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O programu Kako pokrenuti posao i unaprijediti poslovanje (SIYB)

Program Kako pokrenuti posao i unaprijediti poslovanje (SIYB) je program obuke iz menadZmenta, iji je
akcenat stavljen na otvaranje i unapredenje malih firmi kao strategije otvaranja veceg broja kvalitetnijih
radnih mjesta za Zene i muskarce, posebno u zemljama u razvoju. Procjenjuje se da je realizovan u preko 100
zemalja i spada medu najvece programe u ovoj oblasti u svijetu.

Program ima cCetiri povezana kursa - Kako doci do poslovne ideje (GYB), Kako pokrenuti posao (SYB), Kako
unaprijediti poslovanje (IYB) i Kako prosiriti poslovanje (EYB).

MOR realizuje program u strukturisa tristuba, koju ¢ine visi predavaci, predavaciikrajnji korisnici - potencijalni
i aktivni preduzetnici. Visi predavaci koji imaju MOR-ovu licencu zaduZeni su za razvoj kapaciteta predavaca
za efektivno izvodenje programa SIYB. Nadalje, ovi predavaci obucavaju preduzetnike na kursevima u okviru
programa SIYB. MOR igra presudnu ulogu u identifikovanju i Sirenju najbolje prakse, realizaciji obuke,
aktivnostima pracenja, vrienju kontrole kvaliteta i pruzanju tehnickih savjeta u pogledu realizacije programa
SIYB.

O kursu Kako unaprijediti poslovanje (IYB)

Kurs Kako unaprijediti poslovanje (1YB) je kurs iz menadZmenta za vlasnike i rukovodioce malih preduzeca koji
Zele da odrze svoju firmu, povecaju prodaju i smanje troskove. Bavi se klju¢nim pitanjem: kako unaprijediti
poslovanje firme.

Kurs IYB nastao je iz programa koji je izradila Konfederacija poslodavaca Svedske za lokalna mala i srednja
preduzeca. MOR je metode i materijale kasnije prilagodila potrebama ljudi koji imaju mala preduzeca u
zemljama u razvoju.

Kurs IYB pracen je zbirkom od Sest prirucnika (marketing, troskovi, kontrola nabavke i zaliha, knjigovodstvo,
planiranje poslovanja i ljudi i produktivnost). Ovi priru¢nici predaju se zasebno ili kombinovano, kao puni
kurs. Puni kurs sa svim modulima traje oko 7 dana. Na kursu IYB koristi se aktivan pristup ucenju o upravljanju
malim preduzecima, a fokus se stavlja na rjeSavanje problema u obliku kracih primjera iz prakse i grafickih
ilustracija.

U priru¢niku IYB Planiranje poslovanja preduzetnicima se objasnjava da ce efikasnije voditi firmu ako imaju
pripremljene planove za razli¢ite poslove.




Autori i izrazi zahvalnosti

Priru¢nik za kurs IYB rezultat je kolektivnog rada i sadrZi iskustva i znanja prikupljena tokom tridesetogodisnje
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UvoD

Cime se ovaj priru¢nik bavi?

Kada vodi firmu, ¢ovjek se lako izgubi u svakodnevnim problemima i izgubi iz vida Siru sliku. Medutim,
uspjesne firme investiraju vrijeme u planiranje buduénosti. Pripremaju, a zatim analiziraju planove i
redovno prate ucinak. Ovaj priru¢nik provescée vas kroz proces izrade planova koji su vam potrebni za
poslovanje.

2. Kome je namijenjen?

Planiranje poslovanja je jedan od niza priru¢nika za kurs Kako unaprijediti poslovanje (IYB). Koristan
je preduzetnicima koji vode firmu i koje Zele da razviju svoje poslovanje, povecaju prodaju i smanje
troskove.

3. Ciljevi ovog priru¢nika

Kada zavrsite ovaj priru¢nik, moci ¢ete da:

«  objasnite prednosti planiranja poslovanja,

« navedete korake u izradi planova poslovanja,
-+ izradite planove za svoju firmu,

«  koristite planove za unapredenje poslovanja.

Kako se ovaj priru¢nik koristi?

U ovom prirucniku, nadi ¢ete:

« Price o firmama: Uporedite ove primjere sa svojom firmom i iskoristite ih da unaprijedite rad i
profitabilnost.

» Aktivnosti: Prakticne vjeZbe na pola svakog dijela koje ¢e vam pomoci da proaktivno razmisljate o
konceptima i kako da ih primijenite u svojoj firmi.

» Size: Procjena se nalazi na kraju svakog poglavlja. U njemu se rezimiraju klju¢ne stavke.

uvoD |



« Procjene: Procjena se nalazi na kraju svakog poglavlja. Odgovori na pitanja pomoci ¢e vam da procijenite u
kojoj mjeri poznajete sadrzaj o kom se govori u datom poglavlju.

o “Mozete li pomodi?”: Ovo su vjezbe na kraju prirucnika koje ¢e vam dati priliku da primijenite ste¢ena
znanja i vjestine na specifi¢ne situacije. Radedi ove vjezbe, znacete koliko ste naucili iz cijelog priru¢nika.

« Akcioni plan: Popunite i koristite akcioni plan koji se nalazi skoro na kraju priru¢nika. To ¢e vam pomoci da
prakti¢no primijenite svoje znanje.

» Odgovore: Odgovori na procjene i vjezbu ,MozZete li pomocdi?” dati su na kraju priru¢nika. Prije nego sto
pogledate odgovor, zavriite vjezbu.

» Korisna poslovna terminologija: Mozete potraziti znacenje nekog poslovnog termina koji ne razumijete.
Ovaj dio dat je na kraju priru¢nika.

» Bitne napomene: Svaka napomena sadrzi bitne informacije. Ove informacije iskoristite maksimalno. Ove
napomene nadi ¢ete na sredini razlicitih dijelova priru¢nika.

U priruc¢niku se koristi nekoliko ikonica, koje ¢e vas voditi kroz u¢enje. Ikonice i njihovo znaéenje objasnjeni

su ispod:

Kada vidite ovu ikonicu, slijedi rad na aktivnostima ili odgovaranje na pitanja.

Kada vidite ovu ikonicu, tu ¢ete naci odgovor koji se odnosi na aktivnost i procjenu.

Kada vidite ovu ikonicu, to znadi da su informacije u ovom dijelu izuzetno bitne.

Ova ikonica znaci da morate da uradite procjenu koja ¢e vam pomodi da izmjerite $ta ste naucili.

Kada vidite ovu ikonicu, znacete da ste upravo zavrsili jedno poglavlje i da slijedi rezime vaznih ideja
koje su tu obradene.

Ova ikonica vam govori gdje nadi vise informacija ili Sta treba uraditi.

ii | Planiranje poslovanja



DIO|

PLANIRANJE BUDUCNOSTI

1.  Staje planiranje?

Planiranje znaci razmisljanje i organizovanje aktivnosti potrebnih da se postigne Zeljeni cilj. U slucaju vase
firme, planiranje znaci razmisljanje i odlucivanje o buducim koracima ka unapredenju poslovanja. Na primjer,
prije nego Sto krenete u nabavku robe ili sirovina, potrebno je da razmislite o sljedec¢em:

«  Koja roba i materijal su vam potrebni?
« U kojoj koli¢ini?

«  Gdje nabaviti robu i materijal?

+  Koliko kostaju?

»  Kada su vam potrebni?

Prije pripreme planova, treba da znate kako poslujete; na primjer, kako izgledaju prodaja, marketing, troskovi,
poslovni kapacitet i dobit. To se zove analiza poslovanja. Poslovanje mozete analizirati pomocu podataka iz
osnovne knjige. O analizi poslovanja detaljnije govorimo na stranici 15. Isto tako, bic¢e potrebno da prognozirate
promjene u okruZenju koje mogu uticati na poslovanja i da identifikujete rizike kojima je firma izloZena.

Moram da analiziram
podatke iz

glavne knjige prije
nego sto uradim plan
za sljedecu godinu.
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Da li je planiranje neophodno?

Neki ljudi ne pripremaju planove. Ne razmisljaju unaprijed da sprijece probleme. Ne znaju koliko uspjesno ¢e
firma raditi u buduénosti. Pogledajmo sta se desilo sa njima:

| Prosle godine nisam
ostvarila dobit. Troskovi
su mi bili previsokil
Troskovi zakupa su 4
previsoki u ovom trznom {
centru.

|

: D I
MUZICKA I VIDEO PRODAVNICA
DALIDA

I D S S
N\ A%V \ Y \vV W

Zao mi je, Jadranka. Da bismo vam dali
kredit, banka mora da zna $ta da
ocekuje od vase firme u smislu prodaje,
troskova, dobiti i novéanih tokova
sljedeée godine.

02 | Planiranje poslovanja



Sta je krenulo po zlu u Muzickoj i video prodavnici Dalida?

Kako je planiranje Dalidi moglo pomoci?

Da li je Granap dobio kredit od banke?

Kako je planiranje Dadi moglo pomoci?

Vasi odgovori ¢e mozda biti sli¢ni ovim odgovorima:

Muzicka i video prodavnica Dalida nije ostvarila dobit zato $to su troskovi previsoki. Da je Dalida napravila plan, razmislila

bi o buducnosti i znala bi da ce joj troskovi biti previsoki. Mogla je nesto preduzeti prije nego $to je pocela da gubi novac.

Granap nije dobio kredit od banke. Plan bi Dadi pomogao da kreditnom sluzbeniku pokaZze koliku prodaju, troskove i dobit

ocekuje sljedece godine. Banka mora znati koliku buducu dobit da o¢ekuje prije nego $to odobri kredit.

DIO | | Planiranje budu¢nosti | 03



Jos dvije firme nisu planirale unaprijed. Pogledajmo Sta se desilo sa njima:

Vie ne kupujem

u Veknici. Nikada

nemaju kajzerice.
Samo prodaju vekne.

Nije mi jasno. Cijene
su mi niske, zasto
mi prodaja ide slabo?

VEKNICA

Kupila sam novi laptop

Jelo, nema plastike prosle sedmice. Bio je skup.
za Sipke koje je kupac Dakle,sada nemam dovol jno
narucio. novca da kupim sirovine.

04 | Planiranje poslovanja



Sta je krenulo po zlu u Veknici?

Kako bi planiranje pomoglo Mirku iz Veknice?

Sta je krenulo po zlu u Plasti¢noj galanteriji?

Kako bi planiranje pomoglo Jeli iz Plasti¢ne galanterije?

Mozda Cete se sloziti da:

Ne Zele svi da kupuju hljeb velike gramaze. Vise vole kajzerice, kifle i drugo pecivo. Dakle, prodaja klasi¢nog hljeba u Veknici
ide slabo. Da je Mirko bio svjestan promijenjenog ukusa kupaca i da je napravio plan da tu potrebu zadovolji, pravio bi i

kajzerice i Veknica bi imala vecu prodaju.

Plasti¢na galanterija nema dovoljno gotovine da nabavi sirovine zato $to je nabavila laptop. Planiranje bi Jeli pomoglo da

shvati da li je nabavka laptopa bila apsolutno neophodna i da li je mogla da je priusti.
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Kako planiranje moze da unaprijedi poslovanje?

Planovi vam daju kvalitetne podatke na osnovu kojih moZete da donesete dobre poslovne odluke i pratite

uspjesnost poslovanja.

«  Ako je firma uspjesna, planiranje joj moze pomoci da ubuduce posluje jos bolje.

«  Ako firma nije tako uspjesna i ima odredene probleme, planiranje joj moze pomodi da te probleme

rijesi.

Planiranje vam moze pomoci da predvidite probleme prije nego sto se ostvare i sprijecite ih.

1. Plan ¢e vam pokazati da li mozete da
ocekujete dobit.

Ako su mi troskovi
visoki, mozda bi
trebalo da poveéam
cijene.

Izradite plan da vidite da li je projektovani
nivo prodaje dovoljan i da li su troSkovi

dovoljno niski da moZete da ostvarite dobit.

3. Plan govori Sta ocekivati u pogledu
uspjesnosti buduceg poslovanja.

Iz ovog plana vidim da ée$

sljedeée godine dobro poslovati.

Dobro, sada moZzemo da

razmotrimo da vam damo kredit.

Pripremite plan za banku kada
trazite kredit.
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2. Plan ¢e vam pokazati da li mozete da
ocekujete dobit.

Nakon razgovora sa
kupcima, vidim
da traze dru aéiji
proizvod. Treba da
poc¢nem da pravim
kajzerice, kifle i
integralni hljeb.

Da biste dosli do efektivnog plana, pazljivo
razmotrite Sta sve uti¢e na poslovanje.

4. Dobar plan govori vam koliki ¢e biti priliv i
odliv novca.

Plan mi govori da neéu imati
dovoljno novca za opremu prije
septembra. Moram Cekati ili cu

ostati bez gotovine.

Pripremite plan tako da
ne ostanete bez gotovine.



.AKTIVNOST 1

Cime se bavite?

Da li firma ima nekih problema?

Kako bi dobro planiranje pomoglo da te probleme rijesite?

4, Korisni planovi

U ovom priru¢niku pokaza¢emo vam kako se izraduje pet vrsta planova koji ¢e vam koristiti u poslovanju.

4.1 Plan prodaje i marketinga

Prodaja i marketing su usko povezani. Marketinske aktivnosti definitivno uti¢u na prodaju. Iz tog razloga, mala
preduzeca obi¢no spajaju plan prodaje i plan marketinga u jedan plan. U tom planu, prognozirate aktivnosti
koje cete realizovati sljedece godine u pogledu tzv. 7P: proizvod, cijena, mjesto, promocija, ljudi, proces,
fizicki dokazi. Takode prognozirate obim prodaje koji ocekujete na mjese¢nom nivou. Ovaj plan pomoci ¢e
vam da zadovoljite potrebe kupaca obezbjedivanjem trazenih proizvoda i usluga po cijeni koju su spremni da

plate.
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4.2 Plan proizvodnje i troskova

Najvedi dio troskova nastaje u procesu proizvodnje. Na troskove utice broj artikala koje proizvodite i sirovine
koje koristite. Iz tog razloga, plan proizvodnje i plan troskova obi¢no se objedinjavaju u jedan plan. U planu
proizvodnje i troSkova predlazete unapredenja u proizvodniji i prognozirate troskove na mjese¢cnom nivou
tokom sljedece godine. Ovaj plan pomaze vam da utvrdite rentabilan nacin izrade proizvoda i pruzanja usluga.

4.3 Plan dobiti

U planu dobiti prognozirate bruto i neto dobit za svaki mjesec sljedece godine. To vam pomaze da planirate
kako cete ostvarivati dobit.

4.4 Plan novcanih tokova

Plan nov¢anih tokova je prognoza koja vam govori koliki priliv i odliv novca mozete ocekivati na mjese¢nom
nivou. Plan novcanih tokova pomaze vam da vodite ra¢una da ni u jednom trenutku firma ne ostane bez
gotovine.

4.5 Plan kreditnog zaduzenja

U planu kreditnog zaduzivanja, predvidate koliko cete se eventualno zaduziti, kada i kod koga. Ovaj plan
omogucava vam da dodete do dobrih izvora finansiranja.

5. Savjeti za izradu plana

Kada izradujete plan za svoju firmu, ne zaboravite:
+ Plan treba da bude sto jednostavniji. Tako ¢ete ga lako razumjeti i koristiti.

Brinulo me stanje u mojoj Kada pripremam plan, bolje upoznam

firmi. T onda sam “GP'”GY"C‘ firmu. U plan poslovanja unosim samo

plan poslovanja. Medutim, ono neophodno tako da ta&no znam $ta
komplikovan mi je. koja stavka znaci.
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Izaberite najbolji period za planove. Planove mozete izraditi za period od tri mjeseca, godinu dana, pet

godinaili bilo koji drugi period koji vam odgovara.

Plan prodaje i
marketinga pravim
Jjednom godisnje.

Firma treba da pravi plan
nov€anih tokova svaka tri
mjeseca.

Plan podijelite na mjesece. Osim plana kredithog zaduzivanja, planove treba prodijeliti na mjesece. U

glavnoj knjizi, evidencije ste podijelili na mjesece tako da moZete porediti evidencije sa planovima.

Planirao sam da prodam
proizvode u vrijednosti
5.000 KM prodli mjesec. Medutim,
evidencija pokazuje da mi je
prodaja ukupno bila 4.000 KM.
Moram utvrditi zasto.
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« lzradite plan unaprijed. Ne ¢ekajte da plan ispunite prije nego sto poc¢nete da radite na novom planu.

Svoje planove za narednu godinu
uvijek pripremam u decembru. Na
taj nacinimam spreman plan
na poetku godine.

» Raspitajte se i iskoristite ve¢ prikupljene podatke. Na primjer, kada predvidate troSkove materijala ili
robe, od dobavljaca traZite cijene za sljede¢u godinu. Ne nagadajte!

Siguran sam da ¢u
sljedece godine ostvariti
mnogo velu dobit. Cini se

da je situacija povoljna
za moju firmu.

OVO NE RADITE!
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o Azurirajte planove. Stvari se mijenjaju, a uradeni planovi mogu prestati da vaze. Na primjer, troskovi
sirovine mogu porasti, traznja moze opasti Sto ¢e uticati na plan prodaje, troskova i dobiti. Redovno
preispitujte planove i aZurirajte ih kad god nastane neka promjena koja na njih moze uticati.

Ove godine
cijena lomljene
plastike
porasla je za 10%.
Moram aZurirati
prognozu troskova.

SIZE

Planiranje znaci razmisljanje i organizovanje aktivnosti potrebnih da se postigne Zeljeni cilj. U sluc¢aju vase firme,
planiranje znaci razmisljanje i odlucivanje o buduéim koracima ka unapredenju poslovanja.

Prije nego $to pocnete da radite na planovima za svoju firmu, potrebno je da znate koliko ste bili uspjesni.
Koliko uspjesni ste bili u prodaji, marketingu, proizvodnji, troskovima i dobiti? To se zove analiza poslovanja.
Bice potrebno da prognozirate promjene u okruzenju, a zatim preduzmete korake ka unapredenju poslovanja
kroz upravljanje rizicima, povecéanje prodaje, rezanje troskova i povecanje dobiti.

Postoje Cetiri bitna razloga za izradu planova:
«  Plan ¢e vam pokazati da li mozZete da oCekujete dobit.
«  Plan vam govori koji dio poslovanja moZete unaprijediti.
«  Banci pokazuje sta moZe da oc¢ekuje u pogledu buduceg poslovanja.

«  Govori koliki su ocekivani prilivi i odlivi.
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Planovi vam daju kvalitetne podatke na osnovu kojih mozete da donesete dobre poslovne odluke i pratite
uspjesnost poslovanja. Za vasu firmu bice korisno sljedecih pet planova:

«  plan prodaje i marketinga,

+  plan proizvodnje i troskova,

«  plan dobiti,

+  plan nov¢anih tokova,

+  plan kreditnog zaduzivanja.

