u 21.stoljeću 

Odluka da se 
postane 
poduzetnik 

• Uvod u 
poduzetništvo 

Odluka da se 
postane 
poduzetnik 

• Prepozna-
vanje prilika i  
generiranje 
ideja 

Razvijanje 
uspješne 
poslovne ideje 

• Analiza 
izvodljivosti 

Razvijanje 
uspješne 
poslovne ideje 

• Analiza 
privredne 
grane i 
konkurencije 

Razvijanje 
uspješne 
poslovne ideje 

• Razvoj 
efikasnog 
poslovnog 
modela 

Razvijanje 
uspješne 
poslovne ideje 

• Pisanje 
poslovnog 
plana 

Razvijanje 
uspješne 
poslovne ideje 

• Pripremanje 
pravilne etičke i 
pravne osnove 

Kretanje od ideje 
prema 
poduzetničkoj firmi 

• Procjena 
financijske 
snage  i 
održivosti novog 
poduhvata 

Kretanje od ideje 
prema 
poduzetničkoj firmi 

•  Stvaranje 
tima novog 
poduhvata 

Kretanje od ideje 
prema 
poduzetničkoj firmi 

• Financiranje 
novog  
poduhvata 

Kretanje od ideje 
prema 
poduzetničkoj firmi 

• Temeljni oblici 
započinjanja 
biznisa 

Poduzetni-
štvo u BiH 

•Tradicionalno, 
korporativno i 
socijalno 
poduzetništvo 

Poduzetni-
štvo u BiH 

• Infrastruktura 
za razvoj 
poduzetništva 

Poduzetni-
štvo u BiH 

•Omladinsko 
poduzetništvo, 

•Žensko 
poduzetništvo;  

Poduzetni-
štvo u BiH 

Sadržaj nastavnog programa 
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Pisanje poslovnog 

plana/poduzetničkog 
projekta 

 

U pripremi prezentacije korišteni  su, uz dopuštenje izdavača , predlošci originalnih  prezentacija  
autora Barringer, R. Duane Ireland. 
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Ciljevi poglavlja 
1 od 3 

1. Objasniti svrhu biznis plana. 

2. Raspraviti o dva glavna razloga za izradu biznis 

plana. 

3. Opisati ko čita biznis plan, i šta je to što oni traže. 
4. Objasniti razliku između sažetka biznis plana, 

potpunog biznis plana i operativnog biznis plana. 

5. Objasniti zbog čega je sažetak vrlo često najvažniji 
dio biznis plana. 
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Ciljevi poglavlja  
2 od 3 

6. Opisati šta je “Međurok” i na koji način se 
“međurokovi” koriste u biznis planovima. 

7. Objasniti zbog čega je u biznis planu važno 
uključiti odvojene sekcije za privrednu granu u 
kojoj preduzeće posluje i njegovo ciljno tržište.  

8. Objasniti zbog čega je “Menadžment tim i struktura 
preduzeća” posebno važan dio biznis plana.  

9. Opisati svrhu dijela “Izvori i upotreba finansijskih 

sredstava” kao i  dijela “Tabela projekcija” 

10. Prezentirati detalje dijelova usmene prezentacije 

biznis plana. 

 



LINCOLN&LEXI 
Proceeding on the Strength of a Winning 

Business Plan 
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Klasična poduzetnička priča 

GROUP TABLE 
Iskoristiti pobjednički  poslovni plan 



Put od ideje do biznisa 

4-7 

Ideja Menadžment Novac Zgrade 

Prihodi 

Ljudi 

Oprema i materijal 

Operacije i 

proizvodnja Prodaja 

Rashodi 
Troškovi: materijala, rada, 
sredstava i sl. 

Izdaci: porezi, doprinosi , itd. 

Dobitak Gubitak 
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Kako prevesti engleski izraz  Business Plan? 

• Izrazi kao što su plan posla ili plan novog posla 

odnosno plan biznisa bi mogli biti mogući prevodi 

engleskog izraza Business Plan, ali  oni ne bi izdržali 
ozbiljniju jezičku i što je još važnije stručnu kritiku.   

• Naime, ekonomska teorija pravi distinkciju između 

pojmova: Plan poslovanja, Investicioni program, 

Poduzetnički projekt. 