Plan prodaje i marketinga pomaze vam da upoznate i zadovoljite potrebe kupaca. Plan proizvodnje i
troskova pomaze vam da utvrdite rentabilan nacin izrade proizvoda i pruzanja usluga. Plan dobiti pomaze
vam da planirate ostvarenje dobiti. Plan novcanih tokova pomaZe vam da vodite ra¢una da ni u jednom
trenutku firma ne ostane bez gotovine. Plan kreditnog zaduzivanja omoguc¢ava dam da dodete do dobrih
izvora finansiranja.
Kada pripremate planove:

+ ne komplikujte,

+ izaberite odgovarajuci period,

+  podijelite ih na mjesece,

«  pripremite ih unaprijed,

+  raspitajte se i iskoristite ve¢ prikupljene podatke,

«  azurirajte ih.

PROCJENA 1

Upravo ste zavrsili Dio | ovog priru¢nika. Uradite sljedece dvije vjezbe da provjerite koliko ste naucili. Uradite
vjezbu prije nego $to provjerite odgovore na stranici 97.

1. Koristite poslovnu terminologiju
Dopunite recenice odgovarajucom rijeci ili rije¢ima sa ponudene liste.

Planiranje Plan prodaje i marketinga Plan proizvodnje i troskova
Plan novcanih tokova  Plan dobiti Plan kreditnog zaduZivanja

1. Kada razmisljate i smisljate Sta uraditi u vezi sa ne¢im prije nego $to do toga dode, to zovemo

2 P pomaze vam da utvrdite rentabilan nacin

izrade proizvoda i pruzanja usluga.
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trenutku firma ne ostane bez gotovine.

prognozirate bruto i neto dobit za svaki mjesec sljedece

pomaze vam da vodite ra¢una da ni u jednom

6. Kada prognozirate cijenu koju bi kupci bili spremni da plate i karakteristikama novog proizvoda koje kupci

LU= V2T o) - 1Y/ 1 (S P

Sta je tacno?

Zaokruzite tacan ili najbolji zavrietak svake recenice.

1. Planiranje je neophodno...

a. samo za veoma velike firme.

b. zavelikaimala preduzeca.
¢. samo u maloprodaji.

2. lzradaplana...

a. natjerace vas da razmislite o svakom segmentu poslovanja.
b. pomodi ¢e vam da izracunate koliko vam vrijedi firma.

c. omoguci¢e vam da ta¢no izracunate dobit koju cete ostvariti sljedece godine.

3. Planom je najbolje obuhvatiti period ...

a. od tri mjeseca.
b. odjedne godine.
¢. koji vam najvise odgovara.

4. Planove treba podijeliti . ..
a. hamjesece.
b. nakvartale.
c. cijelu godinu.

5. Kada sacinite planove...

a. strogo ih se pridrzavajte.
b. drzite ih na sigurnom.

¢. redovno ih preispitujte i azurirajte.
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DIO I

ANALIZA POSLOVANJA

Morate znati kako ste
poslovali u ranijem periodu
da biste mogli planirati
buduce poslovanje.

Jelo, dali se
analiza poslovanja
radi prije izrade
planova?

Prije izrade planova, morate znati kako ste poslovali. To ¢ete znati na osnovu poslovne evidencije. To se zove
analiza poslovanja. Bez podataka iz prethodnog perioda, preduzetnik mora da bazira plan na intuiciji.
Jela je proizvodac koji vodi Plasti¢nu galanteriju, koja proizvodi plasti¢ne Sipke od reciklirane plastike. Haris vodi

maloprodajni objekat. Razgovaraju o procesu planiranja.
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Mislim da treba da Harise, ja ¢u napraviti

napravim plan dobiti.  Planove za sljedecu godinu.
Ali, ne znam Prvo analiziram poslovne
odakle da poénem. knjige.

Svrha analize poslovanja je utvrditi segmente u kojima ne poslujete dobro, segmente u kojima dobro poslujete
i nac¢ine da poboljsate situaciju.

Glavna knjiga je najbitniji izvor podataka za analizu poslovanja. Postoje tri bitne analize:
« analiza prodaje i marketinga,
« analiza proizvodnje i troskova,

- analiza dobiti.

EZD Vise o glavnoj knjizi i knjigovodstvu govorimo u prirucniku IYB
KNJIGOVODSTVO.

U analizi poslovanja, treba da pratite sljedeca tri koraka:

Korak 1 Korak 2 Korak 3

16 | Planiranje poslovanja



1. Analiza prodaje i marketinga

Analizirajte prodaju poredenjem mjesec¢ne i godisnje prodaje da utvrdite da li prodaja raste ili pada. Analizirajte

marketinske aktivnosti da utvrdite razlog koji uzrokuje fluktuacije. Shodno tome, planirajte povecanja prodaje
i unapredenje poslovanja.Koja roba i materijal su vam potrebni?

1.1 Prikupljanje podataka iz ranijeg perioda
U glavnoj knjizi utvrdite koliku prodaju ste ostvarili na mjese¢nom nivou prosle i ove godine. Ukoliko podaci za
decembar ove godine jos uvijek nisu dostupni, posluZite se procjenom.
Jela je pogledala glavnu knjigu i nasla podatke o prodaji na mjese¢nom nivou. Za decembar uzima procjenu.
Zatim, sabira sve mjesecne iznose da bi dobila godisnji nivo prodaje. Ovako izgledaju podaci za Sipke koje
proizvodi:

Vrijednost
prodaje (KM)

8.650 9.200 10.971 80.950 66.815
1.2 Poredenje evidencija

Uporedite prodaju na mjese¢nom i godisnjem nivou da utvrdite da li postoji razlika. Da li prodaja raste ili pada?

Harise, vidim da mi je prodaja ovog decembra veéa nego
u hovembru. Medutim, u odnosu na decembar prosle
godine, mnogo je niza, iako je prodaja na nivou godine
vida. Pitam se zasto.
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1.3 Utvrdivanje razloga
Vazno je da znate razloge iz kojih je doslo do razlike.

Jela i Haris razgovaraju o tome i zakljucuju da je razlog bolje prodaje u decembru to $to su mnogi odlucili da
renoviraju dom u decembru, pa su kupili Sipke za gradevinske radove. To je razlog zasto je prodaja svakog
decembra bolja nego u novembru. Medutim, i dalje joj nije jasno zasto je prodaja ovog decembra podbacila u
odnosu na decembar prosle godine, iako je na godisnjem nivou prodaja mnogo bolja.

Neke razlike nije jednostavno objasniti. Morate pazljivo da razmislite o marketinskim aktivnostima ove godine.
Sjetite se 7P marketinga: proizvod, cijena, mjesto, promocija, ljudi, proces, fizicki dokazi.

Analizirajte svako P ponaosob i pokusajte da dodete do razloga za pad prodaje.

Evo nekoliko pitanja koja ¢e vam pomodi u analizi podataka:

- Dali smo prodavali robu ili usluge koje su kupci trazili?
«  Koji proizvod se dobro prodavao? Zasto?
- Koji proizvod nije iSao dobro? Zasto?

Proizvod

" «  Kakve su nam cijene ove godine u odnosu na proslu?
Cijena «  Dalli su kupci bili spremni da kupe po utvrdenoj cijeni?

«  Dali mi je firma na dobroj lokaciji?

- Da li smo prodavali robu ili usluge direktno kupcima?

- Da li smo prodavali maloprodajnim objektima ili trgovcima na veliko? Da li
smo tako povecali prodaju?

Kako smo ove godine promovisali robu i usluge?

- Dali smo imali reklame i akcije?

- Dali smo imali publicitet?

- Dali sam kao komercijalista radio na unapredenju vjestina?

«  Koji vid promocije je donio najbolje rezultate u smislu prodaje i dobiti
+  preduzeca?

Promocija

«  Dali su radnici adekvatno obuceni i motivisani?
« Dallisuljudi angaZovani na najbolji na¢in?

«  Dalisu radnici adekvatno placeni?

« Jesmo liimali dovoljno prodavaca?

«  Da li su nasi proizvodi ili usluge trazeni?

- Dalinase usluge i roba kupcima daju najbolje moguce iskustvo?
« Dalisu nase kancelarije / prodajna mjesta privla¢na i ¢ista?

«  Koji su nam drugi vizuelni elementi potrebni?

Fizicki dokazi

« Da li kupci mogu jednostavno do¢i do nasih proizvoda i usluga?
- Dali sunasi procesi efikasni i blagovremeni?
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U priru¢niku 1YB MARKETING naci Cete vise o tome kako upoznati i
zadovoljiti kupca i kako povecati prodaju.

=)

Ovog decembra nisam prodala
mnogo Sipki. Nisam imala
promociju. Prosle godine, imala
sam kampanju o prednostima
plasti¢nih Sipkil

Sada Jela shvata koji su neki od razloga za promjenu u prodaji:

Ove godine, podigli smo cijene za 10% zbog vece cijene sirovine.

S vremena na vrijeme nismo imali dovoljno robe zbog kvara opreme. Mogli smo prodati vise da smo
stalno imali na raspolaganju robu za prodaju.

Ove godine nismo radili promociju u decembru; iz toga razloga, prodaja je niza u odnosu na prosli
decembar.

1

Ako prodajete razne proizvode i usluge, potrebno je da analizirate
prodaju i marketinske aktivnosti za svaki proizvod i uslugu
ponaosob.
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AKTIVNOST 2

2.1

Da li prodaja raste ili pada? Zasto?

Analiza proizvodnje i troSkova

Promjena u troskovima moze biti vazan indikator efikasnosti proizvodnje ili poslovanja. Analizirajte troSkove
poredenjem mjesecnih i godisnjih troskova da utvrdite da li su nizi ili visi. Zatim, analizirajte proizvodnju da
utvrdite razloge koji su doveli do varijacija.

Pored analize troskova, analiza razlika u proizvedenim koli¢inama, ili analiza prodaje otkrice da li ste dobro
poslovali i Sta treba unaprijediti.

U svrhu analize proizvodnje i troskova, Haris i Jela prate iste korake kao i prilikom analize prodaje i marketinga.

Prikupljanje podataka iz ranijeg perioda

Uzmite podatke o svim troSkovima poslovanja za svaki mjesec ove i prosle godine iz glavne knjige. Da ponovimo:
ukoliko neki podaci nisu dostupni, koristite najpriblizniju procjenu. Ukoliko ste proizvodac vise proizvoda ili
pruzalac vise usluga, mozda cete podatke o troskovima za svaki proizvod uzeti iz detaljne evidencije troskova.
Do broja proizvedenih artikala na mjese¢nom nivou mozete do¢i na osnovu podataka iz glavne knjige. Medutim,
bice teZe do¢i do podataka koji se odnose na kvalitet proizvoda. Stopu razlike mozZete mjeriti na osnovu knjige
proizvodnje, gdje Cete evidentirati sve bitne podatke o dnevnoj proizvodniji i radu, ili moZete traziti od kupaca
komentare o kvalitetu proizvoda.

IYB KNJIGOVODSTVO.

r_’_’f"> ‘ Vise o detaljnoj evidenciji troskova i knjigovodstvu govorimo u priruéniku
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Jela je uzela podatke o mjese¢nim troskovima iz glavne knjige. Sabrala je sve mjese¢ne iznose da dobije

godisnje troskove.

Troskovi materijala (KM) 4.800 5.400 4.640 48.615 33.698
Troskovi rada (KM) 900 900 850 10.800 10.200
ReZijski troSkovi (KM) 2.150 2.170 2410 25.440 17.560

Proizvela je sljedecu koli¢inu artikala:

Proizvedena koli¢ina 300 360 400 3.240 2.900

2.2 Poredenje evidencija
Uporedite podatke da utvrdite da li je doslo da promjene u troskovima, proizvodniji, koli¢ini ili kvalitetu

proizvoda.

Nije bilo problema sa
kvalitetom proizvoda. Medutim,
proizvodnja, s vremena
Ukupni troskovi ove godine visi na vr'Jeme nije mogla da
su hego prodle. Medutim obezbijedidovol jnu kohcmu Sipki
rezijski troskovi u decembru za prodaju.
ove godine su hizi nego u
decembru prosle godine.
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2.3 Utvrdivanje razloga

Povecanje ukupnih troskova nije nuzno lose, a smanjenje ukupnih troskova ne mora uvijek biti dobro. Morate
analizirati svaku vrstu troska ponaosob, kao i cjelokupan proces proizvodnje i utvrditi zasto su troskovi visi ili
nizi.
Slicno tome, smanjenje proizvedene koli¢ine na mjese¢nom nivou ne mora nuzno biti problem proizvodnje.
Morate pazljivo analizirati situaciju da utvrditi osnovni uzrok.
Evo nekoliko primjera pitanja koja sebi mozZete postaviti:

»  Koliko je proizvedeno?

«  Dalli su proizvodni kapaciteti odgovarajuci?

- Dali sam na dobar nacin iskoristio sav zakupljeni prostor?

« Dalisam rasipao ili Stedio materijal?

«  Dalisu cijene materijala rasle ili padale? Da li su svi radnici imali posla?

- Dalije proces proizvodnje bio efektivan?

«  Dalli su radnici dovoljno stru¢ni i motivisani?

Jela i Haris detaljno analiziraju glavnu knjigu da utvrde razloge promjena u troskovima Plasti¢ne galanterije.
Evo Sta su nasli:

Materijalni troskovi ove godine su mnogo visi u odnosu na proslu. To ne izgleda bas dobro. Medutim, Jela zna
da je proizvodnja ove godine veca. Sto vise proizvodite, treba vam vise sirovina. Dakle, mozda postoji valjan
razlog za rast materijalnih troskova. Da bi to provjerila, Jela poredi troskove materijala po artiklu za dvije godine.

Prosle

Ove godine

godine

Troskovi materijala po 15
artiklu (KM)

11,6

Materijalni troSkovi po artiklu ove godine su mnogo visi u odnosu na proslu. Jela je utvrdila da su razlozi
povecanja dvojaki. Doslo je do povecanja cijene sirovine, a potroseno je i vise materijala zbog kvara masine.

Troskovi rada su porasli u odnosu na proslu godinu. Jela nije zaposlila nove radnike, ali je odlucila da poveca
plate zbog vece produktivnosti. Jela poredi troskove rada po artiklu da vidi da li je povecanje troskova rada
negativno uticalo na dobit.

Prosle

Ove godine godine

Troskovi rada po
artiklu (KM)

3,3 3,5

Troskovi rada po artiklu su niZi ove godine. Jela zna da su radnici stru¢niji, tako da je produktivnost povecana.
Medutim, Jela zna da jo$ uvijek ima dosta praznog hoda u proizvodnji zbog kvara masine, $to je dovelo do
povecanja troskova rada po artiklu.
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Doslo je do znacajnog rasta rezijskih troskova. Jela je zaposlila dvojicu komercijalista, a njihove plate su
povecale reZijske troskove.

Medutim, rezijski troskovi u decembru prosle godine bili su ve¢i nego u decembru ove godine. Proslog
decembra, Jela je imala promotivne aktivnosti, ali ne i ove godine. Visi reZijski troskovi isplatili su se jer su doveli
do izrazito visoke prodaje u decembru prosle godine usljed promotivnih aktivnosti.

@ ‘ U prirucniku IYB Troskovi saznacete vise o kalkulaciji troskova po artiklu.

Ove godine proizvedene su vece koli¢ine. Medutim, zbog kvara masine, u augustu i decembru nije bilo
dovoljno Sipki za prodaju. Plasti¢na galanterija nije htjela da pravi zalihe gotovih proizvoda. Medutim, u
septembru i oktobru prodaja je bila niza od ocekivane, pa je Jela morala da uskladisti gotove proizvode. To joj
je omogucilo da djelimi¢no odgovori na veliku traznju u novembru i decembru, kada je proizvodnja bila mala.

AKTIVNOST 3
®

Da li troskovi u vasoj firmi rastu ili padaju? Koji troskovi rastu, a koji padaju? Zasto?

3. Analiza dobiti

Vasa firma mora da pokrije troskove i ostvari dobit da bi opstala i rasla. Bruto dobit je iznos koji vam ostane
kada oduzmete troskove materijala i troskove rada od prihoda od prodaje. Neto dobit je iznos koji vam ostane
kada oduzmete rezijske troskove od bruto dobiti. Neto dobit pokazuje ukupan rezultat poslovanja. Govori vam
koliko ste dobro ili lose poslovali.

)

Vise o izracunavanju bruto dobiti i neto dobiti naucicete u priruc¢niku IYB
Knjigovodstvo
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Analizirajte dobit pratedi iste korake kao i kod analize prodaje i troskova.

3.1 Prikupljanje podataka iz ranijeg perioda

Podatke o dobiti iz ranijih godina uzmite iz bilansa uspjeha. Za bilans uspjeha, koristite podatke iz glavne knjige.

U priruéniku 1IYB Knjigovodstvo naucicete kako se sacinjava bilans
uspjeha.

=)

Ovako izgleda Jelin bilans uspjeha za prethodne tri godine.

Bilans uspjeha
Bilans uspjeha m
Bilans uspjeha n2 L. 57,500

1/1/13-31/1213 | 66815 | 29,168
Prodaja 80.950 | 33698 | 9,720
Troskovi materijala.........cooo..... 48615 | 10200 || 18612
L NV B = Te - F— 10.800 | 2917 | 16,520

Bruto dobit............... 21535 | 17560 | 2,092
TroSkovi rada......ccveeeseerecennee 25440 ) 5357

Bruto dobit............... (3.905)

3.2 Poredenje evidencija

Uporedite bruto dobit da utvrdite efektivnost procesa proizvodnje. Bruto dobit moze biti niska ¢ak i kada je
prodaja visoka zbog visokih troSkova materijala i rada.

Uporedite neto dobit da utvrdite da li je vi3a ili niza u odnosu na ranije. Bruto dobit moze biti visoka, ali
istovremeno mozete imati visoke rezijske troskove; to znaci da Cete zavrsiti sa veoma malom neto dobiti ili ¢ak

gubitkom!
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Jelin trend dobiti izgleda ovako:

: Prosle Pretprosle

Ovegodine  ;,4ine godine
Bruto dobit (KM) 21.535 22917 18.612
Neto dobit (KM) (3.905) 5.357 2.092

Izbilansa uspjeha Haris i Jela vide da je neto dobit ove godine negativna. Negativna dobit iskazuje se zagradama.
To znaci da je Plasti¢na galanterija imala gubitak iako je bruto dobit bila nesto niza nego prosle godine. Takode
su utvrdili da je ove godine prodaja isla mnogo bolje nego prosle. Dakle, i bruto dobit i neto dobit ove godine
trebalo bi da su vise nego prosle, ali nisu. Jela sada mora da utvrdi zasto.

3.3 Utvrdivanje razloga

Zasto je bruto dobit Plasti¢ne galanterije ove godine niza u odnosu na proslu godinu kada je prodaja bila
mnogo bolja?

Zasto je neto dobit Plasti¢ne galanterije ove godine negativna iako je bruto dobit visa nego tokom protekle
dvije godine kada je firma ostvarila dobit?

Mozda ste u bilansu uspjeha za protekle tri godine primijetili da su ove godine troSkovi materijala izuzetno
visoki. lako je doslo do povecanja prodaje, to povecanje nije pratilo povecanje troskova. Iz tog razloga je
ostvarena manja bruto dobit.

Negativna neto dobit znaci da bruto dobit nije dovoljna da pokrije rezijske troskove. ReZijski troskovi ove
godine mnogo su visi u odnosu na proslu. To je rezultiralo negativhom neto dobiti.

Kada uradite analizu poslovanja, potrebno je da prognozirate promjene u okruzenju i pripremite planove za
sljede¢u godinu.
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Prije izrade planova, morate znati kako ste poslovali. Na osnovu evidencija, analizirajte:
«  prodaju i marketing,
+  proizvodnju i troskove,
« dobit.

Kada analizirate poslovanje, pratite sljedece korake:

Korak 1 Korak 2 Korak 3

Podatke za prethodni period uzmite iz glavne knjige. Uporedite i analizirajte prodaju i troSkove. Utvrdite:
« dali prodaja raste ili pada i zasto,
+  koji troskovi su visi i zasto,
«  koji troskovi su nizi i zasto,

Analizirajte bilans uspjeha. Uporedite i analizirajte dobit. Utvrdite trend dobiti i analizirajte zasto raste ili pada.

PROCJENA 2
°

Upravo ste zavrsili Dio Il ovog priru¢nika. Uradite sljedecu vjeZbu da provjerite koliko ste naucili. Uradite vjezbu
prije nego $to provjerite odgovore na stranici 97.

Sta je tacno?
Zaokruzite tacan ili najbolji zavrSetak svake recenice.

1. U svrhu analize poslovanja, treba da imate.. ..
a. dostanovca,
b. prodaju na odgodeno plac¢anje,

c. podatke iz evidencija.
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Da biste utvrdili razloge promjene u prodaji, treba da. ..

a. pazljivo analizirate podatke o prodaji u ranijem periodu.
b. efekat marketinga ove godine.

c. pitate kupce.

Da biste utvrdili da li je promjena u troskovima dobraili o3a, treba da.. ..

a. uporedite troskove po artiklu.

b. pogledate kako izgleda prodaja, posto su trosSkovi uvijek srazmjerni prodaiji.

C. povecanje troskova nikada nije dobro.

Svrha analize poslovanja je...

a. saciniti plan unapredenja.
b. utvrditi kako je firma poslovala.
c. oba prethodna odgovora su ta¢na.

Kada analizirate poslovanje, koristite . ..

a. poslovne knjige za proslu godinu.
b. poslovne evidencije za ovu godinu.
C. ranije evidencije.
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DIO I

PROGNOZIRANJE PROMJENA U
OKRUZENJU

Vasa firma nije izolovana. Posluje na trzistu. 1z tog razloga, da biste se uvjerili da su planovi unapredenja
izvodljivi, morate poznavati eksterne faktore. Za preduzetnika je bitno da zna ne samo $ta se desilo, nego i sta
e se vjerovatno deSavati na trzistu. To znaci da je potrebno da prognozira promjene u okruzenju koje mogu

uticati na njegovo poslovanje.

1.  Staje prognoza?

Prognoza je predvidanje buducih kretanja u poslovanju. Kada znate Sta e se vjerovatno desavati, mozete
planirati unaprijed. Na primjer, vremenska prognoza na radiju ili televiziji govori vam kakvo ¢e vrijeme

vjerovatno biti sutradan, tako da se mozete pripremiti.

Moramo ponijeti
kiSobran na posao
i u Skolu.

P
Sutra ée
padati kisa.

I~ 1
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Kada pripremate planove za svoju firmu, treba da predvidite promjene koje e se vjerovatno desiti u okruzenju
i kako ¢e one uticati na vase poslovanje. MoZete procijeniti kako ¢e promjene uticati na marketing, prodaju,
proces proizvodnje, troskove, dobit i nov¢ane tokove u predstoje¢cem vremenu. Takode mozete ponovo
procijeniti jake strane i slabosti firme i utvrditi nove prilike i prijetnje.

Pogledajte kako su ovi privrednici razmisljali unaprijed i prognozirali kretanja.

Kupci su sve
zaht jevniji.
Vole salone u
kojima nece samo
dobiti frizuru,
nego ¢e modi i
da se opuste.

Privrednik moZe da prognozira promjene u

kupovnim navikama kupaca.

U blizini se otvara supermarket
sljedeée godine.Odvuéi ée
dosta mojih musterija.

Privrednik moZe da prognozira promjene
koje uti¢u na prodaju.
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Raste uvoz jeftine odjece iz
susjedne zemlje. Lokalnim
krojacima nece biti lako.

Privrednik moZe da prognozira promjene u

konkurenciji.

Kursna stopa e ove
godine mozda biti
niza kao posljedica

inflacije. Cijene
uvoznih materijala
rastu.

Privrednik moZe da prognozira promjene u
cijeni sirovina.



Promjene koje uti¢u na prodaju i marketing

Razmislite o okruzenju u kojem poslujete i uzmite u obzir sve sto utice na prodaju i marketing.

Koje bi promjene u okruZenju mogle uticati na prodaju i marketing firmi?

U okruZenju postoje mnoge promjene koje mogu da uti¢u na prodaju i marketing.

Evo nekoliko primjera:

o Kupci: Promjena u traznji. Ponasanje kupaca definitivno ima uticaj na broj proizvoda koje ¢e firma
prodati. Promjene u traznji zahtijevaju adekvatan marketinski odgovor, kao $to je unapredenje ili
obnavljanje proizvoda, promjena kanala distribucije, itd.

« Konkurencija: Ako je konkurencija postala ostrija, firma ¢e mozda morati da smanji cijenu proizvoda
ili organizuje vise promocija.

« Alternativni proizvodi: Ako je na trzistu pojavio novi, alternativni proizvod, kupci ¢e imati vise opcija
i moguce je da ¢e firma koja prodaje samo stare proizvode izgubiti odredeni broj kupaca.

» Privreda: Kada privreda raste, kupci su spremniji da trose vise; kada nastupi recesija, kupci trose manje.

« Propisi i politike: Novi propisi i politike koji uticu na ponasanje kupaca, npr. porezi na uvoz ili PDV
povecavaju troskove, Sto Ce uticati na traznju za datim proizvodom ili uslugom.

Da li druge firme Da li konkurenti
Iz iskustva cete nauciti koje pocinju da se uvode Pr.',O'ZVOdE koji
) . o takmice sa mojom su bolji od nasih?
promjene uticu na prodaju i firmom?
marketing. Sto vide iskustva
imate, to cete modi bolje da
prognozirate. Da biste mogli
d irat d . . Postoje li novi
a prognozirate navedene Da || Je doslo go“ pr‘opiSi, p0|l1'|ke ili
promjene, morate stalno P"_‘T_”‘Je:e gatr'kC!Z"J' promjene u privredi
ili potrosackim i i&
postavljati sljedeca pitanja: ﬁavikama? koje mogu da uticu

na moje poslovanje?
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Evo nekoliko Jelinih prognoza o promjenama u okruzenju koje mogu uticati na prodaju i marketing Plasti¢ne

galanterije:

«  kupci su ekoloski sve osvjesteniji. Radije biraju ekoloske proizvode i spremni su da plate malo vise.
»  Situacija u privredi je dobra i stabilna.
+ Ima dosta alternativnih proizvoda po nizim cijenama.

AKTIVNOST 4
°

Da li ste predvidjeli neke promjene koje mogu da uti¢u na prodaju i marketing? Koje?

Promjene koje uticu na proizvodnju i troskove

Razmislite o okruzenju u kom vasa firma posluje i o svemu $to ¢e uticati na buduc¢u proizvodnju i troskove.

Koje bi promjene u okruzenju mogle uticati na proizvodnju i troskove?

Vjerovatno ste neke promjene naveli iz licnog iskustva. Ovdje dajemo nekoliko primjera promjena u okruzenju
koje uticu na proizvodnju i troskove firme, a koje mozda niste uzeli u obzir:

« Isporuka sirovina: Ako npr. lose vrijeme znaci nestasicu sirovina koje firma koristi, vjerovatno ¢e
dovesti do prekida u proizvodniji, a cijena tog materijala ¢e porasti.

« Nove tehnologije: Novi materijali, napredni proizvodni procesi i novi metodi upravljanja otpadom

¢esto mogu da doprinesu smanjenju troskova proizvodnje, unapredenju produktivnosti i povecanju

kvaliteta proizvoda.
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« Strucnostpotrebnazarazne proizvode: U slucaju da natrzistu dode do manjka stru¢nih radnika, firmi
Ce biti teZze da zaposli dovoljan broj ljudi i mozda ¢e morati da da vece plate ljudima sa odgovaraju¢im
vjeStinama.

« Privreda: Inflacija, fluktuacije kursne stope i ekonomska kriza uticace na sve troskove firme.

« Propisi i politike: Nove politike, npr. zakoni o zastiti Zivotne sredine, upravljanje otpadom ili propisi
o naknadama i osiguranju zaposlenih mogu da uti¢u na proizvodnju i poslovanje firme i povecaju
troskove.

Ukoliko dode do ovih promjena, prognozirajte kako ¢e promjene uticati na proizvodnju i sve troskove ponaosob,
a zatim sebi postavite sljedeca pitanja:

Postoje li bolji Postoji li moguénost
nagini proizvodnje da dode do nestasice
proizvoda ili usluga? materijala?

Postoji li znacajna

_ Postojeli =~ fluktuacija u

jeftiniji materijali trogkovima materijala?

kOJIvZGdOVO_IJGVC’l)JU U kakvom odnosu stoje
nade zahtjeve: promjene i nadi

ukupni troskovi?

1

Kada odgovarate na ova pitanja budite realni. Vodite racuna da
odgovarate na osnovu Cinjenica,
a ne zeljai snova. ; i

DIO Il | Prognoziranje promjena u okruzenju |33



Jela je prognozirala promjene koje mogu da uti¢u na proizvodnju i troskove Plasti¢ne galanterije na sljedeci

nacin:

- Cijena sirovina je ove godine znatno porasla. Medutim, sljedece godine nece biti fluktuacije cijena
posto je prognoza za privredu stabilna.

+ Vlada daje podsticaje industrijskim kompleksima sa ciljem podsticanja preduzetnistva. Iskoristi¢u ovu

$emu i sa agentom za nekretnine dogovoriti niZe stope.

AKTIVNOST 5

Da li ste predvidjeli neke promjene koje bi sljedece godine mogle da uti¢u na proizvodnju i troskove vase
firme? Koje?

Vasa firma zavisi od prilika u okruzenju i politickog, drustvenog i tehnoloskog miljea. Medutim, okruzenje donosi
i prijetnje koje u poslovanje mogu da unesu element rizika. U sljede¢em dijelu ispitujemo kako prepoznati i
sanirati rizike.

34| Planiranje poslovanja



=

SIZE

Prognoza vam govori $ta e se vjerovatno desiti u budu¢nosti.

Promjene u okruZenju uti¢u na poslovanje. Da biste planirali buduca kretanja, morate predvidjeti promjene u
okruZeniju, obratiti paznju na pojavu mogudih promjena koje mogu uticati na poslovanje i procijeniti njihov
uticaj.

Ovdje dajemo nekoliko primjera promjena koje mogu da uti¢u na prodaju i marketing:
«  traznja,
+  postupci konkurencije,
«  alternativni proizvodi,
+  promjene u privredi,
« novi propisi i politike.
Ovdje dajemo nekoliko primjera promjena koje mogu da uti¢u na proizvodnju i troskove:
«  ponuda sirovina i kvalifikovanih radnika,
« nove tehnologije,
«  promjene u privredi,

+ novi propisi i politike.
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PROCJENA 3

Upravo ste zavrsili Dio lll ovog priru¢nika. Uradite sljedec¢u vjezbu da provjerite koliko ste naucili. Uradite vjezbu
prije nego Sto provjerite odgovore na stranici 97.

Sta je ta¢no?

Zaokruzite tacan ili najbolji zavrsetak svake recenice.

1. Prognoza vam govori ...

a. Sta e se vjerovatno desiti u buduénosti.
b. koliku dobit ste ostvarili prosle godine.

c. o proteklim kretanjima.

2. Kada prognozirate promjene u okruzenju...

a. fokus treba staviti na velike promjene.
b. fokus treba staviti na promjene koje mogu da uti¢u na vase poslovanje.
c. pokusajte da prepoznate sve moguce promjene.

3. Prognozu treba baziratina...
Zeljama.

evidencijama za protekli period.
c. Cinjenicama.
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DIO IV

UPRAVLJANJE RIZICIMA

Svaka firma posluje u velikoj neizvjesnosti. Kada poznajete svoje poslovanje i okruzenje u kom poslujete, lakse
cete modi da iznesete tu neizvjesnost.

Neizvjesnost moze da nastane u vezi sa poslovnim procesima uopste, od nabavke ulaznih veli¢ina, preko
prerade do marketinga. Iz tog razloga, vlasnici i rukovodioci firmi treba da budu svjesni mogucih neizvjesnosti
i budu spremni da ih saniraju prije nego $to izrade konkretne planove za bududi period.

1. Stajerizik?

Rizik je moguc¢nost da firma pretrpi gubitak usljed neocekivanih kretanja. Evo nekoliko primjera neocekivanih
incidenata koji su uticali na poslovanje:

Povrijedena sam u
saobradajnoj nesrei i bila

sam u bolnici nekoliko sedmica. Proslog mjeseca mi je

Firma mi je u haosu zato $to pozar unistio radionicu i

radnici nita ne mogu da , Svu opremu. Posao

urade bez mene. Ce stati na najmanje tri
mjeseca.
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Vlada je dozvolila uvoz jeftino

paradajza iz susjedne zemlje. Radnje Klimatske promjene
vjerovatno na otpad na$ rod kukuruza biée
unisten!

Poplava je prekinula dostavu
robe. Do sutra ée nam radnja
biti prazna ako se rijeke ne
povuku da mozemo preéi most.

Rizik moze nastati iz samog poslovanja ili u okruzenju. Rizici koji nastaju iz poslovanja zovu se interni rizici.
Interni rizici su, na primjer, ostecenje imovine, prevara, nesrece i fluktuacija radnika. Rizici koji nastaju u
okruzenju zovu se eksterni rizici. Tu spadaju nestasica robe, fluktuacija kursne stope, nenaplativ dug, novi

proisi i elementarne nepogode.

Sta je upravljanje rizicima?

Upravljanje rizicima je proces identifikovanja rizika kojima je vasa firma izloZzena i izrada strategija za
smanjenje uticaja rizika na poslovanje. Mjere zastite od rizika treba da budu strateski pokreta¢ poslovanja i dio

svakodnevnog poslovodenja.

Cilj upravljanja rizicima nije sprecavanje ili zabrana ulaska u rizik. Radi se o tome da se u rizik ulazi svjesno, uz

potpuno poznavanje i jasno shvatanje posljedica tako se moZe adekvatno reagovati.
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rocesu upravljanja rizicima

Proces upravljanja rizicima obuhvata sljedeca Cetiri koraka:

Korak 1: Identifikovanje rizika kojima je firma izlozena

u ovom trenutku i ubuduce

Harise, naveli
smo sve moguée
rizike koji nas
mogu snaéi, i sada i
ubuduée.
Pogledajte moj list

RIZICL:

- pozar

- §trajk

- krada .

_ zasiéenost frzista
_ frovanje
hemikalijama

Korak 3: Rangiranje rizika po prioritetima

Rizike rangiramo prema najveéem uticaju
na poslovanje. Kao $to vidite, uticaj pozara
je katastrofalan, posto moZze potpuno da
unisti firmu. U poslovanju sa plastikom,

vjerovatnola pozara je velika.

Korak 1: Procjena mogu¢nosti ostvarenja rizika

Zatim,
posmatramo
sljedece:

Vjerovatnoéa: Da

li ¢e se ovaj rlzl_l;
materijalizovati? =~
Da li ée se Zestojavljati?
Uticaj:Ako rizik nas'rgng’,)
koji je vjerovatan uticaj?

Korak 4: Razradite strategije za reagovanje na rizik

Harise, svake godine nasi
radnici idu na obuku iz
sigurnosti i zastiti zdravlja na
radu. Redovno odrzavamo
nasu protivpozarnu opremu.
Isto tako, uzeli smo
osiguranje od pozara.
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Da biste identifikovali interne rizike, pogledajte analizu poslovanja. Segmenti u kojima ne poslujete dobro
mozda nose elemente rizika. Na primjer: vjerovatno postoji rizik da cete izgubiti reputaciju ukoliko niste u
stanju da kontrolisete kvalitet sirovina koje se koriste u proizvodniji.

Da biste identifikovali eksternerizike, pogledajte prognozu promjena u okruzenju. Pazljivo razmislite o mogucim
prijetnjama koje uzrokuju eksterne promjene i vjerovatnoci da firma pretrpi gubitak usljed tih prijetniji.

Neki rizici su zajednicki mnogim firmama. Dakle, posmatrajte i druge firme u istoj djelatnosti i iste velicine, i
ucite iz njihovih iskustva u pogledu identifikovanja opstih rizika. Slijedi nekoliko pitanja koja treba da postavite
sami sebi.

. Staje presudno za opstanak moje firme?

« U kojoj mjeri se moja firma oslanja na druge u proizvodniji robe ili pruzanju usluga?
- Dalli suvise zavisim od odredenog kupca ili osobe?

« Dalisuinterni procesi u firmi adekvatni?

« Dalinekikupci kasne sa placanjem ili se nekom dobavljacu kasni sa pla¢anjem?

Strategije upravljanja rizicima

Proces upravljanja rizicima obuhvata sljedeca Cetiri koraka:

Kupila sam auto-osiguranje da
prenesem finansijske rizike
koje nosi saobraéajna nesreéa.

Imam rezervni tolak da Osiguranje ne pokriva kradu
smanjim negativan uticaj kola. Prinhvatam rizik da mi
busenja pneumatika. kola budu ukradena.

Poéela sam da vozim opreznije
da izbjegnem rizik
da nekog udarim.
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+ Prihvatanje rizika

Mozda ¢cete zakljuciti da su neki rizici neizbjezni. Rizik da neki proizvodi ne budu popularni kod kupaca je dio
poslovanja. Medutim, da biste taj rizik sveli na minimum, potrebno je da istrazite trziste i bolje se upoznate
sa potrebama i Zeljama kupaca. Kreditni rizik je cesto trosak poslovanja. Medutim, kreditiranje, tj. odgodeno
placanje moze biti bitan nacin da povecate prodaju.

* Prenosrizika

Vasa firma moze da uzme osiguranje od odredenih rizika sa ciljem da smanji njihov efekat na poslovanje.
Premije osiguranja pokrivanju odredene rizike, kao $to su pozar, krada i podbacaj usjeva. Kada gubitak nastane,
osiguravajuca kuca ga kompenzira.

* Smanjenje vjerovatnoce ili uticaja rizika

Vasa firma mozZe iznadi razli¢ite nacine da smanji vjerovatnocu nastanka rizika ili Stete kao posljedice rizi¢nog
dogadaja. Na primjer: kreditni rizik mozete kontrolisati pazZljivim vodenjem evidencije i pra¢enjem. MozZete
ostaviti po strani odredena sredstava tako da imate resurse da reagujete odmah po nastupanju neocekivanog
dogadaja. Planiranje u slucaju vanredne situacije takode je bitno kada se radi o rizicima od elementarne
nepogode. Firma mora da planira kako ce sanirati rizike u vezi sa elementarnim nepogodama kojima je izlozena.
» lzbjegavanje rizika

Mozda cete htjeti da izbjegnete rizike koji imaju znacajan uticaj i visoku izvjesnost. Na primjer: mogucnost
odgodenog placanja ne treba da dajete kupcima koje jo$ uvijek ne poznajete dobro ili koji imaju lo$ kreditni
istorijat. To ¢e vas zastititi od troSkova neizmirenja obaveza, kao i troskova u vezi sa pokusajima naplate.