Definicija poduzetničkog projekta 

• Poduzetnički projekt, korak po korak pisana 

analiza kako da poduzetnik ideju pretvori u 

realnost i svoju prednost, nije ništa drugo nego 

dobro strukturirani projekt koji mora da 

odgovori na pitanja tipa: što, kako, kome, 

koliko, kada i gdje proizvoditi, prodavati ili 

usluživati, te koliko profita ostvariti u 

početnim i kasnijim godinama eksploatacije 

projekta.  
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Neka od važnih obilježja biznis plana? 

 Biznis plan je važan dokument koji pomaže uspjehu u poslu  

 Njegova izrada zahtijeva vrijeme i sredstva, ali ih i štedi 
 Pomaže poduzetniku pri detaljnoj analizi njegovih ideja 

 Usmjerava provođenje aktivnosti naročito važne za početak 

samostalnog poslovanja 

 Utvrđuje mjerljive učinke koji su osnovica za potvrdu opravdanosti 

ulaganja, te uloženih napora poduzetnika 

 Dokumentuje pregovaračku sposobnost poduhvata, tj. privlači 
potencijalne partnere i omogućuje bržu realizaciju kreditnih 

zahtjeva 

 Važan je ne samo zbog prezentacije partnerima i finansijerima već i 
zbog provjere opravdanosti poduhvata sa stanovišta poduzetnika 
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Dvostruka upotreba dokumenta 

 Prvi,  biznis plan je interni dokument koji pomaže realizaciju 

biznis ideje. To bi trebalo uvjeriti čitaoca da je ta biznis ideja 

uvjerljiva i da ta “avantura” počne eksplatisati tu ideju u bliskoj 

budućnosti. Kada je pripremljen pažljivo, biznis plan ima ulogu 

kao važna auto karta za inicijalni menadžment tim i za 

zaposlenike u toj firmi.  

 Drugi, biznis plan je eksterni dokument. On predstavlja 

instrument za mlade firme da prezentiraju potencijalnim 

investitorima, dobavljačima, poslovnim partnerima kako će 

funkcionirati njihov biznis na način da se ostvare planirani ciljevi 

poslovanja. 

 



4-12 

Razlozi za pisanje biznis plana 

• Ove tri mlade 

poduzetnice planiraju 

otvoriti modni butik za 

žene.  

• One imaju dovršenu 

analizu izvodljivosti i 

rade na svom 

poslovnom planu.                                       

• Tkanine koje planiraju 

držati  u svojoj radnji su 

razmotane preko stola 

na kojem rade. 



Interni korisnici biznis 

plana/poduzetničkog projekta 
 

Poduzetnik 

(budući 
investitor/i) 

• Da detreminiraju izvodljivost poduzetničkog poduhvata 

• Prikupe početni kapital. 
• Razviju “obrazac” po kome će poslovati njihovo   

preduzeće 

• Kreiraju budžet, vremenski okvir , odrede mjere i  
kriterije ocjene uspješnosti projekta. 

• Odrede potencijalne rizike i mjere za njihovo  

prevazilaženje. 

• Usmjere se na tržišne mogućnosti 
• Sami se uvjere u budućnost projekta kako bi ga na 

efikasniji način  prezentirali eksternim korisnicima. 
Partneri 

(suulagači) 
Kao podloga za ulazak u zajednički poduzetnički poduhvat 
koji će ostvariti očekivani profit. 

Zaposlenici • Kao uvjerenje za njihovo angažovanje u preduzeću. 
• Kao motivirajući faktor jer su uključeni u zbivanja oko 

budućih  poslova. 
Porodica Da pruži podršku za ulazak u poduzetnički projekata 
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Eksterni korisnici biznis 

plana/poduzetničkog projekta 
 

POTENCIJALNI  

DIONIČARI 
 Da se uvjere u sigurnost ulaganja vlastitog novca u  

  konkretan poduzetnički projekat. 
FINANCIJERI 

(KREDITORI) 

 Kao podloga za utvrđivanje financijskog stanja, 
odnosno financijskog zdravlja preduzeća. 

 Kao provjera kredibiliteta preduzeća 

STOKHOLDERI 
(DISTRIBUTERI, 

DOBAVLJAČI, KUPCI   i 
drugi 

 Za stvaranje uvjerenja o uspješnosti projekta i 
poduzetnika. 

 Kao podloga za sklapanje budućih ugovora 

 

DRŽAVNA UPRAVA 

 

 Da provjeri veličinu utjecanja poduzetničkog 
projekta na socijalno, pravno, ekonomsko i ekološko  
i druga okruženja. 