AKTIVNOST 6
®

1. Navedite rizike kojima je firma izlozena u ovom trenutku i ubuduce.

2. Koje rizike treba da rangirate kao prioritetne?

3. Kako cete odgovoriti na te rizike?

Odgovorite na ova pitanja i popunite sljededi obrazac:

Vazno je razmotriti razne rizike kojima vase preduzece moze bitiizloZzeno. Procijenite teku¢u i buducu izloZzenost
specificnim rizicima. U ¢etiri koraka upravljanja rizicima izradite strategiju upravljanja rizicima za svoju firmu.
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SIZE

Rizik je mogu¢nost da firma pretrpi gubitak usljed neocekivanih kretanja. Vazno je da budete svjesni i planirate

za slucaj eventualnog nastanka dogadaja koji mogu imati negativne posljedice na poslovanje.

Upravljanjerizicima je procesidentifikovanja rizika kojima je vasa firmaizlozenaiizrada strategija za smanjenje

uticaja rizika na poslovanje.

Postoje cCetiri faze u procesu upravljanja rizicima:

« identifikovanje rizika,

«  procjena rizika,

+  rangiranje rizika po prioritetima,

+  reagovanje na rizike.

Generalno, postoje Cetiri nacina reagovanja na rizik:

«  prihvatanje,

. transfer,

+ smanjenje,

+ izbjegavanje.

PROCJENA 4

Upravo ste zavrsili Dio IV ovog priru¢nika. Uradite sljede¢u vjezbu da provjerite koliko ste naucili. Uradite vjezbu

prije nego Sto provjerite odgovore na stranici 97.

Tac¢no ili neta¢no

Oznacite ta¢nu recenicu.

D 1.

I I B
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Ukoliko dobro poslujete, manja je vjerovatnoca da ¢e nastati dogadaji koji ¢e imati negativne
posljedice, te nema potrebe da firma upravlja rizicima.

Upravljanje rizicima pomaze vam da identifikujete sve rizike kojima ste izlozeni u ovom trenutku
i ubuduce tako da rizike mozete izbjeci ili sanirati.

Rizici sa najvecim uticajem i najve¢om vjerovatnocom treba rangirati kao najveci prioritet.

Firme treba da prihvate rizike kod kojih postoji manja vjerovatnoca da c¢e se materijalizovati.

Da biste utvrdili odgovarajucu reakciju na rizik, morate procijeniti njegovu vjerovatnocu i uticaj.



DIOV

IZRADA PLANOVA

Kada upoznate svoje poslovanje i trziste na kom poslujete, spremni ste da planirate sljede¢u godinu.

Znam kako sam poslovala i zasto.
Kak i | . Poznajem trziste. Takode poznajem
ako analiza posiovanja rizike kojima je moja firma izloZena.
pomaze kod planiranja? Sada moguda uradim planove za sljededu
godinu. Objaénjavalc'u kako ih budem
radila.

1. Utvrdivanje ciljeva poslovanja

Prvo sto morate uraditi kada pravite planove jeste da utvrdite ciljeve koje Zelite da postignete. Poslovni ciljevi
dijele se na finansijske i nefinansijske ciljeve.

Firme imaju razlicite ciljeve. Na primjer, povecati prodaju, smanijiti troskove, povecati dobit, uc¢i na novo trziste,
uvesti nov proizvod, smanijiti zagadenje vazduha, itd. Sta god da postavite kao cilj, vodite ra¢una da pociva na
poslovnim kapacitetima i trziSnim uslovima. Budite realni!

Nakon pazljivog pregleda poslovne analize, promjena koje ¢e vjerovatno nastati u okruzenju i strategija
upravljanja rizicima u preduzedu, Jela je utvrdila cilj za sljede¢u godinu, a to je da ostvari neto dobit od 5.000
KM bez zagadenja Zivotne sredine.

Sada kada Jela zna $ta joj je cilj, vrijeme je da prione na izradu planova.
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Uvodenje strategija upravljanja rizicima u planiranje

Svi planovi jedne firme treba da budu ugradeni u strategije upravljanja rizicima. Identifikovali ste rizike kojima
je firma izlozena, procijenili ih i opredijelili se za strategije saniranja. Sada ove strategije treba uvrstiti u planove.
Dva rizika kojima je Plasti¢na galanterija izlozena su pozar i eksplozija. Strategija za saniranje ovih rizika
obuhvata smanjenje uticaja gubitka i transfer rizika. Jela ovo treba da unese u planove na odredeno mjesto.

3. Izrada plana prodaje i marketinga

U planu prodaje i marketinga navode se marketinske aktivnosti i projektuju prihodi od prodaje koji ¢ete

vjerovatno zaraditi sljedece godine. Plan vam pomaze da ostvarite zacrtane ciljeve, optimalno raspodijelite
resurse i odgovorite na traznju. Plan prodaje i marketinga je najvazniji plan za vase preduzece. Svi ostali planovi
prave se na osnovu ovog plana.

3.1 Kako se pravi plan prodaje i marketinga?

Znam zasto mi ove godine prodaja ne ide kako sam
oCekivala. Dakle, sada ¢u napraviti plan marketinskih
aktivnosti i onda prognozirati prihode od prodaje na
osnovu marketinskih aktivnosti. Koristi¢u ove podatke

za svoj plan prodaje i marketinga. Kalkulaciju éu
uraditi u ekselu. Kada projekcije unesem u formule,
kompjuter ée mi sve izralunatil
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Da biste izradili plan prodaje i poslovanja, pratite proces u dva koraka:

« analiza poslovanja

Napravite prognozu
za sljede¢u godinu

Planirajte za sljede¢u
godinu

A

«  prognoza promjena u
okruzenju

+ strategije upravljanja rizikom

Prodata koli¢ina

PROGNOZA PRODAJE

JAN

FEB

Prodajna cijena

Prodaja

Korak 1: Izrada plana za sljede¢u godinu

U ovom koraku, treba da odlucite sta cete uraditi da poboljsate prodaju i marketing. Ne zaboravite da odluku

donesete na osnovu poznavanja poslovanja i trzista, a ne na osnovu zelja i snova.

Evo nekoliko primjera pitanja koja sebi mozete postaviti:

Koje proizvode i usluge vasi kupci traze?

+  MozZemo li prodavati neke nove usluge ili proizvode?

«  Kako poboljsati kvalitet, dizajn proizvoda i uslugu kupcima?
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Cijena «  Treba li da pove¢amo cijene?
«  Kako da korigujem cijene, a da pove¢am prodaju sljedece godine?

+  MozZemo li dati popust ili organizovati akciju da bi cijene bile atraktivnije?

+  Mozemo li nadi bolju lokaciju na kojoj cemo prodavati nasu robu ili usluge?

«  Koji je najbolji vid distribucije?

" Koji je najbolji nacin promocije nase robe i usluga sljedece godine? Da li
Promocija putem oglasavanja, akcija ili ne¢eg drugog?

. Sta mozemo uraditi da ljudi po¢nu da hvale nase proizvode i firmu?

+  Kako unaprijediti produktivnost mojih komercijalista?

- Da li sumi u timu komercijalista potrebni ljudi sa posebnim vjestinama?

«  Mogu li unaprijediti svoje vjestine komercijaliste?

Fizi¢ki dokazi «  Kako ga uciniti privla¢nijim tako da kupci posluju sa nama?
. Sta kupci traze: prestiz, budzet, efikasnost, uvazavanje?

«  Mozemo li promijeniti izgled radnje i zaposlenih?

«  Kako poboljsati procedure prodaje?

Ne zaboravite da pogledate prognozu promjena u okruzenju kada
budete odgovarali na ova pitanja.

A
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Planiram da uvedem
SMS promotivnu platformu
za sve svoje kupce, koji ée

dobijati SMS sa

informacijama o artiklima Sljedeée godine ¢u napraviti internet
na akciji. stranicu na kojoj ¢e biti informacije
0 mojim proizvodima za potencijalne
kupce. Pojednostaviéu narucivanje
putem interneta.

Jela je pogledala svoju analizu prodaje i marketinga, prognozu promjena u eksternom okruzenju i strategije
upravljanja rizicima. Odlu¢uje da poboljsa program prodaje i marketinga na sljede¢i nacin:

«  voditi raCuna da na lageru uvijek ima robe za prodaju,
+ redovnim kupcima dati mogu¢nost odgodenog placanja,

« nasvaki proizvod staviti deklaraciju sa informacijama o nasem zelenom poslu i ¢injenicom da
koristimo recikliranu plastiku.

« organizovati kampanje za ekoloske proizvode u novembru i decembru,

« s obzirom na konkurente cijene alternativnih proizvoda, odlucili smo da cijene naseg proizvoda
ostanu nepromijenjene sljedeée godine (25 KM). Medutim, preispitacemo ovu odluku kada budemo
radili prognozu troskova.

« unaprijediti produktivnost dvojice komercijalista tako $to ¢emo ih poslati na obuku o ,zelenom”
poslovanju.

AKTIVNOST 7
®

Sta biste vi uradili da pobolj$ate prodaju i marketing svoje firme sljede¢e godine?
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Korak 2: Prognoza za sljede¢u godinu

Dobar marketing povecava prodaju. Kada se odlucite za plan unapredenja prodaje i marketinga, prognozirajte
prodaju koju cete ostvariti kao rezultat unapredenja. Iskoristite podatke iz koraka jedan i podatke o prodaji u
ranijem periodu i prognozirajte prodaju za svaki mjesec sljedece godine ponaosob.

Podatke o prodaji na mjese¢nom nivou za ovu godinu uzmite iz glavne knjige. Ukoliko podaci za decembar ove
godine jo$ uvijek nisu dostupni, posluzite se procjenom. Ukoliko ste proizvodac vise proizvoda ili pruzalac vise
usluga, mozda ¢ete morati da izracunate koliko ste kog proizvoda ili usluge prodali svaki mjesec tokom ove
godine.

Ovako izgleda prodaja Plasticne galanterije za ovu godinu, a Jela je za decembar navela procjenu.

MJESEC Nov Dec Ukupno
E{)‘I’I‘if‘rf: 150 | 203 | 240 | 254 | 265 | 270 | 275 | 280 | 287 | 300 | 346 | 368 | 3,238

Ukoliko prodajna cijena ostane nepromijenjena, a plan unapredenja prodaje bude realizovan, Jela procjenjuje
da ce prodaja porasti za oko 40%.

Harise, prognozirala
sam da ¢e sljedece
godine prodaja
porasti za oko 40%.

Jela je prognozirala prodaju za sljede¢u godinu ovako:

posEDINosTI Jan | Feb Maj  Juni Ukupno
E;‘I’z:: 210 | 284 | 336 | 356 | 371 | 378 | 385 | 392 | 402 | 420 | 484 | 515 | 4,533
Prodajna 25| 25| 25| 25| 25| 25| 25| 25| 25| 25| 25| 25 25
cijena (KM)

(F:E,‘\’A‘;aja 5250| 7,100| 8,400| 8,900| 9,275| 9,450| 9,625| 9,800(10,050(10,500 (12,100 |12,875|113,325
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Ako ste proizvodac vise proizvodaili pruzalac vise usluga, potrebno je da prognozirate prodaju za svaki proizvod

ili uslugu.

Dakle, vasa prognoza
prodaje za sljedetu
godinu izgledaée
ovako.

Da, Harise. Kada izra¢unate

iznose, znaéete koliko éete

vjerovatno prodati svakog
mjeseca u godini.

AKTIVNOST 8

Podatke o ovogodisnjoj prodaji uzmite iz glavne knjige. Ponovo pogledajte odgovore za aktivnost 2 (na stranici
20) i 7 (na stranici 47). Prognozirajte prodaju za sljede¢u godinu za svoju firmu tako sto ¢ete popuniti sljedecu
tabelu. Ako vam je potrebno vise prostora za proizvode koje vasa firma proizvodi, tabelu koristite kao obrazaci
prognozu napravite na posebnom listu papira; dodajte onoliko redova koliko vam je potrebno.

PROGNOZA PRODAJE

POJEDINOSTI Feb Mart April Nov Dec Ukupno

Prodata
koli¢ina

Prodajna
cijena (KM)

PROIZVOD A

Prodaja
(KM)

Prodata
koli¢ina

Prodajna
cijena (KM)

PROIZVOD B

Prodaja
(Km)
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3.2 Kako se koristi prognoza prodaje?

Da biste mogli efektivno koristiti plan prodaje i marketinga, bi¢e potrebno da ga cesto preispitujete i revidirate.
Na kraju svakog mjeseca, uporedite ostvarenu prodaju sa prognozom u planu, tako sto ¢ete:

- analizirati razloge eventualnog podbacaja, npr. nizi obim prodaje, stagnacija trzista, proizvodi koji se
ne prodaju, nedjelotvorne marketinske aktivnosti, itd.

« razmotriti razloge za narocito visoku prodaju. Da li ste, na primjer, prognozirali suvise niske nivoe?

Analiza ovih varijacija pomoci ¢e vam da buduce planove izradite preciznije, a omoguci¢e vam da, po potrebi,

blagovremeno izvrsite korekcije.

Pogledajmo kako Jela koristi svoju prognozu prodaje:

1. Poredenje po mjesecima i trazenje razlike

U februaru
nisam dostigla
predvidenu
prodaju. Zasto?

2. Utvrdivanje razloga za postojanju razlika 3. 1znalazenje rjeSenja
Nismo mogli da napravimo Moram bolje odrZavati
dovoljno Sipki u odnosu na masinu tako da se ne

narudzbe. Jedna masina kvari. Tako ¢emo moéi

se pokvarila. da odgovorimo ha sve
narudzbe.
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4, Izrada plana proizvodnje i troSkova

4.1

Plan proizvodnje i troskova govori o unapredenjima u proizvodnji i troskovima koje cete vjerovatno imati
svakog mjeseca sljedece godine. Govori vam koliko proizvoda mozZete proizvesti i po kojim troskovima.

Kako se pravi plan proizvodnje i troSkova?

Da biste izradili plan proizvodnje i troSkova, pratite ista dva koraka kao i kod plana prodaje i marketinga.

Korak 1: Izrada plana za sljedecu godinu

U ovom koraku, odlucicete kako da unaprijedite proizvodnju i proces rada sa ciljem ostvarivanja poslovnih
cilijeva. Ne zaboravite da odluku donesete na osnovu poznavanja poslovanja, trzista i strategija upravljanja
rizikom, a ne na osnovu Zelja i snova.

Pregledajte analizu poslovanja i potrazite razloge za probleme u proizvodnji i radu ili fluktuaciji troskova.
Razmislite kako mozete povecati produktivnost, smanjiti troskove i povecati kvalitet robe i usluga. Evo nekoliko
primjera pitanja koja sebi mozete postaviti:

«  Mogu li unaprijediti nacin na koji kontroliSem proces proizvodnje?

«  Dalisu radnici u proizvodnji dovoljno obuceni?

«  Da li da zamijenim staru opremu?

«  Mogu li koristiti kvalitetnije sirovine?

«  Kako unaprijediti produktivnost radnika?

«+  Sta motivise moje radnike?

+  Moze li se unapredenjem procesa povecati produktivnost radnika u
proizvodniji?

+  Koji materijali se mogu ponovo iskoristiti?
«  Koji materijali se mogu reciklirati?

«  Mogu li smanjiti potrosnju materijala?

«  Moze li proces proizvodnje biti poboljsan?

«  Mogu li bolje iskoristiti prostor?

«  Na koji nacin smanjiti potro3nju elektri¢ne energije?

Smanjenje troskova poslovanja putem smanjenja troskova materijala je veoma popularan nacin povecanja
profitabilnosti. Ako ste proizvodac ili pruzalac usluga, troskovi materijala su novac koji dajete za ulazne velic¢ine
koje postaju dio ili su direktno povezane sa vasim proizvodima i uslugama. Proizvodadi i pruzaoci usluga
planiraju smanjenje troskova materijala po artiklu za svaki proizvod i uslugu.

Ako poslujete u maloprodaiji ili veleprodaiji, troskovi materijala su troskovi proizvoda koje nabavljate za dalju
prodaju. Da bi trgovac u maloprodaji smanjio troskove materijala, mora dogovoriti bolju cijenu za svaki proizvod
koji prodaje.
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Smanjenje potrosnje materijala

Materijal cesto nosi najvece troskove. Sljedece tri strategije za povecanje efikasnosti mogu znacajno smanjiti
troskove.
«  Promjena u paznji dobrog domacina i ponasanju je bazi¢an pristup smanjenju potrosnje materijala
posto se akcenat stavlja na promjenu nacina razmisljanja koja zahtijeva malo ili nimalo ulaganja.
«  Unapredenje procesa ili uvodenje manjih promjena je pristup u okviru kog se unapreduje postojeca
oprema kroz prilagodavanja ili modifikacije.
+  Promjena masina ili ve¢e promjene je pristup u okviru kog se efikasnost unapreduje zamjenom
opreme. Ovaj pristup podrazumijeva kapitalna ulaganja.

Smanjenje otpada

Pristup tri R: smanjiti, ponovo iskoristiti i reciklirati je osnovni
nacin na koji zelena firma moze da upravlja proizvodnjom otpada,
unapreduje efikasnost i, u konacnici, ostvari maksimalnu dobit.

Odloziti

Smanjenje je najbitniji korak; podrazumijeva izmjenu nacina potrosnje u firmi. Vecina firmi pretjerano pakuje
proizvode u nepotrebnu ambalazu koju vecina kupaca baca. Ukoliko se opredijelite za zeleno poslovanje ili
zelite da svoju firmu pozicionirate u zelenoj bransi, treba da izbjegavate ili da na minimalnu mjeru svedete
nepotrebnu ambalazu. Ovo se mozZe postici na vise nacina:

+  smanjite veli¢inu i tezinu ambalaze, time cete izbjedi nepotrebne troskove.

+ nastojte da proizvodite proizvode koji dolaze bez ambalaze; ukoliko Zelite da proizvodite ekoloski
sapun, dizajnirajte ga tako da bude atraktivan bez ambalaze.

Ponovnim iskoriStavanjem takode se povecava efikasnost, reciklira otpad i, u konacnici, povecava dobit. Tu
spada iskoris¢avanje stare ili suviSne imovine, pri ¢emu vodite racuna da i dalje ostvarujete dobit. Evo nekoliko
ideja kako se u zelenom poslovanju mogu ponovo iskoristiti neke stvari:

«  Ponovno koris¢enje kutija: Kupce mozete podsticati da vracdaju iskoristenu ambalazu, npr. davanjem
popusta svaki put kada se proizvod pakuje u ranije kupljenu ambalaZu ili davanjem kaucije za vracenu
ambalazu.

+ Isto tako, odbacenu ambalazu mozete iskoristiti u neke druge svrhe. Na primjer, mozete je pretvoriti
u potpuno nov proizvod, ponovo je prodati ili iskoristiti je na neki drugi nacin koji ¢e vam donijeti
prihode.

Recikliranje je tredi prioritet u strategiji 3R. Njemu se pribjegava kada smanjenje i ponovna upotreba nisu
mogudi. Reciklazom se iz otpadnih materijala dobijaju novi materijali. Na taj nacin, recikliranje smanjuje
odlaganje otpada i potrebu da se vece kolicine sirovina uzimaju iz Zivotne sredine. Prednosti recikliranja su:

«  Toje dobar nacin da se rijesite otpada koji vasa firma proizvodi.

«  Dobijate jeftinije sirovine, koje smanjuju troskove i uticaj na zivotnu sredinu.
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AKTIVNOST 9
°

Sada razmislite o svom zelenom poslovanju i otpadu koji ¢ete vjerovatno proizvesti.

U planu proizvodnje i troskova za sljedec¢u godinu treba da uzmete u obzir i eventualne promjene u eksternom
okruzenju, strategije za upravljanje rizicima i plan prodaje i marketinga koji ste upravo izradili. Iz tog razloga,
na osnovu podataka koje ste prikupili, procijenite Sta ¢e se sljedeée godine deSavati sa vaSom proizvodnjom i
radom. Evo nekoliko primjera pitanja koja sebi mozZete postaviti:

- Postoji li neki model proizvodnje koji odgovora firmi moje vrste i veli¢ine?
«  Mogu li koristiti kvalitetnije sirovine?

« Dali ¢e dodi do povecanja cijena materijala?

- Dalije moguce koristiti jeftinije materijale?

+  Mogu li dobiti popust na materijale?

«  Koliko bi kostalo ako bih kupcima dao moguénost odgodenog plac¢anja?
« Dali ¢e mi se sljedece godine promijeniti iznos zakupnine?

«  Postoji li bolja ili jeftinija lokacija za moj posao?

« Dali ¢e mi trebati vise prostora?

«  Dali ¢e mi trebati vie radnika?

- Dalida povecam plate? Kada i koliko?

Vodite racuna da odgovorite na ova pitanja na osnovu ¢injenica. Potrazite razli¢cite modele proizvodnje, kod
dobavljaca se raspitajte o raspolozivim sirovinama na trzistu, izracunajte koliko ¢e vam trebati radnika sljedece
godine, i tako dalje.

Jelin plan proizvodnje i troSkova za Plasti¢nu galanteriju za sljede¢u godinu sadrZi neophodna unapredenja,
moguce promjene na eksternom trzistu, strategije za upravljanje rizikom i plan prodaje i marketinga:

- Ce3ce ¢emo odrzavati masinu tako da se ne kvari tako ¢esto. Time ¢emo smanjiti prazan hod za 50% i
povecati produktivnost radnika za 5%.

- Da biste bili sigurni da ne¢emo ostati bez robe, odrzava¢emo stabilan nivo proizvodnje i drzati zalihe
gotovih proizvoda. Odrzava¢emo prosjecan nivo proizvodnje tokom cijele godine.

«  Ove godine smo imali mehanicara na pola radnog vremena koji je vrsio sve popravke i odrzavanje. Ove
godine Zelimo da poboljsamo rad nasih masina, tako da ¢emo zaposliti jednog mehanicara na puno
radno vrijeme.
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+  Povecacemo platu vlasnika, radnika u proizvodniji, komercijalista i mehanicara za 10% da produktivnost
odrzimo na proslogodisnjem nivou.

« Imalismo triradnika u proizvodniji. Sljedece godine ¢emo povecati prodaju za 40%, ali ¢e produktivnost
rasti za 5%, tako da ¢emo zaposliti jo$ jednog radnika.

«  Uvescemo program smanjenja otpada, sto ¢e nam pomodi da smanjimo potrosnju lomljene plastike
za 10%.

« Nabavlja¢emo lomljenu plastiku od drugog dobavljaca koji je prodaje 2% jeftinije od prvog dobavljaca,
a jos ¢e nam dati odgodeno pla¢anje na mjesec dana.

«  Nabavlja¢emo hemikalije u rinfuzi, Sto ¢e kostati 7% manje nego sada.

- Sljedece godine, prodaja ¢e znatno porasti, ali mislim da ¢e dva komercijalista biti u stanju da pokriju
sve poslove.

«  Prostor je dovoljno velik; sljedece godine mi nece trebati veci. Medutim, znam da ce pasti iznos
zakupnine zbog vladinog programa. Razgovarala sam sa zakupodavcem i pristao je da mi smaniji
zakupninu na 370 KM od marta sljedece godine.

« Imacu promotivnu kampanju u novembru i decembru sljede¢e godine. To ¢e me kostati 1.300 KM
mjesecno.

«  Uzecu osiguranje od pozara. To ¢e me kostati 480 KM mjesecno.

«  TroSkovi kancelarijskog materijala, prevoza, elektri¢ne energije i vode povecace se za 30% kao rezultat
povecanja proizvodnje i prodaje.

AKTIVNOST 10

Sta ¢ete uraditi da povecate proizvodnju i smanjite troskove poslovanja sljedece godine?

Korak 2: Prognoza za sljedecu godinu

Da biste dovrsili plan proizvodnje i troSkova, potrebno je da izradite:
«  prognozu proizvedenih koli¢ina,
«  prognozu rezijskih troskova,
+  prognozu troskova materijala,

+  prognozu troskova rada.
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Prognoza proizvedenih kolicina

Firme odreduju koliko ¢e artikala proizvestina osnovu prognoze prodaje. Kod pruzalaca uslugai proizvodaca, koji
stalno proizvode tek onoliko koliko mogu da prodaju i ne drze zalihe gotovih proizvoda, prognoza proizvedene
koli¢ine bice ista kao projekcija prodaje. Kod ostalih proizvodaca, koji drze zalihe gotovih proizvoda, prognoza
mjesecnih proizvedenih koli¢ina za sljede¢u godinu pravi se na osnovu plana proizvodnje i troskova za sljedecu
godinu (korak 1) i prognoze prodaje.

Plasti¢cna galanterija ho¢e da ima zalihe gotovih proizvoda, tako da ¢e se prognoza prodatih i prognoza
proizvedenih koli¢ina razlikovati. Ovako je Jela prognozirala proizvedene kolic¢ine za sljede¢u godinu:
Prognoza prodaje firme Plasti¢na galanterija (stranica 48) kaze da ce sljedeée godine prodati ukupno 4.533
plasti¢ne Sipke. Firma hoce da odrzava proizvodnju na stabilnom nivou. Iz tog razloga, podijelivsi ukupnu
godisnju prodaju sa 12, Jela predvida da ¢e firma proizvoditi u prosjeku 380 Sipki mjesec¢no.

1. PROGNOZA PROIZVEDENIH KOLICINA

JAN FEB MAR| APR MAJ JUN JUL | AUG | SEPT| OKT | NOV | DEC UKUPNO

380 | 380 | 380 | 380 | 380 | 380 | 380 | 380 | 380 | 380 | 380 | 380 | 4,560

.AKTIVNOST 11

Pregledajte svoju prognozu prodatih koli¢ina (aktivnost 8 na stranici 49) i svoj plan proizvodnje i troskova
(aktivnost 10 na stranici 54). Prognozirajte proizvedene koli¢ine za vasu firmu za sljede¢u godinu pomocu
sljedece tabele. Ako vam je potrebno vise prostora za proizvode koje vasa firma proizvodi, tabelu koristite kao
obrazac i prognozu proizvedenih koli¢ina napravite na posebnom listu papira; dodajte onoliko redova koliko
vam je potrebno.

1. PROGNOZA PROIZVEDENIH KOLICINA

JAN FEB MAR APR MAJ JUN JUL AUG SEPT| OKT | NOV | DEC UKUPNO

PROIZVOD PROIZVOD
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Prognoza rezijskih troskova

Firme imaju razlicite reZijske troSkove. Evo nekoliko primjera:

ZD ‘ Vise o rezijskim troskovima saznacete u prirucniku IYB TroSkovi.

Zakup

Prevoz

Kancelarijski materijal

Elektri¢na energija i voda

Neproizvodni rad

Dozvole

Osiguranje
Odrzavanje opreme
Amortizacija

Oglasavanje i promocija

Napravite listu raznih reZijskih troskova vase firme. U svrhe prognoze troskova, napravite prognozu za svaki

rezijski troSak ponaosob. Vodite racuna da uvrstite sve rezijske troskove koje imate. Neki reZijski troskovi, kao

$to su naknade za dozvole i osiguranje, ne placaju se svaki mjesec. Dozvolu obi¢no plaéate jednom godisnje.

Iz tog razloga, ne zaboravite da ove troskove raspodijelite po mjesecima da biste ta¢no procijenitili troskove

poslovanja i dobit za svaki mjesec.

Iskoristite sve podatke iz koraka 1 i podatke o troSkovima iz ranijeg perioda. Prognozirajte koliko ce rezijski

troskovi vjerovatno iznositi u svakom mjesecu sljedece godine.

Na osnovu evidencije utvrdite koliko ste prosle godine platili za koji rezijski trosak.

Ovako su izgledali rezijski troskovi Plasti¢ne galanterije ove godine:

1. REZ1JSKI TROSKOVI

(Jedinica: KM)

Zakup 360| 360 400| 400| 400| 400| 400| 400| 400| 400| 400| 400| 4,720
Struja 90| 90| 90| 90| 90| 90| 90| 90| 100/ 100| 110 110 1,140
Voda 200 20/ 20| 20| 20| 20| 20| 20| 20| 20| 20| 20| 240
Radnici 1,200/ 1,200| 1,200| 1,200| 1,200| 1,200| 1,200/ 1,200| 1,200| 1,200| 1,200| 1,200 14,400
Amortizacija | 200| 200 200|200/ 200 200| 200| 200| 200| 200| 200| 200| 2400
Prevoz 140| 140 150| 150 150| 150/ 150/ 150| 150| 150| 160| 180| 1,820
Kancelarijski 50 50| 50| 50| 50| 50/ 50 50| 50| 50 50/ 50 600
materijal

Dozvola 10 10/ 10| 10| 10| 10/ 10| 10| 10| 10| 10| 10| 120
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Pogledajmo kako je Jela prognozirala iznos zakupnine za sljede¢u godinu:

Ove godine, zakupnina je bila 400 KM

mjesecno. Ugovor mi isti¢e u februaru. Sada znam da ¢e mi
Dogovorila sam sa zakupodavcem da zakupnina iznositi
mi smanji zakupninu na 370 KM od 400 KM u januaru i

februaru i da ée

biti smanjena na

370 KM od martal
Proghoza ¢e mi izgledati

sljedeéeg marta.

ovako.
2. PROGNOZA REZIJSKIH TROSKOVA (Jedinica: KM)
POJEDINOSTI M FEB MART APRIL| MAJ JUNI Jull M SEPT OKT | NOV DEC UKUPNO
Zakup 400 400 370 370| 370| 370 370, 370| 370| 370 370| 370| 4,500
Struja 17| 117 171 117 117 Mz M7z 117 130 130 143 143| 1,482
Voda 26 26 26 26 26 26 26 26 26 26 26 26 312
Radnici 1,320| 1,320| 1,320 1,320 1,320| 1,320 1,320| 1,320 1,320| 1,320| 1,320| 1,320| 15,840

Amortizacija| 200| 200| 200| 200| 200| 200| 200 200| 200 200| 200| 200| 2,400

Prevoz 182 182 195 195 195 195 195 195 195 195 208| 234| 2,366

Kancelarijski | 65| 65| 65| 65| 65| 65| 65| 65| 65| 65| 65| 65| 780
materijal

Dozvola 10| 10| 10| 10| 10| 10| 10/ 10| 10| 10| 10| 10| 120
Osiguranje 40| 40| 40| 40| 40| 40| 40| 40| 40| 40| 40| 40| 480
Marketing - - - - - - - - - -| 1,300 1,300] 2,600

Ukupno 2,360 | 2,360 | 2,343 | 2,343 | 2,343 | 2,343 | 2,343 | 2,343 | 2,356 | 2,356 | 3,682 | 3,708 | 30,880

Jela sabira sve mjese¢ne prognoze da dode do ukupne prognoze rezijskih troskova za sljede¢u godinu.
Plasti¢na galanterija prognozira da ¢e ukupni rezijski troskovi sljedeée godine iznositi 30.880 KM.
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AKTIVNOST 12

Ovako izgleda evidencija i podaci za Harisovu firmu. Napravite prognozu reZijskih troskova za prvih sest
mjeseci sljedece godine pomocu sljedeceg obrasca.

«  Ove godine, zakupnina je iznosila 300 KM mjesec¢no.

+ Racun za elektri¢nu energiju iznosio je 100 KM mjese¢no.

»  TroSkovi kancelarijskog materijala bili su 20 KM mjeseéno.

+  Troskovi vode iznosili su 18 KM mjesecno.

«  Amortizacija je iznosila 30 KM mjesecno.

+  Racun za struju bice vedi za 20 KM u maju sljedeée godine.

+  Zakupnina ce biti visa za 15 KM u aprilu sljedece godine.

«  Troskovi kancelarijskog materijala i vode ostaée na istom nivou kao ove godine.

+ U januaru, Haris ¢e nabaviti novu policu. To ¢e sljedece godine povecati amortizaciju za 5 KM mjesecno.

2. PROGNOZA REZIJSKIH TROSKOVA (Jedinica: KM)

POJEDINOSTI JAN FEB MART APRIL MA)J JUNI

Ukupno

Uporedite rezultate sa odgovorom na stranici 86.

58 | Planiranje poslovanja



AKTIVNOST 13

Podatke o ovogodisnjim rezijskim troskovima uzmite iz glavne knjige. Pogledajte plan proizvodnje i troskova
iz aktivnosti 10 (stranica 54). Prognozirajte reZijske troskove za sljede¢u godinu za svoju firmu tako sto cete
popuniti sljedecu tabelu. Ako vam je potrebno vise prostora za proizvode koje vasa firma proizvodi, tabelu
koristite kao obrazac i prognozu rezijskih troskova napravite na posebnom listu papira; dodajte onoliko redova

koliko vam je potrebno.

2. PROGNOZA REZIJSKIH TROSKOVA (Jedinica: KM)

Ukupno

Prognoza troskova materijala

Koristite podatke iz koraka 1 (plan proizvodnje i troskova za sljedec¢u godinu) i podatke o troskovima materijala
iz ranijeg perioda. Napravite prognozu troskova materijala po artiklu za sljede¢u godinu. TroSkove materijala
morate prognozirati za svaki proizvod koji vasa firma prodaje.

U svojim evidencijama nadite koliko je firma potrosila na materijal ove godine. Pogledajmo kako je Jela dosla
do troskova materijala po artiklu za svoju firmu:

Moja firma izraduje plasti¢ne Ove godine, troskovi
Stapove od reciklirane lomljene plastike za izradu

plastike.Moram da izra¢unam _~ Jedne sipke
troskove materijala za iznosili su 10 KM.

Jjednu Sipku.
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Ove godine, troskovi boje

o) dine, troskovi
i hemikalija za jednu Sipku ve gocine, TrosKo¥!

materijala po jednoj Sipki

iznosili su 1,1 KM i 3,9 KM. iznosili su 15 KM.
Dakle, Jelo, moji troskovi Da. Pogledajte, Harise,
materijala su iznos kolj(i troskove materijala po artiklu
pla¢am za nabavku robe koju moZete nadi u fakturama

prodajem u svojoj radnji. dobavljaca.
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Pogledajmo kako je Jela napravila prognozu troskova materijala po artiklu:

Sljedele godine, smanji¢emo potrosdnju lomljene
plastike za 10%. Plastiku éemo plaéati 2%
jeftinije nego ove godine. Iz tog razloga,

troskovi plastike za jednu Sipku iznosiée 8,80 KM.

Cijena hemikalija takode ¢e biti manja za 7%.

Moja prognoza troskova
materijala po artiklu
izgleda ovako:

Firme u maloprodaji i veleprodaji prodaju veliki broj proizvoda. Njihova prognoza troskova po artiklu moze biti
veoma opsezna, ali je bitno da znaju troskove materijala za svu robu ukoliko Zele da znaju kako e poslovati
ubuduce.

Da, Harise. Ali, morate se kod
dobavljala raspitati za povecanje
cijene i popuste u sljedeéoj godini, tako
da moZete izraunati tacan iznos.

Moja prognoza troskova materijala
po artiklu izgleda ovako:
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Nakon $to ste prognozirali troskove materijala po artiklu, izracunajte ukupne troskove materijala za svaki mjesec
sljedece godine za proizvode i usluge koje vasa firma prodaje.

Pomnozite iznos do kog ste dosli u prognozi materijalnih troskova po artiklu ukupnim iznosom za svaki proizvod
koji predvidate da cete proizvoditi svakog mjeseca sljedece godine.

Do ukupnih troskova materijala za svaki mjesec do¢i ¢ete sabiranjem iznosa za sve proizvode.

Prognozirajte Prognozirajte koli¢inu P:Ogvrllozwajtetukyplne
troskove materijala | x za svaki proizvod = | troskovema edr ljala
po artiklu proizvedene svaki mjesec po proizvodu
mjesecno.

Ovako izgleda prognoza ukupnih troskova materijala za sljede¢u godinu u Plasti¢noj galanteriji.

3. PROGNOZA UKUPNIH TROSKOVA MATERIJALA
POJEDINOSTI JAN | FEB MART APRIL| MAJ JUNI JULI AUG | SEPT OKT | NOV DEC UKUPNO

Proizvodnja

Kolicina 380| 380| 380| 380| 380| 380| 380 380| 380| 380| 380| 380| 4560

troskove
materijala 135 13.5 13.5 13.5 13.5 13.5 13.5 13.5 13.5 13.5 13.5 13.5 13.5
po artiklu (KM)

Ukupno

Troskovi 5,130 | 5,130 | 5,130 | 5,130 | 5,130 | 5,130 | 5,130 | 5,130 | 5,130 | 5,130 | 5,130 | 5,130 | 61,560
materijala (KM)
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AKTIVNOST 14
®

Podatke o troskovima materijala uzmite iz glavne knjige. Pregledajte svoj plan proizvodnje i troskova u
aktivnosti 10 (na stranici 54) i prognozu proizvedenih koli¢ina za sljede¢u godinu u aktivnosti 11 (na stranici
55). Prognozirajte ukupne troskove materijala za sljede¢u godinu za svoju firmu tako $to ¢ete popuniti sljedecu

tabelu. Ako vam je potrebno vise prostora za proizvode koje vasa firma proizvodi, tabelu koristite kao obrazaci
napravite prognozu ukupnih troskova materijala na posebnom listu papira; dodajte onoliko redova koliko vam

je potrebno.

PROIZVOD A

PROIZVOD B

=)

POJEDINOSTI

Proizvodnja
koli¢ina

3. PROGNOZA UKUPNIH TROSKOVA MATERIJALA
JAN FEB MART APRIL MAJ JUNI JULI AUG SEPT OKT NOV DEC

troskove
materijala
po artiklu (KM)

Ukupno
Troskovi
materijala (KM)

Proizvodnja
koli¢ina

troskove
materijala
po artiklu (KM)

Ukupno
Troskovi

materijala (KM)

Ukupno
Troskovi
materijala
(KM)
(3)=(1)+(2)

Prognoza troskova rada
Ako ste proizvodac ili pruzalac usluga, troskovi rada su sredstva koja firma trosi na plate, naknade i beneficije

radnika ili vlasnika koji su direktno uklju¢eni u proizvodniju ili pruzanje usluga.
Ukoliko poslujete u maloprodaiji ili veleprodaji, ne evidentirate troskove rada kao takve, nego kao reZijske

troskove.