 Da odobri poticajna sredstva za slučaj da su ista 
planirana u njihovom budžetu. 

 Da statistički prati kretanje ekonomskih i drugih 
aktivnosti na svom području. 
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Smjernice za pisanje biznis plana 
1 od 5 

• Struktura biznis plana 

– U svrhu stvaranja najboljeg utiska, biznis plan mora pratiti 

konvencionalnu strukturu, kao što je prikazano u nacrtu 
biznis plana prikazanog u poglavlju.  

– Iako određeni poduzetnici žele da iskažu svoju kreativnost 
prilikom pisanja biznis plana, nepridržavanje bazične 
strukture konvencionalnog biznis plana se uglavnom 

smatra greškom.  

– Investitori uglavnom imaju veliki broj obaveza i stoga žele 
plan u kojem lako mogu naći najvažnije informacije. 
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Smjernice za pisanje biznis plana 
2 od 5 

• Struktura biznis plana (nastavak) 

– Softverski paketi 

• Postoji mnogo softverskih paketa sa interaktivnim pristupom i 

menijima fajlova koji mogu biti od velike pomoći prilikom izrade 
biznis plana.  

• Neki od ovih softvera su veoma korisni,  međutim poduzetnici 
trebaju izbjegavati automatski izrađene biznis planove, koji 
izgledaju previše formalizirano, i iz kojih se može uočiti da su 
izrađeni putem softvera.  

– Osjećaj uzbuđenja 

• Zajedno sa činjenicama i slikama, biznis plan treba sadržavati i 
osjećaj išćekivanja i uzbuđenja zbog mogućnosti vezanih za novi 
poduzetnički poduhvat.  
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Smjernice za pisanje biznis plana 
http://www.businessplanpro.com/ 

http://www.businessplanpro.com/
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Smjernice za pisanje biznis plana 
3 od 5 
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Smjernice za pisanje biznis plana 
3 od 5 

• Sadržaj biznis plana  
– Biznis plan treba sadržavati jasne i koncizne informacije o 

svim važnim aspektima prezentiranog poduhvata.  
– Mora biti dovoljno dug da prezentira potrebne informacije, 

ali u isto vrijeme i dovoljno kratak da zadrži interes čitaoca.  
– Za većinu planova, 25 do 35 stranica je dovoljno.  

• Vrste biznis planova 

– Postoje tri vrste biznis planova, prezentirane na sljedećem 
slajdu.  
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Smjernice za pisanje biznis plana 
4 od 5 

Vrste biznis planova 
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Smjernice za pisanje biznis plana 
5 od 5 

• Prepoznavanje elemenata moguće promjene plana 

– Važno je imati u vidu da postoji mogućnost da se plan 
promijeni tokom pisanja. 

– Novi uvidi se ubrzano stvaraju kada se poduzetnik ili tim 

poduzetnika skoncentrišu na pisanje plana i kada počnu 
dobivati povratne informacije od drugih. 



Poduzetnička firma za PRIMJER 

 Znati kad ih zadržati, znati kad ih promijeniti 
www.skullcandy.com  www.zillow.com  www.riya.com 
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http://www.skullcandy.com/
http://www.zillow.com/
http://www.riya.com/


Poduzetnička firma za PRIMJER 

 Know When to Hold Them, Know When to Fold Them 
     

4-23 

https://www.box.net/en_GB/home/ http://www.pixability.com/ 

http://www.groupon.com/ 



Različite forme strukture biznis plana 
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1. Naslovnica projekta 

2. Kazalo projekta 

3. Sažetak projekta 

4. Opis poduzetničke ideje 

5. Tržišni podaci projekta 

6. Tehničko-tehnološki opis 
projekta 

7. Menadžment u projektu 

8. Financijski podaci projekta 

9. Ocjena učinkovitosti projekta 

10. Dodaci projektu 

11. Pismo primatelju 

 

• [Kuvačić Nikola: Poduzetnički 
projekat –Kako sačiniti “Biznis 
plan”, Veleučilište Split, 2001.-
obim knjige 599 stranica] 

1. Uvod-koncept programa 

2. Osnovni podaci o investitoru 

3. Tržište plasmana 

4. Tržište nabavke 

5. Lokacija 

6. Tehničko-tehnološka analiza 

7. Organizacija 

8. Ekologija 

9. Dinamika implementacije projekta 

10. Ekonomsko finansijska analiza 

11. Analiza osjetljivosti 

[ UNIDO metodologija-Metodologija Svhjetske banke u knizi 
Brnjas Zoran: Kako pripremiti biznis plan, privredni 

pregled Beograd 2002.] 