Vise o troskovima rada saznacete u prirucniku IYB TroSkovi.
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Uzmite podatke iz svog plana proizvodnje i troskova za sljede¢u godinu (vidjeti korak 1) i podatke za ovu
godinu i napravite prognozu ukupnih troskova rada za svaki mjesec sljedece godine.

Ovako je Jela predvidjela svoje troskove rada za sljede¢u godinu:

Ovako izgleda prognoza troskova rada za sljedec¢u godinu u Plasti¢noj galanteriji.

4. PROGNOZA UKUPNIH TROSKOVA RADA

POJEDINOSTI JAN | FEB  MART APRIL| MAJ JUNI JULI AUG | SEPT OKT | NOV DEC UKUPNO

U';“':::n;mgkm’i 1,320 | 1,320 | 1,320 | 1,320 | 1,320 | 1,320 | 1,320 | 1,320 | 1,320 | 1,320 | 1,320 | 1,320 | 15,840
rada

AKTIVNOST 15
°

Podatke o troskovima rada za ovu godinu uzmite iz glavne knjige ili knjige plata. Pregledajte svoj plan
proizvodnje i troskova u aktivnosti 10 (na stranici 54) i prognozu proizvedenih koli¢ina za sljede¢u godinu u
aktivnosti 11 (na stranici 55). Prognozirajte ukupne troskove rada za sljede¢u godinu za svoju firmu tako sto

Cete popuniti sljedecu tabelu.

4. PROGNOZA UKUPNIH TROSKOVA MATERIJALA
POJEDINOSTI JAN | FEB MART APRIL| MAJ JUNI JULI AUG | SEPT OKT | NOV DEC UKUPNO

Ukupno troskovi
rada(KM)
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Zavrsavanje prognoze troskova

Sada kada ste uradili prognozu svih troskova, mozete da popunite prognozu troskova.

Prognoza troskova firme Plasticna galanterija pokazuje sve troskove koje ¢e firma vjerovatno imati svakog
mjeseca sljedece godine.

PROGNOZA TROSKOVA (Jedinica: KM)

Troskovi 5,130| 5,130| 5,130| 5,130| 5,130 5,130| 5,130| 5,130| 5,130| 5,130| 5,130| 5,130| 61,560
materijala

Tro3kovi rada 1,320| 1,320| 1,320| 1,320| 1,320| 1,320| 1,320| 1,320| 1,320| 1,320| 1,320| 1,320| 15,840

Rezijski 2,360| 2,360 2,343| 2,343 | 2,343| 2,343| 2,343| 2,343 | 2,356| 2,356| 3,682| 3,708| 30,880
troskovi

Ne zaboravite: ako poslujete u maloprodaiji ili veleprodaji, platei
naknade raCcunate kao rezijske troskove. |z tog razloga, ostavite
red za troSkove rada u prognozi troskova prazan.

A

AKTIVNOST 16
®

Ponovo pogledajte odgovore za aktivnost 13 (na stranici 59), 14 (na stranici 63) i 15 (na stranici 64). Popunite
prognozu troskova za svoju firmu za sljede¢u godinu tako $to ¢ete popuniti obrazac na sljedecoj stranici.
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PROGNOZA TROSKOVA (Jedinica: KM)

Troskovi
materijala

Troskovi rada

ReZijski
troskovi

4.2 Kako se koristi prognoza troskova?

Troskovi su odliv gotovine iz firme. Ako su troskovi previsoki, firma ¢e gubiti novac. Prognoza troskova je
osnovno sredstvo da troskove drzite pod kontrolom.

Na kraju svakog mjeseca, uporedite prognozirane troskove sa stvarnim troskovima. Prognozu troskova koristite
da provijerite da li su vam troskovi previsoki:

«  posmatrajte da li rezZijski troskovi i troskovi rada odstupaju od plana i kako,

+  provjerite da li stvarni troSkovi materijala odgovaraju planiranim troskovima materijala. Ovi troskovi
obi¢no variraju zavisno od obima proizvodnje.

«  Analizirajte sve razloge promjena u odnosu izmedu troskova materijala i proizvodnje.

+  Ukoliko je u tom odnosu doslo do promjene, preduzmite odgovarajuc¢e mjere da troskove vratite na
planirani nivo.

5. |zrada plana dobiti

Prognozu prodaje i troSkova iskoristite da izraCunate kako ¢e vjerovatno izgledati bruto i neto dobit za sljedecu
godinu.

VZD ‘ U priru¢niku IYB Knjigovodstvo naucicete kako se racuna dobit.
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PLAN DOBITI (Jedinica: KM)

POJEDINOSTI JAN | FEB MART APRIL| MAJ JUNI JULI AUG | SEPT OKT | NOV DEC UKUPNO

Prodaja 5,250| 7,100| 8,400| 8,900 9,275| 9,450| 9,625| 9,800 |10,050|10,500{12,100(12,875|113,325
TroSkovi 5130 5,130| 5,130| 5,130| 5,130| 5,130| 5,130| 5,130| 5,130| 5,130| 5,130| 5,130| 61,560
materijala ! ' , , ' , ! , , , / ) )

Trodkovirada| 1,320 1,320| 1,320| 1,320| 1,320| 1,320( 1,320| 1,320| 1,320| 1,320| 1,320| 1,320| 15,840

Bruto dobit |(1,200)| 650 1,950| 2,450| 2,825| 3,000| 3,175| 3,350 | 3,600 | 4,050| 5,650| 6,425| 35,925

Ee%ifk‘. 2,360 | 2,360| 2,343| 2,343 | 2,343| 2,343| 2,343| 2,343 | 2,356 | 2,356 3,682| 3,708| 30,880
rosSKovi

Neto dobit |(3,560) (1,710) | (393) 107 | 482| 657 832 | 1,007 | 1,244 | 1,694 | 1,968 | 2,717 | 5,045

Jelin plan dobiti pokazuje da moze ocekivati neto dobit sljedece godine i da njena ukupna neto dobit odrazava
ciljeve poslovanja. U suprotnom, Jela treba da razmotri sljedece:

+  Postoji li nacin da se smanje troskovi?
+  Postoji li nacin da se poveca prodaja?
- Dalijeciljrealan?

Kada uradite svoju prognozu neto dobiti ili gubitka, zavrsili ste plan dobiti za sljedec¢u godinu. Plan mora
pokazati da oCekujete dobit. Predvidena dobit mora biti dovoljno visoka da pokrije nepredvidene interne i
eksterne probleme ili nesrece. Na primjer:

+  obim prodaje moze biti nizi od o¢ekivanog,
+ moze se pokvariti neka masina,
+ moze se desiti da ostanete bez materijala,
+ moze dodi do pozara ili elementarne nepogode,
+ moze se desiti da ostanete bez dovoljno sredstava da iznesete eventualne probleme.
Kao i kod prognoze prodaje i troSkova, pomocu plana dobiti provjerite da li je mjese¢na dobit u skladu sa

prognozom ili niza. Kada uporedite stvarnu mjese¢nu i kvartalnu dobit sa prognozom, pokusajte da utvrdite
zasto je doslo do razlika, ako postoje.
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AKTIVNOST 17

Pomocu prognoze prodaje i troskova iz aktivnosti 9 (na stranici 49) i 16 (na stranici 66), izracunajte projektovanu

dobit svoje firme za sljedec¢u godinu pomocu sljedeceg obrasca.

PLAN DOBITI

(Jedinica: KM)

Prodaja

Troskovi
materijala

Troskovi rada

Bruto dobit

Rezijski
troSkovi

Neto dobit

6. Izrada plana novcanih tokova

Plan nov¢anih tokova je prognoza priliva i odliva gotovine po mjesecu. Plan nov¢anih tokova pomaze vam da

vodite racuna da ni u jednom trenutku firma ne ostane bez gotovine.

Pogledajmo sta se desilo sa ovim firmama:
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Ostvarujem dobru dobit Kupio sam novu
svaki mjesec, ali _busilicu prodli
uvijek ostajem m GSGI{:. Sada neéna
i ovoljno novca da
bez gotovine. platim zakupninu
za ovaj mjesec.

6.1 Da li se desava da vam firma ostane bez gotovine?

Pomocu plana novcanih tokova provjerite da li vasa firma u svakom trenutku ima dovoljno gotovine. Postoje
mnogi razlozi iz kojih firma mozZe ostati bez novca. Na primjer:

«  Morate da nabavite robu ili sirovine prije nego $to uopste bilo Sta prodate. To znaci da ¢ete prvo imati
odliv novca, pa tek onda priliv.

Juéer sam platio Seler
gotovinom. Odredenu koli¢inu
ovog Selera trosi¢emo tek za

nekoliko mjeseci.
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Ako kupcima date mogu¢nost odgodenog placanja, ne¢ete odmah dobiti novac. Cesto ¢ete morati da
nabavite jos robe i materijala prije nego sto ti kupci plate.

Imam moguénost odgodenog
pla¢anjaza robu vrijednosti
do 40 KM mjesecno. Pla¢éam
najmanje 30 KM na kraju
svakog mjeseca.

«  Novac vam je potreban da nabavite opremu. Oprema ¢e firmi pomo¢i da u buduénosti ostvari dobit.
Medutim, obi¢no opremu morate da platite gotovim novcem prije nego $to ostvarite tu dobit.

Sad moZemo primati narudzbe.
Evo novca za To znaéi da éemo sljededi
novu masinu. mjesec imati bolju prodaju.
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6.2

Kada planirate novc¢ane tokove:

+ unaprijed ste svjesni moguceg nedostatka sredstava,
+  imate vecu kontrolu nad tokom novca,
«  probleme mozete rjesavati prije nego sto nastanu,

+ mozete imati spreman novac kada vam zatreba.

Kako se pravi plan novcanih tokova?

Da biste napravili plan novc¢anih tokova, morate da predvidite:
+  koliki ¢e biti priliv sredstava svaki mjesec,

+  koliki ¢e biti odliv sredstava svaki mjesec.

Da biste ovo mogli predvidjeti, potrebno je da pogledate plan prodaje i marketinga i plan proizvodnje i
troskova da vidite na koji nacin uti¢u na priliv ili odliv sredstava.

Novcane tokove treba da prognozirate na kvartalnom, Sestomjesec¢nom ili godisnjem nivou, zavisno od brzine
kojom se stvari mijenjaju u vasoj firmi.
Jela je pregledala svoje planove i utvrdila da ¢e sljedece odluke definitivno uticati na raspolozivi iznos

gotovine:

+  Redovnim kupcima da¢emo moguénost odgodenog placanja.

+  Vodi¢emo rac¢una da u svakom trenutku imamo na raspolaganju proizvode za prodaju.

+  Nabavlja¢emo lomljenu plastiku od novog dobavljaca koji ¢e nam dati odgodeno pla¢anje na mjesec
dana.

«  Uzecemo osiguranje od pozara.

Jela procjenjuje uticaj navedenih promjena na novcane tokove njene firme na sljedeci nacin:

«  Prodaja redovnim kupcima iznosi 20% ukupne prodaje, tako da ¢emo svaki mjesec dobijati 80%
sredstava od prodaje. Od drugog mjeseca, poc¢e¢emo da dobijamo novac po osnovu odgodenog
plac¢anja, tj. 20% prodaje ostvarene u prethodnom mjesecu.

«  Dobavljac¢ lomljene plastike dace nam odgodeno pla¢anje na mjesec dana, tako da u januaru necemo
morati da mu platimo.

+ Ujanuaru moramo da platimo godisnje osiguranje od poZara u iznosu od 480 KM.
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Ovako izgled plan novcanih tokova Plasti¢ne galanterije za prva tri mjeseca sljedece godine:

Harise, ovako prognoziramo
koliki priliv i odliv novca
ocekujemo svaki mjesec.

PLAN NOVCANIH TOKOVA (KM)

1. Gotovina na pocetku mjeseca 10,000 7,884 6,202
5 2. Priliv od prodaje 4,200 5,680 6,720
§ 3. Novac od prodaje sa odgodenim pla¢anjem 1,050 1,420
E 4. Druga gotovina 420 568 672
E 5. UKUPAN PRILIV NOVCA 4,620 7,298 8,812
6. Odliv - troskovi materijala 1,786 5,130 5,130
5 7. Odliv - troskovi rada 1,320 1,320 1,320
§ 8. Odliv - rezijski troskovi 2,710 2,110 2,093
E 9. Odliv - planirana ulaganja u opremu 0 0 10,000
8 10. Odliv - ostalo 920 420 568
11. UKUPAN ODLIV 6,736 8,980 19,111
12. GOTOVINA NA KRAJU MJESECA 7,884 6,202 (4,097)
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Da biste izradili svoj plan novcanih tokova, pratite 12 koraka u planu. Koraci 2 - 5 odnose se na PRILIV GOTOVINE.
Koraci 6 - 11 odnose se na ODLIV GOTOVINE. Pogledajte posebno svaki korak za januar.

Gotovina na pocetku mjeseca: Ovo je iznos gotovine koji o¢ekujete da imate u blagajni.
plus iznos novca na bankovnom ra¢unu na pocetku januara. Zapisite ukupan iznos

do broja 1 u svom planu nov¢anih tokova. Ove godine, Plasti¢na galanterija ocekuje da ce joj
na kraju decembra ostati 10.000 KM.

Priliv od prodaje: Pogledajte svoju prognozu prodaje za januar. Ovaj iznos zapisite pored
broja 2 u svom planu nov¢anih tokova. Ako dajete mogucénost odgodenog placanja, morate
procijeniti stvaran priliv gotovine od prodaje. Jela je predvidjela da ¢e u januaru prodaja iznositi
5.250 KM, ali ¢e stvarno dobiti samo 4.200 KM (80%).

Novac od prodaje sa odgodenim placanjem: Procijenite koliko ¢e kupaca kojima ste dali
odgodeno placanje platiti u januaru i taj iznos upisite pored broja 3 u planu novcanih tokova.
Ako ne dajete moguénost odgodenog placanja, ovaj red ne popunjavate. Jela ove godine nije
davala tu moguénost, tako da ne ocekuje priliv po tom osnovu u januaru.

Priliv - ostalo Ovo je iznos novca koji predvidate da ¢ete dobiti tokom januara iz bilo kog izvora
osim prodaje, npr. kredita od banke, kamate na sredstva u banci, ili povrat PDV-a. Ako naplacdujete
PDV, procijenite koliko PDV-a Cete platiti tako $to ¢ete pomnoziti stopu PDV-a prihodima od
prodaje za dati mjesec. Sredstva moZete dobiti i iz donacije ili granta kao pomo¢ poslovanju.
Ukupan iznos upisite pored broja 4 u svom planu novéanih tokova. Plasti¢na galanterija je
obveznik PDV-a. Na svaku prodaju zaraCunavaju 10% PDV-a. Za januar, Jela je predvidjela da ¢e
na ime povrata PDV-a dobiti 420 KM i to knijizi kao priliv - ostalo.

UKUPAN PRILIV NOVCA Saberite sve iznose u koracima 2, 3 i 4. Ovo je ukupan iznos priliva
gotovine u januaru.

Odliv - troskovi materijala: Ovo je novac koji predvidate da cete platiti u januaru u svrhu
nabavke robe i materijala. Pomocu prognoze troskova, procijenite iznos novca koji ¢e vam
zaista trebati da platite materijal i taj iznos upisite do broja 6.

U prognozi troskova, Jela vidi da je za januar predvidjela troSkove materijala u iznosu od 5.130
KM. Medutim, to nije iznos koji ¢e stvarno platiti zato $to ¢e lomljenu plastiku koju ¢e kupiti
u januaru (3.344 KM) u stvari platiti u februaru. Dakle, na ime troskova materijala u januaru,
platice, u stvari, 1.786 KM (3,6 KM x 380 + 1,1 KM x 380). Od februara nadalje, Jela ¢e imati
mjesecne troSkove materijala u iznosu od 5.130 KM.
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Odliv - troskovi rada Ovo je iznos novca koji predvidate da cete platiti u januaru na ime plata
radnika koji rade u proizvodnji. Pogledajte svoju prognozu troskova. Zapisite iznos koji ste
predvidjeli na ime troSkova rada u januaru pored broja 7 u svom planu nov¢anih tokova. Ne
zaboravite da firme u maloprodaji i veleprodaji troskove rada knjize kao rezijske troskove. Red.
broj 7 ne popunjavaju.

Odliv - rezijski troskovi U rezijske troskove spadaju zakupnina, elektricna energija, prevoz,
plate komercijalista i radnika u administraciji, kancelarijski materijal, itd. Nadite iznos koji ste
prognozirali za rezijske troskove za januar u svojoj prognozi troskova. Neki troskovi, npr. dozvole
ili osiguranje, ne plac¢anju se na mjese¢nom nivou. Dozvolu za rad obi¢no cete platiti jednom
godidnje. Iz tog razloga, potrebno je da utvrdite ove troskove, izbrisete ih iz dijela koji se odnosi
na mjesecne rezijske troskove i knjizite iznos za cijelu godinu pod mjesec u kom cete izvrsiti
placanje. Prognozirajte iznos koji ¢ete platiti na ime rezijskih troskova u januaru i taj iznos upisite
pored broja 8 u svom planu nov¢éanih tokova. Jela ¢e platiti 2.710 KM na ime rezijskih troSkova u
januaru sljedece godine. Tu spada 120 KM za dozvolu za rad i 480 KM za osiguranje od poZara za
cijelu godinu. Ovako izgleda kalkulacija: Gotovinsko plac¢anje rezijskih troskova u januaru (2.710
KM) = rezijski troskovi u januaru (2.360 KM) - mjese¢na naknada za rad, osiguranje i amortizacija
(10 KM + 40 KM + 200 KM) + godisnja dozvola za rad i osiguranje (120 KM + 480 KM).

Odliv - planirana ulaganja u opremu Da li ¢ete u januaru nabavljati novu opremu? Ovaj iznos
upisite pored broja 9.

Odliv - ostalo Ovo je iznos drugih sredstva koja e firma platiti tokom januara, npr. rata kredita,
porez na dohodak ili PDV. Ako je firma obveznik PDV-a, oduzmite procenat PDV-a od mjese¢ne
prodaje i dodajte iznos sredstava za bilo koji mjesec u kom cete izvrsiti pla¢anje poreskoj
upravi. Prognozirajte odliv - ostalo i upisite broj pored broja 10 u svom planu novcanih tokova.
U januaru, Jela mora da plati 920 KM PDV-a napla¢enog u decembru ove godine.

UKUPAN ODLIV NOVCA: Ovo je ukupan odliv koji o¢ekujete u januaru.

GOTOVINA NA KRAJU MJESECA: Izracunajte neto iznos gotovine tako Sto ¢ete oduzeti iznos
“UKUPAN ODLIV " pod brojem 11 od iznosa “UKUPAN PRILIV” pod brojem 5. Ovo je neto iznos
gotovine koji ¢ete koristiti tokom januara. Oduzmite neto iznos gotovine od iznosa gotovina
na pocetku mjeseca na liniji broj 1. Ovo je iznos koji ¢e vam ostati u blagajni i na racunu na
kraju januara. Iznos gotovine na kraju mjeseca bice isti kao iznos gotovine na pocetku sljedeceg
mjeseca.



Plan nov¢anog toka Plasti¢ne galanterije na stranici 72 pokazuje da krajem januara iduce godine ocekuju

sljedece:
Gotovina na pocetku + Ukupan priliv novca - Ukupan odliv novca = Saldo
10,000 KM 4,620 KM 6,736 KM 7,884 KM

Napravite plan nov¢anih tokova za svoju firmu na isti nacin kao Plasticna galanterija. Pratite istih 12 koraka za
svaki mjesec.

Kada unesete iznos za svaki mjesec, plan novcanih tokova pokazace vam koliko gotovine mozete ocekivati na
kraju svakog mjeseca. Negativan iznos (koji se stavlja u zagrade) znaci da necete imati gotovine.

AKTIVNOST 18

Napravite plan novcanih tokova za svoju firmu za prva tri mjeseca sljedece godine pomocu svih prognoza koje
ste napravili za sljede¢u godinu. Popunite sljedeci obrazac:

PLAN NOVCANIH TOKOVA (KM)

1. Gotovina na pocetku mjeseca
5 2. Priliv od prodaje
3 3. Novac od prodaje sa odgodenim plac¢anjem
E 4. Druga gotovina
E 5. UKUPAN PRILIV NOVCA
6. Odliv - troskovi materijala
5 7. Odliv - troskovi rada
§ 8. Odliv - rezijski troskovi
E Odliv - planirana ulaganja u opremu
8 10. Odliv - ostalo
11. UKUPAN ODLIV
12. GOTOVINA NA KRAJU MJESECA
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6.3  Kako koristiti plan novcanih tokova za unapredenje poslovanja

Ako plan pokaZze da na kraju
mjeseca hama hovca, onda ¢emo
imati problem To znaéi da moram
uraditi nesto da promijenim plan
novéanih tokova

Kako koristite svoj plan
novéanih tokova?

Pomocu plana nov¢canih tokova provjerite da li vasa firma u svakom trenutku ima dovoljno gotovine. Ako plan
pokaze da na kraju nekog mjeseca necete imati novca, vjerovatno cete tog mjeseca potrositi svu gotovinu.
Pogledajte koje prilive i odlive oCekujete u tom mjesecu i razmislite kako rijesiti problem.

Pogledajte Sta se desilo sa Plasticnom galanterijiom.

Ostacu bez gotovine u
martu. Sta uraditi?
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AKTIVNOST 19

®
Pomocu podataka iz plana novcanih tokova Plasti¢ne galanterije na stranici 72. i odgovorite na sljedeca pitanja.

Koji je odliv ve¢i u martu nego u februaru? Zasto?

Kakav biste savjet dali Plasti¢noj galanteriji da im pomognete da poboljsaju novcane tokove u martu?

Kako plan novcanih tokova pomaze Plasti¢noj galanteriji?

Odgovore ¢ete nadi na stranici 86.

Ukoliko plan nov¢anih tokova pokaze da cete vjerovatno ostati bez gotovine u jednom mjesecu, razmislite o
slijedecim pitanjima:

«  Mozete li povecati gotovinske prihode od prodaje u tom mjesecu? Na primjer, da li ste dali
mogucnost odgodenog plac¢anja prevelikom broju kupaca?

+  Ukoliko dajte moguénost odgodenog placanja, da li vam kupci plaéaju na vrijeme? Mozete li smanjiti
iznos koji se moze platiti na odgodeno ili skratiti rok placanja? Morate li uopste davati mogucnost
odgodenog placanja?

+  Mozete li smanijiti troskove poslovanja u tom mjesecu tako $to ¢ete smanijiti nivo proizvodnje?

«  Ako kupujete na odgodeno placanje, da li ¢e vam dobavlja¢ produziti rok?

+  Mozete li pomjeriti plac¢anje drugih izdataka, kao $to su telefonski ra¢un, ra¢un za struju, ili vasa
plata?

+  Moze li banka produziti period otplate kredita ili smanijiti iznos koji pla¢ate na mjese¢nom nivou?

- Dalije neophodno da sada nabavljate novu opremu? Mozete li kupiti opremu na odgodeno plac¢anje
ili na kredit?
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6.4 Koliko cesto se pravi plan novcanih tokova?

Plan novcanih tokova mozete napraviti za tri mjeseca ili za duzi ili kraci period ukoliko je to bolje za firmu.

Pripremite novi plan novéanih tokova prije nego $to stari istekne. Tako cete uvijek znati koliki priliv i odliv
mozete da ocekujete i donositi odluke o potro3dnji sredstava ili smanjenju odliva.

Napraviéu sljedeéi plan Da, vidim. Vas sljedeci plan
Nocanih tokova do nov¢anih tokova obuhvatice
kraja marta. april, maj i juni.

7. Izrada plana kreditnog zaduzivanja

7.1 Dalije kreditno zaduzivanje neophodno za poslovanje?

Harise, nova oprema Dosta institucija daje poslovne
nam je neophodna. Pomoci kredite. Morate odnijeti poslovne
cenam da povecamo kvalitet knjige tako da banka moze da vidi

proizvoda. Moram naéi kaqLo poslujete. Takode, treba da
sredstva za opremu. izralunate koliki ée biti prihodi

firme.
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Ako plan novcanih tokova pokaZe da cete ostati bez gotovine, a smatrate da nije moguce pomjeriti ili smanjiti
neke rashode, potrebno je da razmotrite kreditno zaduzivanje.

Plan nov¢anih tokova pomo¢i ¢e vam da odlucite koliko novca ¢e vam biti potrebno, zasto i kada ¢ete ga moci
vratiti. Pogledajte plan novc¢anih tokova Plasti¢ne galanterije za prva tri mjeseca sljedece godine; na kraju
marta, stanje je -4.094 KM. Dakle, Jeli ¢e trebati jos najmanje 4.097 KM za nabavku nove opreme.

7.2 Izbor finansijske institucije

Kredit se moze dobiti od raznih finansijskih institucija, ali svaka ima uslove, npr.

« rokvracanja,
« kamata na kredit,
«  vrsta obezbjedenja ili kolaterala,

«  penali za kasnjenje otplate kredita.

Opredijelite se za finansijsku instituciju koja nudi uslove koje mozete da ispunite. Isto tako, razmotrite visinu
kamate na kredit.

7.3 Izracunavanje kamate na kredit

Jela hoce da zna kako da izracuna kamatu na kredit. Kamatne stope se mijenjaju, a finansijske institucije koriste

razli¢ite nacina racunanja kamatne stope. Koriste metod fiksne kamate i proporcionalni metod. Na primjer,
ako Jana uzme kredit od 4.000 KM po godisnjoj kamatnoj stopi od 12% i vraca isti iznos tokom 8 mjeseci, njena
ukupna kamata po metodu fiksne kamate iznosic¢e 320 KM, $to se vidi iz sljedece tabele.

Kamata Kamata Glavnica Ukupno
Mjesec Kalkulacija Plac¢anje Placanje Pla¢anje
0 4,000
1 4,000x0.12x 1/12 40 500 540 3,500
2 4,000x0.12x1/12 40 500 540 3,000
3 4,000x0.12x 1/12 40 500 540 2,500
4 4,000x0.12x 1/12 40 500 540 2,000
5 4,000x0.12x 1/12 40 500 540 1,500
6 4,000x0.12x1/12 40 500 540 1,000
7 4,000x0.12x 1/12 40 500 540 500
8 4,000x0.12x 1/12 40 500 540 0
UKUPNO 320 4,000 4,320
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S druge strane, ako se kamatna stopa racuna proporcionalnim metodom, plati¢e ukupno 180 KM kamate.
U tom slucaju, iznos kamate obra¢unava se na saldo na kraju svakog mjeseca, a ne na iznos cijelog kredita.

Pogledajte sljedeci primjer:

Glavnica
Mjesec Kalkulacija Placanje Pla¢anje Pla¢anje
(KM) (KM) (KM) (KM)
0 4,000
1 4,000x0.12x 1/12 40 500 540 3,500
2 3,500x0.12x 1/12 35 500 535 3,000
3 3,000x0.12x 1/12 30 500 530 2,500
4 2,500x0.12x 1/12 25 500 525 2,000
5 2,000x0.12x 1/12 20 500 520 1,500
6 1,500x0.12x 1/12 15 500 515 1,000
7 1,000x0.12x 1/12 10 500 510 500
8 500x0.12x 1/12 5 500 505 -
UKUPNO 180 4,000 4,180

Kada trazite kredit veoma je vazno da znate da li ¢e kamata biti
obracunata kao fiksna ili proporcionalna. Plati¢ete manju kamatu
premaproporcionalnom metodu obra¢una kamate. Vodite racuna

da se zaduzujete po najmanjoj kamatnoj stopi. Saznajte koji metod
koristi vasa finansijska institucija.

2
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7.4 Priprema zahtjeva za kredit

Da biste dobili kredit od finansijske institucije, prvo morate dokazati da dobro poslujete. To dokazujete
evidencijama o prodaji, troskovima i dobiti iz ranijeg perioda.

Takode morate navesti i svrhu kredita. Planovi za sljede¢u godinu treba jasno da pokazu u koju svrhu se
zaduzujete.

Konacno, morate da pokazete da ¢ete moci ostvariti dovoljnu dobit iz koje cete otplatiti kredit. Vasi planovi
sadrzace i te podatke.

Pored planova i poslovnih knjiga, neke finansijske institucije traze i kolateral. Kolateral je imovina ili objekat koji
povjeriocu garantuje da ¢e mocdi naplatiti sredstva koja daju u zajam. Ukoliko ne budete mogli ili htjeli da vratite
kredit, finansijska institucija ¢e prodati imovinu i naplatiti iznos kredita i kamatu. Kreditni referent u finansijskoj
instituciji traZi¢e kolateral ¢ija je vrijednost veca od duga.

7.5 Planiranje upravljanja kreditnim zaduzenjem

Vazno je da rate kredita placate kada dospiju. Kasnjenje ce spustiti kreditni rejting vase firme, $to vam moze
otezati kreditno zaduzivanje u buduénosti. Kasnjenje znadi i dodatne namete zbog kasnjenja i los kreditni
rejting. Isto tako, moze se desiti da imovina preduzeca koja sluzi kao kolateral bude prodata. To bi ozbiljno
podrilo poslovanje i ¢ak moglo dovesti do propasti firme.

1

Vodite ra¢una da se u potpunosti upoznate sa kreditnim uslovima i ;
finansijske institucije.

Sredstva za mjese¢nu otplatu kredita treba da dodu iz samog poslovanja. Ukoliko se sredstva za otplatu kredita
traze od nekog drugog izvora, firma ¢e tonuti u dug, $to moze postati ozbiljan problem.

Da biste bili sigurni da ¢ete moci da platite ratu po dospijecu, ne zaboravite da je uvrstite u plan novcanih tokova
pod stavkom ,odliv - ostalo”. Blagovremena otplata je moguca ako firma ima pozitivan saldo na kraju svakog
mjeseca. Prije nego $to trazite kredit, vazno je da utvrdite da li ¢ete ostvariti dovoljnu bruto dobit dovoljnu za
placanja na mjese¢nom nivou. Ne zaboravite da je plac¢anje rate kredita prioritet.
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AKTIVNOST 20

Kada razmotriti mogucnost kreditnog zaduzenja kod finansijske institucije?

Koja su bitna pitanja koja vlasnik firme mora postaviti sam sebi prije nego 3to se odlu¢i da se zaduzi?

Koja je razlika izmedu otplate kredita po fiksnoj kamatnoj stopi i otplate kredita uz kamatu koja se obra¢unava
po proporcionalnom metodu?

Kako cete odrediti da ste u stanju da otplacujete kredit i kamatu?

Sta je kolateral za kredit i koja je svrha kolaterala?

Odgovore ¢ete naci na stranici 87.
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Prvo $to morate uraditi kada pravite planove jeste da utvrdite cilj. Mora vam biti jasno koji cilj hocete da firma
postigne.

Svaka firma posluje sa dosta neizvjesnosti, tako da treba da u poslovne planove treba da uvrstite strategije za
reagovanja na neocekivane dogadaje. Svi poslovni planovi treba imaju ugraden plan upravljanja rizicima. Iz tog
razloga, prvo treba izraditi plan upravljanja rizicima, za zatim ga ugraditi u druge planove.

U svrhu izrade plana, pratite proces sa dva koraka:

+ lzrada plana za sljede¢u godinu,
+ lzrada prognoze za sljede¢u godinu.

Da biste napravili plan prodaje i marketinga:

+  predlozite marketinske aktivnosti,

+  prognozirajte nivo prodaje koju ocekujete da éete ostvariti,

+ izraCunajte prognoziranu prodaju tako $to ¢ete pomnoziti prognoziranu prodajnu cijenu koli¢inom
proizvoda koje mislite da ¢ete prodati.

Da biste napravili plan proizvodnje i troskova:

+  predloZite mjere za unapredenje procesa proizvodnje i rada sa ciljem ostvarivanja ciljeva poslovanja,
«  prognozirajte proizvedene kolicine,

«  prognozirajte rezijske troskove,

«  prognozirajte troSkove materijala,

«  prognozirajte troskove rada.

Na osnovu prognoze prodaje i troskova izra¢unajte kako e vjerovatno izgledati bruto i neto dobit za sljedecu
godinu.

Da biste napravili plan novcanih tokova, morate da predvidite:

+  koliki ¢e biti mjesecni priliv sredstava,
+  koliki ¢e biti mjesecni odliv sredstava.

U slu¢aju da plan nov¢anih tokova pokaze manjak sredstava sljedece godine, mozda bi trebalo da razmislite o
kreditnom zaduzenju. Da biste napravili plan kreditnog zaduzenja za finansiranje firme, treba da:

«  izaberete finansijsku instituciju,

+ izraCunate kamatu na kredit,

«  pripremite potrebnu dokumentaciju za kredit,
«  planirate kako cete otplatiti kredit.
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PROCJENA 5

Upravo ste zavrsili Dio V ovog priruc¢nika. Uradite sljedecu vjezbu da provjerite koliko ste naucili. Uradite vjezbu
prije nego Sto provjerite odgovore na stranici 97.
Sta je tacno?

Zaokruzite tacan ili najbolji zavrietak svake recenice.

1. Kada pravite planove za svoju firmu, treba krenutiod . ..
a. poslovnih knjiga za prethodni period.
b. ciljeva koja firma Zeli da postigne.

C. prognoza za sljedecu godinu.

2. Sviplanovi firme treba da sadrze ...
a. plan prodaje i marketinga
b. plan novcanih tokova.

c. strategije upravljanja rizicima.

3. Kada pravite plan prodaje i marketinga, razmatrate. ..
a. unapredenje marketinskih aktivnosti.
b. smanjenje rezijskih troskova.

C. povecanje plata radnika.

4. Kada prognozirate rezijske troskove na mjese¢nom nivou...
a. pretpostavljate iznos za sljede¢u godinu.
b. predvidate isti iznos kao ove godine.

c. prognozirate ih na osnovu promjena koje mogu uticati na troskove sljedece godine.

5. Da biste prognozirali troskove materijala na mjese¢nom nivou, . ..
a. prognozirate troskove materijala po artiklu i iznos mjese¢ne proizvodnije.
b. prognozirate ukupne troskove materijala za sljede¢u godinu i dijelite ih na 12 mjeseci.

C. prognozirate na osnovu prognoze prodaje zato $to su troskovi direktno srazmjerni prihodima od
prodaje.
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Kada pravite planove za svoju firmu, treba krenutiod . ..

a. troskove materijala i rezijske troskove.
b. troskove rada i materijala.

c. troskove rada i rezijske troskove.

Plan nov¢anih tokova pomaze vam da...

a. povecate prodaju.
b. znate koliki ¢e biti priliv i odliv sredstva u buduénosti.
c. znate koliko dugujete dobavljacu.

Plan kreditnog zaduZenja govori ...

a. koji su razliciti nacini obezbjedivanja dodatnih sredstava za firmu.

b. kako finansijske institucije racunaju kamatu.

¢. koliku kamatu cete platiti na kredit.
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@ ODGOVORI ZA AKTIVNOSTI
°

Aktivnost 12
2. PROGNOZA REZIJSKIH TROSKOVA (Jedinica: KM)
Zakup 300 300 300 315 315 315
Struja 100 100 100 100 120 120
rﬁaar]cce(?iljaarIUSkl 20 20 20 20 20 20
Voda 18 18 18 18 18 18
Amortizacija 35 35 35 35 35 35
Ukupno 473 473 473 488 508 508

Aktivnost 19
1. Odliv sredstava na ime planiranih ulaganja u opremu vedi je u martu. Jela Zeli da nabavi novu opremu.

2. Jelanetreba da razmislja o nabavci nove opreme u martu. Opremu treba da kupi kada bude imala dovoljno
sredstava. Ako je neophodno da oprema bude nabavljena u martu, Jela treba da nade nacin da dode do
dodatnih sredstava. Takode moze provjeriti da li je moguce kupiti polovnu opremu po nizoj cijeni.

3. Plan novcanih tokova Jeli pomaze tako $to moze da vidi da ¢e na kraju marta ostati bez sredstava ako kupi
opremu. MozZe da planira nabavku nove opreme kasnije ili da obezbijedi dovoljno sredstava za ulaganje u

martu.
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Aktivnost 20

1. Ako plan novcanih tokova pokaZe da cete ostati bez sredstava, a da nije moguce povedcati nivo prodaje
i smanijiti troskove u dovoljnoj mjeri da se pokrije nedostatak, bi¢e potrebno da nadete dodatan izvor
kapitala da finansirate ulaganja ili da ulaganja odgodite dok ne akumulirate dovoljno dobiti iz poslovanja
da ga isfinansirate sami.

2. Prije podnosenja zahtjeva za kredit, potrebno je da date odgovor na sljedeca vazna pitanja:
+  Koliko mi je sredstava zaista potrebno i u koju svrhu?

- Dali ¢e se iz poslovanja ostvariti dovoljan prihod na mjese¢nom nivou da pokrijem troskove
poslovanjai otplacujem rate kredita?

- Dali ¢e dodatni troskovi zaduzivanja biti ekvivalentni ili visi od povecéanja dobiti firme?

«  Nakoji rok treba da uzmem kredit i da li ¢e mi ostati dovoljno prihoda od prodaje nakon sto platim
druge izdatke?

3. Metod fiksne kamate znaci da se kamata racuna na prvobitan iznos kredita i ne mijenja se tokom otplate
kredita. Proporcionalni metod obracuna kamate znaci da se iznos kamate obra¢unava na mjese¢noj osnovi
na iznos trenutnog salda/stanja; ovaj metod je jeftiniji od metoda fiksne kamate.

4. Da li mozete vratiti glavnicu i kamatu na vrijeme izracunacete pomocu plana novcanih tokova, gdje cete
vidjeti da li ¢ete imati dovoljno sredstava na kraju svakog mjeseca.

5. Kolateral je imovina ili objekat koji povjeriocu garantuje da ¢e mo¢i naplatiti sredstva koja daju u zajam.
Ukoliko ne budete mogli ili htjeli da vratite kredit, finansijska institucija ¢e prodati imovinu i naplatiti iznos
kredita i kamatu. Kreditni referent u finansijskoj instituciji trazi¢e kolateral ¢ija je vrijednost vec¢a od duga.
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STA STE NAUCILI U
OVOM PRIRUCNIKU?