1. Uvodni deo 

2. Operativni plan 

3. Marketing plan 

4. Financijski plan 

5. Dodaci 

[Paunović Blagoje, Dimitraki Zipovski: Poslovni plan – vodič za izradu, 
Ekonomski fakultet Beograd, 2005.] 



Forma strukture biznis plana 
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• Business 
Start-Up 
Centre Tuzla 

• Business 
Start-Up 
Centre Zenica 

• Business Plan 
Pro (Business 
Plan Software 
500 +) 
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Koncept biznis plana 

• Koncept biznis plana 

– Prijedlog kako bi trebao izgledati nacrt jednog biznis plana 

prezentiran je na narednih nekoliko slajdova 

– Većina biznis planova ne sadrži sve elemente sadržane u 
konceptu plana: mi ih ovdje prezentiramo u svrhu 

cjelovitosti 

– Svaki poduzetnik mora odlučiti koje elemente treba 
sadržavati njegov biznis plan. 
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Koncept biznis plana 

Naslovna stranica 

Sadržaj 
I. Izvršni sažetak 

II. Opis kompanije 

      Historija kompanije 

             Izjava o misiji 
             Proizvodi i usluge 

             Trenutni status 

             Zakonski status i vlasništvo 

             Ključno partnerstvo(ako postoji) 

III.     Analiza privredne grane 

 Veličina privredne grane, stopa rasta, i 
predviđanje prodaje 

         Struktura privredne grane 

         Priroda učesnika 

         Ključni faktori uspjeha 

         Trendovi u privrednoj grani 

        Dugoročni izgledi 
IV.     Analiza tržišta 

             Segmentiranje i odabir ciljanog tržišta 

             Ponašanje kupca 

             Analiza konkurencije 

V.    Marketinški plan 

             Ukupna marketinška strategija 

             Proizvod,cijena,promocije i distribucija 

VI.   Menadžmentski tim i struktura firme 

             Menadžmentski tim 

             Odbor direktora 

             Odbor savjetnika 

             Struktura kompanije 

VII.   Plan aktivnosti 
             Opšti pristup aktivnostima 

             Lokacija preduzeća 

      Objekti i oprema 

VIII. Dizajn proizvoda (ili usluge) i razvojni plan 

      Razvojni status i zadaci 
      Izazovi i rizici 

      Intelektualno vlasništvo 

VIII. Finansijska predviđanja 

      Izvještaj o izvorima i upotrebi kapitala 

      Probni bilans 

      Pro forma bilans uspjeha 

      Pro forma bilans stanja 

      Pro forma izvještaj o neto gotovinskom toku 

      Analiza pokazatelja 

      Dodatci   
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Prvi dio: Sažetak 
1 od 2 

• Sažetak 

 

– Sažetak je kratki pregled kompletnog biznis plana.  
– Omogućava čitaocu koji je mnogo zauzet da brzo stekne 

uvid u najvažnije informacije koje su mu potrebne, a koje 
se odnose na ono što taj poduhvat čini drugačijim od 
ostalih. 

– Sažetak ne smije sadržavati više od dvije stranice teksta. 



4-29 

Sažetak 

Važno 

• U većini slučajeva, investitori će 
tražiti kopiju sažetka preduzeća, a 
kopiju potpunog biznis plana će 
tražiti samo ukoliko je sažetak 
dovoljno uvjerljiv. 

• Stoga je sažetak, bez dvojbe, 
najvažniji dio biznis plana. 

Prvi dio: Sažetak 
2 od 2 
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Drugi dio: Opis preduzeća 
1 od 2 

• Opis preduzeća 

– Glavni dio biznis plana počinje sa generalnim opisom 
preduzeća. 

– Ovaj dio treba sadržavati sljedeće stavke:  
• Opis preduzeća 

• Historijat preduzeća 

• Misija 

• Proizvodi i usluge 

• Trenutni status 

• Pravni status i vlasništvo 

• Ključna partnerstva (ukoliko postoje).  
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Partnersto za  USPJEH 
  Vrste partnerstva koja su česta u Biznis planovima 

 

http://www.ebags.com/ 

http://www.paychex.com/ 
http://www.ceridian.com/ 
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Opis preduzeća 

Važno 

• Iako se na prvi pogled može 
učiniti da je ovaj dio manje važan 
od ostalih, on ipak ima izuzetan 

značaj. 
• Ovaj dio čitaocu biznis plana 
pokazuje da znate pretvoriti ideju u 

biznis.  