Sada kada ste procitali cijeli priru¢nik, pokusajte da uradite ove prakti¢ne vjezbe. Vjezbama cete utvrditi

nauceno, a pomocdi ¢e vam da unaprijedite poslovanje kroz primjenu finansijskih planova.

Vjezbe ¢e vam pomodi:
+ da primijenite ono 5to ste naucili kada rjeSavate prakti¢ne probleme (Mozete li pomo¢i?).

- dadjelujete na unapredenju firme tako sto cete primijeniti nau¢eno (Akcioni plan).

Uporedite svoje odgovore sa odgovorima na kraju vjezbi na stranicama 97 - 100. Ako ne mozete do¢i do
odgovora, jos jednom procitajte odgovarajuci dio priru¢nika. Najbolje cete uciti ako prvo uradite vjezbu, a tek
onda potrazite odgovore.

Provjerite listu korisne poslovne terminologije na stranici 101 da se upoznate sa zna¢enjem termina.

1

U ovom priru¢niku, naucili ste kako da utvrdite troSkove. Medutim, ono
Sto ste naucili ne¢e vam pomoci ako ovo znanje ne budete svakodnevno
primjenjivali u svom poslovanju. Ne zaboravite da pripremite akcioni
plan na stranici 96 da unaprijedite planiranje poslovanja.
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1. Mozete li pomodi?

1.1 Da li je kreditno zaduzivanje neophodno za poslovanje?

Vlasnici Pouzdanih krojaca odlucili su da izrade plan nov¢anih tokova da lakse kontrolisu gotovinu u firmi.
Ovako izgleda njihova prognoza prodaje i troSkova za prva tri mjeseca sljedece godine, koja pokazuje koliko ¢e
sredstava ostvariti iz prodaje, a koliko ¢e imati troskova sljedeci mjesec:

PROGNOZA PRODAJE
Prodaja (KM) 5,000 6,000 7,000
Troskovi materijala 2,200 2,720 3,230
Troskovi rada 800 1,080 1,220
Rezijski troskovi 1,100 1,200 1,200

+  Pouzdani krojaci zara¢unavaju 5% PDV-a na svoje proizvode.

+  Pouzdani krojaci pla¢aju PDV mjesec dana nakon naplate. U decembru, Pouzdani krojaci naplatili su
350 KM na ime PDV-a.

«  Pouzdani krojaci 50% prodaje daju na odgodeno pla¢anje. Kupci mogu da plate narednog mjeseca.

+ Udecembru, prihodi od prodaje iznosili su 8.000 KM.

Pouzdani krojaci takode predvidaju:

« da ce od banke uzeti kredit od 500 KM da kupe novu masinu za rezanje. Rata kredita iznosi¢e 50 KM
mjesecno pocevsi od 15. januara.

+  Na pocetku januara, u blagajni ¢e imati 600 KM.

« Na pocetku januara, na ra¢unu u banci imace 2.000 KM.

« Ujanuaru ¢e nabaviti novu masinu za rezanje za 500 KM.
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Pomocu sljedeceg obrasca, napravite plan novc¢anih tokova za Pouzdane krojace za period od tri mjeseca.

PLAN NOVCANIH TOKOVA

PLAN NOVCANIH TOKOVA (KM)

1. Gotovina na pocetku mjeseca
5 2. Prilivod prodaje
§ 3. Novac od prodaje sa odgodenim pla¢anjem
E 4. Druga gotovina
E 5. UKUPAN PRILIV NOVCA
6. Odliv - troskovi materijala
s 7. Odliv - troskovi rada
§ 8. Odliv - rezijski troskovi
E Odliv - planirana ulaganja u opremu
8 10. Odliv - ostalo
11. UKUPAN ODLIV
12. GOTOVINA NA KRAJU MJESECA

1.2 Planiranje u Vanjinoj stolariji

Vanja radi sam u svojoj stolarskoj radionici, gdje izraduje stolove i stolice. Sada je u procesu planiranja za
sljede¢u godinu. Ima sve podatke koji su mu potrebni. Na osnovu sljedecih podataka, pomozite Vanji da napravi
procjenu prodaje i plan troskova i dobiti za sljedec¢u godinu.

« Ove godine, Vanja je prodavao u prosjeku 20
stolica i 10 stolova mjesecno. Za sljede¢u godinu
prognozira iste kolicine.

«  Ove godine, stolice je prodavao po 40 KM. Nakon
sto je provjerio cijene kod konkurenata, Vanja

odlucuje da ostavi istu cijenu i sljedece godine.

+  Ove godine, Vanja je prodavao stolove po 60 KM.

Medutim, na osnovu istrazivanja trzista utvrdio
je da su kupci spremni da plate 80 KM. Sljedece
godine, cijena stolova bice 80 KM.
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Ovo je nepopunjena prognoza prodaje za Vanjinu stolariju. Pomozite Vanji da izracuna ukupnu ocekivanu
prodaju u januaru.

PROGNOZA PRODAJE

POJEDINOSTI

Prodata koli¢ina

Prodajna cijena (KM)
Prodaja (KM)

STOLICA

Prodata koli¢ina

Prodajna cijena (KM)

STO

Prodaja (KM)

UKUPNA PRODAJA (KM)

«  Ove goding, Vanja je pla¢ao 140 KM za zakupninu. Njegov zakupodavac kaze da ¢e zakupninu podiéi za
10 KM mjesecno pocetkom sljedece godine.

» Racun za struju iznosio je 50 KM mjesecno. Sljedece godine, nece biti povecanja troskova za struju. Vanja
misli da ce sljedecée godine trositi istu kolic¢inu struje.

«  Troskovi prevoza iznosili su 40 KM mjese¢no. Vanja misli da ove troskove moze smanijiti na 32 KM mjese¢no
boljim planiranjem.

»  Vanja ¢e sebi davati platu od 500 KM mjese¢no. 70% vremena provodice na izradi stolova i stolica, a 30%
na razgovor sa kupcima i vodenje knjiga.

« Vanja je trosio 25 KM mjese¢no na odrzavanje masina. Neke masine su stare, te e biti potrebno ¢esce
odrzavanije sljedeée godine. Vanja misli da ¢e troskovi odrzavanja masina sljedece godine iznositi 40 KM.

Napravite prognozu rezijskih troskova i troskova rada za Vanjinu stolariju pomocu sljedeéeg obrasca:

1. PROGNOZA REZIJSKIH TROSKOVA NA MJESECNOM NIVOU
(Jedinica: KM)

POJEDINOSTI IZNOS

Zakup

Struja

Prevoz

Plata

Odrzavanje masina

Ukupno
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2. PROGNOZA UKUPNIH TROSKOVA RADA .
(Jedinica: KM)
POJEDINOSTI JAN FEB MART
Plate - Vanja

Prodaja (KM)

«  Vanjina stolarija ne Zeli da drzi zalihe gotovih proizvoda, tako da Vanja odlu¢uje da ¢e proizvedena
koli¢ina biti ista kao i koli¢ina prodatih proizvoda. Na mjese¢nom nivou, proizvodice dvadeset stolica i
deset stolova.

»  Ove godine, troskovi materijala za izradu jedne stolice iznosili su 9 KM. Dobavljac je Vanji rekao da ¢e
sljedece godine porasti cijena grade za oko 20%, a ostali troSkovi materijala ostace nepromijenjeni. Vanja
procjenjuje da ce troskovi materijala za izradu jedne stolice porasti na 10 KM.

«  Ove godine, troskovi materijala za izradu jednog stola iznosili su 20 KM. Ako se cijena grade poveca za
20%, a ostali troskovi materijala ostanu nepromijenjeni, troskovi materijala za izradu jednog stola porasce

na 22 KM.

Napravite prognozu ukupnih troskova materijala za Vanjinu stolariju za januar.

3. PROGNOZA UKUPNIH TROSKOVA MATERIJALA
POJEDINOSTI JAN FEB MART

Troskovi materijala po artiklu - stolica (KM)

Broj proizvedenih stolica

Troskovi materijala za izradu stolica (KM)

Troskovi materijala po artiklu - sto (KM)

Broj proizvedenih stolova

Troskovi materijala za izradu stolova (KM)

Ukupno (KM)

Napravite prognozu rezijskih troskova i troSkova rada za Vanjinu stolariju pomocu sljedeéeg obrasca:

PROGNOZA TROSKOVA
OGNO osko (Jedinica: KM)

POJEDINOSTI JAN FEB MART
Troskovi materijala

Troskovi rada

ReZijski troskovi

Ukupno (KM)
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Konacno, izracunaijte bruto dobit i neto dobit koju ¢e Vanjina stolarija vjerovatno ostvariti u januaru.

PLAN DOBITI (Jedinica: KM)

Ukupna prodaja

Ukupni troskovi materijala

Ukupni troskovi rada

Bruto dobit

Rezijski troskovi

Neto dobit

U januaru, za Vanjinu stolariju:
«  bruto dobit vjerovatno ¢e iznositi.....................

« neto profit vjerovatno ¢e iznositi. .....................

2. Akcioni plan

Ovo je moj
akcioni plan za
unapredenje
planiranja u
mojoj firmi.

KAKO KO KADA
-—p rjeSavate —p Ce rijesiti map Ce se problem
problem? problem? rijesiti?

STA
je problem?

Moram da kupim
novu masinu
za istiskivanje

plastike.
Medutim, ne
znham da li éu

imati dovoljno
gotovine.

Kada budem
pravio sljedeci
plan novéanih
tokova, vidjelu
da li ¢u imati

dovoljno gotovine.

Moram sam da
uradim plan

novéanih tokova.

Sada je mart.
Plan novéanih
tokova isti¢e u
martu. Moram
sada uraditi plan
za april, maj i
Juni.
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Kako da vasa firma bude bolja u planiranju? Prvo izradite akcioni plan kao $to je uradio Muharem. U planu,

zapisite sljedece:

1.
2.
3,
4,

Kakve probleme firma ima u smislu planiranja?

Kako cete rijesiti svaki problem ponaosob?

Ko ce rijesiti svaki problem ponaosob (vi ili neko drugi)?

Kada planirate da rijesite probleme?

Akcioni plan uradite na sljedecoj stranici. Ne zaboravite ove sugestije:

Izradite plan za period od tri do Sest mjeseci.

Budite realni. Zapisite samo ono $to mislite da je moguce uraditi Pokusajte da prvo rijesite najurgentnije
probleme

Ovaj priruc¢nik drzite u firmi tako da vi i drugi u firmi mozete da ga koristite kad kod vam je potreban.
Redovno provjeravajte dali se pridrzavate akcionog plana Bilo bi dobro da provjeravate jednom sedmic¢no

Mozda bi bilo dobro da akcioni plan stavite na zid tako da vam moze biti na oku i da ga lakse pratite
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Planirajte unapredenje poslovanja

Na ovoj stranici napisite svoj plan za unapredenje utvrdivanja troskova u vasoj firmi

STA KAKO KO KADA
- - -

je problem? rjesavate problem? Ce rijesiti problem? Ce se problem rijesiti?
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.ODGOVORI % é

Procjena 1

—_

. Planiranje

2. Plan kreditnog zaduzivanja
3. Plan proizvodnje i troSkova
4. Plan dobiti

5. Plan nov¢anih tokova

6. Plan prodaje i marketinga
2.

1b; 2a; 3¢; 4a; 5¢

Procjena 2

1¢; 2b; 3a; 4¢; 5¢

Procjena 3

1a; 2b; 3¢

Procjena 4

1. Netacno: Upravljanje rizicima uvijek je neophodno zato $to se nepovoljni dogadaji mogu desiti u bilo kom
trenutku poslovanja.

2. Netac¢no: Svrha upravljanja rizicima nije izbjeci sve rizike, nego voditi racuna da se u rizik ulazi svjesno sa
punim znanjem i jasnim shvatanjem adekvatnih mjera koje treba preduzeti.

3. Tacno: Rizike treba rangirati po prioritetima zavisno od opasnosti koju nose po firmu.

4. Netacno: Nije pametno preuzimati rizike koji imaju znacajan uticaj na poslovanje ¢ak i ako je vjerovatnoca
da ce se ostvariti mala. Smanjenje i transfer bili bi primjereniji odgovor.

5. Tacno: Ne zaboravite da pratite Cetiri koraka u procesu upravljanja rizicima i ne Zurite da reagujete na rizik
prije nego sto uradite procjenu.

Procjena 5

1b; 2¢; 3a; 4¢; 5a; 6a; 7b; 8c
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Mozete li pomoci?

Problemi sa novéanim tokovima kod Pouzdanih krojaca

PLAN NOVCANIH TOKOVA

PLAN NOVCANIH TOKOVA (KM)

1. Gotovina na pocetku mjeseca 2,600 4,925 5,325
= 2. Prilivod prodaje 2,500 3,000 3,500
§ 3. Novac od prodaje sa odgodenim pla¢anjem 4,000 2,500 3,000
E 4. Druga gotovina 825 275 325
& 5. UKUPAN PRILIV NOVCA 7,325 5,775 6,825
6. Odliv - troskovi materijala 2,200 2,720 3,230
5 7. Odliv - troSkovi rada 800 1,080 1,220
§ 8. Odliv - rezijski troskovi 1,100 1,200 1,200
E 9. Odliv - planirana ulaganja u opremu 500 -
8 10. Odliv - ostalo 400 375 325
11. UKUPAN ODLIV 5,000 5,375 5,975
12. GOTOVINA NA KRAJU MJESECA 4,925 5,325 6,175
Napomena:

« “Priliv-ostalo” obuhvata naplaceni PDVikredite uzete tokom mjeseca. Stopa PDV-a je 5% (ukljucujuci

gotovinsku prodaju u mjesecu i uplate po osnovu gotovinskog plac¢anja iz prethodnog mjeseca). Na
primjer, u januaru, naplaceni PDV iznosi¢e 325 KM (5% x (2.500 + 4,000)), a iznos kredita bice 500 KM.

«  “Priliv - ostalo” obuhvata uplatu PDV-a za prethodni mjesec i mjese¢nu ratu kredita. Na primjer,

Pouzdani krojaci naplatili us 350 KM PDV-a u decembru, a u januaru ce rata kredita iznositi 50 KM. U

februaru, PDV naplaéen u januaru iznosic¢e 325 KM tako da ¢e “Odliv - ostalo” za februar iznositi 325

KM + 50 KM = 375 KM.
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Planiranje u Vanjinoj stolariji
Ovako izgledaju prognoze Vanjine stolarije za januar.

PROGNOZA PRODAJE
POJEDINOSTI
< Prodata koli¢ina 20
U
g Prodajna cijena (KM) 40
71 | Prodaja (KM) 800
Prodata koli¢ina 10
g Prodajna cijena (KM) 80
Prodaja (KM) 800
UKUPNA PRODAJA (KM) 1,600

1. PROGNOZA REZI1JSKIH TROSKOVA NA MJESECNOM NIVOU
(Jedinica: KM)
POJEDINOSTI IZNOS

Zakup 150
Struja 50
Prevoz 32
Plata 150
Odrzavanje masina 40
Ukupno 422

2. PROGNOZA UKUPNIH TROSKOVA RADA L
(Jedinica: KM)

POJEDINOSTI JAN FEB MART
Plate - Vanja 350
Prodaja (KM) 350

Sta ste naucili u ovom priru¢niku? | 99
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3. PROGNOZA UKUPNIH TROSKOVA MATERIJALA

POJEDINOSTI JAN FEB MART
Troskovi materijala po artiklu - stolica (KM) 10
Broj proizvedenih stolica 20
Troskovi materijala za izradu stolica (KM) 200
Tro$kovi materijala po artiklu - sto (KM) 22
Broj proizvedenih stolova 10
Troskovi materijala za izradu stolova (KM) 220
Ukupno (KM) 420
PROGNOZA TROSKOVA Uedinica: KM)
POJEDINOSTI JAN FEB MART
Trodkovi materijala 420
Trogkovi rada 350
Rezijski troskovi 422
Ukupno (KM) 1,192
PLAN DOBITI (Jedinica: KM)
POJEDINOSTI JAN FEB MART
Ukupna prodaja 1,600
Ukupni troskovi materijala 420
Ukupni tro$kovi rada 350
Bruto dobit 830
Rezijski troSkovi 422
408

Neto dobit




POSLOVNA TERMINOLOGLIA

KORISNA

Analiza Proucavanje poslovanja u ranijem periodu sa ciljem da se utvrdi da li je 15-25
poslovanja doslo do neke promjene. Na primjer, analizom bilansa uspjeha, mozete
utvrditi da je doslo da pada dobiti.
Plan novéanih Plan koji pokazuje koliko ¢e novca vjerovatno uciiizaci iz firme tokom 8,68-78
tokova odredenog perioda u buducnosti, na primjer, tokom sljedeca tri mjeseca.
Prognoza Kada nesto prognozirate, onda predvidate Sta e se najvjerovatnije desiti u 29
buducnosti.
Plan kreditnog Plan koji govori koliko ce se firma vjerovatno zaduziti, kod koga, koliko ¢e 8,78-82
zaduzivanja zaduzenje kostati i iz kog izvora ¢e se kredit otplatiti.
Planiranje Razmatranja i odlucivanje o vjerovatnim desavanjima u buduénosti. 1,8-11
Plan proizvodnje i Plan koji govori o predloZenim unapredenjima proizvodnje i prognoza 8,51-66
trotkova troskova koje ce firma vjerovatno imati u nekom budué¢em periodu, na
primjer tokom mjesec dana.
Plan dobiti Plan koji pokazuje koliku ¢e bruto i neto dobit firma vjerovatno ostvariti 8, 66-68
u nekom buduéem periodu, na primjer, za godinu dana.
Rizik Rizik je mogu¢nost da firma pretrpi gubitak usljed neocekivanih kretanja. 37
Upravljanje Proces identifikovanja rizika kojima je firma izloZena i izrada strategija za 38-41, 44
rizicima smanjenje efekata rizika o firmu u slu¢aju da se materijalizuje.
Plan prodaje i Plan u kom se navode marketinske aktivnosti koje ce firma realizovati i 7,44-50

marketinga

prognoza prodaje koju ¢e firma vjerovatno stvariti u nekom budué¢em
periodu, na primjer, za godinu dana.
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Planiranje poslovanja
Vec ste pokrenuli posao, ali imate probleme u nekim aspektima vodenja firme?
Kurs Kako unaprijediti poslovanje (1YB) aktivne preduzetnike uvodi u dobre principe poslovnog

menadzmenta. Priru¢nik IYB Planiranje poslovanja vodi mala preduzeca kroz proces izrade
potrebnih planova sa ciljem boljeg poslovanja.

Kurs IYB je dio porodice kurseva u okviru programa Kako pokrenuti posao i unaprijediti
poslovanje za novoregistrovana preduzeca i male preduzetnike. Program se naslanja na 25
godina iskustva rada u 100 zemalja, u saradnji sa 2500 lokalnih institucija, 200 certifikovanih
viSih predavaca i mrezom sa viSe od 17.000 predava¢a. Do sada je imao viSe od 6 miliona
klijenata, a ovaj broj ne prestaje da raste!

Kurs IYB prati Sest priruc¢nika:

IYB TroSkovi

IYB Marketing

IYB Knjigovodstvo

IYB Nabavka i kontrola zaliha

IYB Planiranje poslovanja

IYB Ljudi i produktivnost

Verzija za Bosnu i Hercegovinu izradena je uz finasijsku podrSku Evropske unije u okviru
projekta EU4Business.
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