Drugi dio: Opis preduzeća 
2 od 2 
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Treći dio: Analiza privredne grane 
1 od 2 

• Analiza privredne grane 

– Ovaj dio bi trebao sadržavati opis privredne grane u kojoj 
će preduzeće poslovati u vidu njene veličine, rasta i 
projekcija prodaje. 

– Ovaj dio treba sadržavati sljedeće stavke:  
• Veličinu privredne grane, stopu rasta i projekcije prodaje. 

• Strukturu privredne grane. 

• Profil učesnika. 

• Ključne faktore uspjeha. 

• Trendove privredne grane. 

• Dugoročna očekivanja  

 



4-34 

Analiza privredne grane 

Važno 

• Prije nego što odredi ciljno tržište 
poduzetnik mora poznavati privrednu 

granu u kojoj će poslovati tj. imati 
uvid koja su obećavajuća područja, a 
koja treba izbjegavati.  

• Privredna grana u kojoj preduzeće 
posluje u velikoj mjeri definira polje 

na kojem će preduzeće djelovati.  

Treći dio: Analiza privredne grane 
2 od 2 
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Četvrti dio: Analiza tržišta 
1 od 2 

• Analiza tržišta 

– Analiza tržišta dijeli privrednu granu na segmente i nulte 
tačke određenog segmenta (ili ciljnog tržišta) na kojem će  
preduzeće učestvovati. 

– Ovaj dio treba sadržavati sljedeće stavke:  
• Segmentaciju tržišta i odabrano ciljno tržište. 

• Ponašanje kupaca. 

• Analizu konkurenata. 
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Četvrti dio: Analiza tržišta 
2 od 2 

Ako planirate započeti 
kompaniju u industriji 

fitnesa, važno je da  
dokumentujete dobro stanje 

i budući potencijal rasta te 
privredne grane. Pažljiva                                    
analiza privredne grane ove 

firme iznosi šta je realno 
moguće i šta nije realno 
moguće da novootvorena 
firma ostvari. 
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Analiza tržišta 

Važno 

• Većina start-up preduzeća ne 
opslužuje cjelokupnu privrednu 
granu kojoj pripadaju. Naime, ona se 

fokusiraju na određeno (ciljno) tržište 
u okviru privredne grane. 

• Važno je u analizu tržišta uključiti 
dio o ponašanju kupaca na tržištu.  
Što više informacija start-up 

preduzeća imaju o kupcima na 
njihovom ciljnom tržištu, na bolji 
način će oblikovati svoje proizvode i 
usluge. 

Četvrti dio: Analiza tržišta 
3 od 2 
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Peti dio: Marketing Plan 
1 od 2 

• Marketing Plan 

– Fokus marketing plana je način na koji će preduzeće 
prodavati svoj proizvod ili uslugu. 

– Ovaj dio treba sadržavati sljedeće stavke:  
• Cjelokupnu marketinšku strategiju 

• Proizvod, cijenu, promociju i distribuciju. 

 



4-39 

Marketing Plan 

Važno 

• Najbolji način za opisivanje 
marketing plana start up preduzeća je 
započeti sa povezivanjem njegove 
marketinške strategije, pozicioniranja 
i tačaka diferencijacije, a zatim 
nastaviti sa objašnjavanjem na koji 
način će cjelokupan marketinški plan 
biti podržan cijenom, promotivnim 
miksom i strategijom distribucije. 

Peti dio: Marketing Plan 
2 od 2 
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Šesti dio: Menadžment tim i struktura preduzeća 
1 od 2 

• Menadžment tim i struktura preduzeća 

– Menadžment tim novog poduhvata se uglavnom sastoji od 
osnivača ili više njih i nekoliko ključnih članova 
menadžerskog osoblja. 

– Ovaj dio treba sadržavati sljedeće stavke: 

• Menadžment tim. 

• Upravni odbor. 

• Savjetodavni odbor. 

• Struktura preduzeća. 
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Šesti dio: Menadžment tim i struktura 
preduzeća  

2 od 2 

Menadžment tim i 
struktura preduzeća 

Važno 

• Ovo je ključni dio biznis plana. 

 

• Mnogi investitori ali i druge osobe 

koje čitaju biznis plan nakon što prvo 
pročitaju sažetak, odmah prelaze na  
dio biznis plana o menadžment timu 
kako bi procijenili sposobnost osoba 

koje osnivaju preduzeće.  
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Sedmi dio: Operativni Plan 
1 od 2 

• Operativni plan 

– Prikazuje na koji način će Vaš biznis biti vođen te kako će 
se proizvoditi Vaši proizvodi ili usluge. 

– Najbolji pristup kako da prikažete način na koji će Vaš 
biznis biti vođen jeste da prikažete aktivnosti koje kupci ne 
vidi (back stage aktivnosti) kao i one koje kupci mogu 
vidjeti (front stage aktivnosti). 

– Ovaj dio treba sadržavati sljedeće stavke: 
• Generalni pristup operativnim aktivnostima. 

• Lokaciju. 

• Resurse i opremu.  
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Sedmi dio: Operativni Plan 
2 od 2 

Operativni plan 

Važno 

• Morate voditi računa da održite 
balans između adektavnog opisa 
teme i pretjeranog detaljisanja. 

 

• Najbolje je da ovaj dio bude kratak 

ali da sadrži sve relevantne 
informacije.  
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Osmi dio: Dizajn proizvoda (ili usluge)  

i plan razvoja 
1 od 2 

• Dizajn proizvoda (ili usluge) i plan razvoja 

 Ukoliko uvodite potpuno novi proizvod ili uslugu, biznis plan 
mora sadržavati dio koji se fokusira na Vaše napore usmjerene na 
razvoj.   

– Ovaj dio treba sadržavati sljedeće stavke: 

• Razvojni status i zadaci. 

• Izazovi i rizici. 

• Intelektualno vlasništvo. 
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Dizajn proizvoda  

(ili usluge) i plan 

razvoja 

Važno 

• Mnoga obećavajuća start up 

preduzeća ne uspiju zbog toga što 

njihovi napori usmjereni na razvoj 

proizvoda zakažu ili pak budu 

znatno teži nego što je bilo 

očekivano. 

 

• Izuzetno je važno da uvjerite 
čitaoca biznis plana da se navedeno 
neće desiti Vama.  

Osmi dio: Dizajn proizvoda (ili usluge) 

 i plan razvoja  
2 od 2 
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Deveti dio: Finansijske projekcije 
1 od 2 

• Finansijske projekcije 

– Posljednji dio biznis plana prezenetira finansijske 
projekcije preduzeća. 

– Ovaj dio treba sadržavati sljedeće stavke: 
• Izvore i upotrebu finansijskih sredstava. 

• Tabelu projekcija 

• Projicirani bilans uspjeha. 

• Projicirani bilans stanja. 

• Projicirani gotovinski tok. 

• Finansijske pokazatelje. 
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Deveti dio: Finansijske projekcije 
2 od 2 

Finansijske projekcije 

Važno 

• Ukoliko ste kompletirali sve 

prethodne dijelove biznis plana, 

lako je uvidjeti zbog čega su 
finansijske projekcije posljednje. 

  

• Ovaj dio prezentira prethodno 

navedeno u biznis planu ali u 

finansijskim terminima. 
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Šta je pošlo  KRIVO? 
  Šta je Enthusiast grupa naučila o predviđanjima, na teži način? 

 

http://mediadisruptus.com/2006/04/11/yourmtbc

om-open-for-inspection/ 

http://mediadisruptus.com/2006/08/20/welcome

-to-yourclimbingcom/ 
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Šta je pošlo  KRIVO? 
  Šta je Enthusiast grupa naučila o predviđanjima, na teži način? 

 

http://stylehop.com/ 
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Prezentiranje biznis plana investitorima 
1 od 3 

• Usmena prezentacija 

– Ukoliko ćete imati usmenu prezentaciju biznis plana, prvo 
pravilo je da se pridržavate uputa. Ukoliko Vam je rečeno da 
imate 15 minuta na raspolaganju, nemojte preći dozvoljeno 
vrijeme.  

– Prezentaciju morate dobro spremiti i umjerenim tempom 

prezentirati Vaš biznis plan. 

– Slajdovi prezentacije trebaju biti jasno vidljivi i razgovjetni. 

• Pitanja i povratne informacije koje se očekuju od 
investitora 

– Pametan poduzetnik unaprijed razmisli o pitanjima koja bi mu 

mogla biti postavljena, i priprema odgovore na njih.  
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Prezentiranje biznis plana investitorima 
2 od 3 

 

Tema 

 

Objašnjenje 

1. Naslov prikaza Uključuje prezentaciju sa imenom vaše firme, imenima osnivača, i  
Logom kompanije ako je dostupan. 

2.    Problem Kratko opišite problem kojeg treba riješiti ili potrebu koju treba ispuniti. 

3.    Rješenje Objasnite kako tvoja firma rješava problem ili kako će zadovoljiti potrebe koje treba ispuniti. 

4.   Prilika i ciljno tržište Iskažite jasno vaše specifično ciljano tržište. Pričajte o poslu i okolišnim trendovima koje pružate 

kako bi se vaše ciljano tržište razvilo. 

5.   Tehnologija Ovaj prikaz nije obavezan ali je obično uključen. Govorite o vašoj tehnologiji ili o neobičnim 

aspektima vašeg proizvoda ili usluge. Ne govorite na pretjerano tehnički način. Učinite vaša 

opisivanja laganim za razumjeti. 

6.   Konkurencija  Objasnite posebno konkurentske prednosti firme na tržištu i kako će se takmičiti sa afirmisanim 

konkurentima. 

7.  Marketing i prodaja Opišite u cijelini vašu marketinšku strategiju. Govorite o vašem procesu prodaje. Ako imate 

pripremljenu anketu o kupovnim namjerama ili neko drugo primarno istraživanje o tome šta ljudi 

misle o vašem proizvodu, objavite te rezultate ovdje. 

8.   Menadžmentski tim Opišite vaš postojeći menadžmentski tim. Objasnite kako se tim oformio i kako je njihova pozadina 

i stručnost ključna za uspjeh vaše firme. Ako imate odbor savjetnika ili odbor direktora, kratko 

spomenite ključne pojedince koji su uključeni. Ako imate prazninu u vašem timu, objasnite kako i 

kada će biti popunjene. 

9.Finansijska 

predviđanja 

Kratko razmotrite finansijske detalje. Naglasite kada će firma postići profitabilnost, koliko će 

kapitala biti potrebno i kada će priliv novca to pokriti. Upotrijebite dodatne prikaze ako trebate 

pravilno prikazati vašu informaciju, ali nemojte pretjerati. 

10.   Trenutni status Opišite postojeći status vaše firme u kontekstu važnih događaja koje ste do sada imali. Ne 

umanjujte vrijednosti vašeg ostvarenja. 

11.   Traženje finansija Tačnoodredite koliko sredstava tražite i kako ćete iskoristiti novac. 

12.   Sažetak  Privedite prezentaciju kraju. Rezimirajte najjače tačke vašeg poduhvata i  tima. Nastoj dobiti 

povratne informacije od publike. 
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Prezentiranje biznis plana investitorima  
3 od 3 

• Takođe je važno da 
izgledate odlučno 
prilikom prezentacije 

Vašeg poslovnog plana. 

• Ovaj tim još jednom 
pregleda slajdove 

PowerPoint prezentacije 

prije finalne prezentacije 

investitorima. 



Budi i ti ulagač rizičnog kapitala 4.1. 
 

Kompanija: Win detergent 
http://www.windetergent.com/ 

Company: SafetyWeb 
http://www.safetyweb.com/ 

Poslovna ideja:  Proizvesti deterdžent za odjeću  

za sportiste i ljude koji često vježbaju, koji u 

potpunosti uklanja neprijatne mirise i sa pamučnih 

i sa sintetičkih vlakana.  

Poslovna ideja: Izraditi web portal  koji će 

pomoći roditeljima da zaštite svoju djecu, njihov 

ugled, privatnost i sigurnost na internetu. 



Budi i ti ulagač rizičnog kapitala 4.2. 
 

Kompanija: Icon aircraft 
http://www.iconaircraft.com/ 

Company: PharmaJet 
http://pharmajet.com/ 

Poslovna ideja:  Proizvesti elegantan avion na 

propelerski pogon koji će se prodavati po 

pristupačnim cijenama za rekreativce, koji je 

dovoljno mali da se može dopremiti malim 

kamionima ili vozilima i pohraniti u garaži. 

Poslovna ideja: Davanje injekcija korištenjem 

injekcionog sistema bez igle.  


