PRIJAVNI OBRAZAC
za finansiranje biznisa

Popunjava aplikant

1. Liéni podaci

Ime i prezime

Spol (Z/ M)

Datum rodenja

Adresa (ulica, mjesto, telefon, faks)

E-mail

Web-stranica

Skolska sprema

Zanimanje

Radno iskustvo (trajanje i vrsta)

Radni staz (prijavljen)

Da li ste se do sada bavili samostalnom
djelatnoséu i kojom?

2. Sazetak poslovnog plana

Naziv biznis plana

U kojem sektoru ¢e Vas$ biznis djelovati?

Cilj poslovnog poduhvata

Lokacija

Broj uposlenih

Predracunska vrijednost investicije: ukupna
vrijednost ulaganja u osnovna i obrtna sredstva

Izvori finansiranja: 1) vlastita sredstva
2) tuda sredstva




a0 oo

Menadzment

Objasnite na koji nacin ¢ete uciniti biznis uspjesnim. Postoji li potreba za zaposljavanjem
struCnjaka iz oblasti u kojoj ¢e se realizirati biznis kako bi Va$ biznis ucinili uspjesSnim?
Navedite pravni oblik organizacije buduc¢eg poslovanja (npr. obrt, drustvo s ograni¢enom
odgovornoséu, samostalna zanatska radnja itd.; navedite razloge za ovakvo
opredjeljenje i okvirne trodkove registracije).

Koje dozvole ili odobrenja trebate i kako éete ih dobiti?

Proizvod / Usluga
Karakteristike proizvoda / usluge (funkcija, kvalitet, izgled, veli€ina, itd.)
Kako ¢éete proizvesti svoje proizvode / usluge?

Gdje ¢e biti smjestena Vasa proizvodnja?
Koje sirovine / materijali su Vam potrebni i kako éete ih nabaviti?

Analiza trzista
Nacin istrazivanja trziSta (opisati preduzete aktivnosti).

Ko su Vasi kupci?

Ko su Vasi kupci — cilino trziste (njihova dob, gdje zive, koliko zaraduju, Sta zele,
trebaju)?

Zasto ¢e oni kupiti Vas proizvod / uslugu?

Koliko je veliko VasSe potencijalno trziste?

Koliko potencijalnih kupaca imate? (Kako biste ovo izracunali, uzmite broj ljudi koji se
nalaze na podrucju u kojem ¢ete djelovati i procijenite postotak populacije koji stvarno
moze kupiti Va$ proizvod / uslugu.)

Koji se trendovi mogu oc¢ekivati na tom trzistu?

Inovativhost

Postoje li ve¢ sli¢ni proizvodi / usluge?

Ako postoje, zasto je Vas proizvod / usluga bolji od sli¢nih proizvoda na trzistu?

Sta Vas$ proizvod / uslugu &ini inovativnim?

Kako cete osigurati da ljudi kupe Va$ proizvod / uslugu umjesto drugih sli¢nih
proizvoda?

Da li je mogucéa pojava supstituta i kakva je vasa strategija u tom slu¢aju?

Konkurentnost




a.
b.

7.
Faktori

Ko su Vasi konkurenti? Navedite imena i mjesto njihove lokacije.

Koje su njihove prednosti i nedostaci (Sta predstavlja posebno dobre strane nekih od
njih, kakve su im cijene, uvjeti prodaje, kako se promoviraju, da li imaju dobru servisnu
mrezu, posebno efikasnu uslugu, koje su cijene njihovih proizvoda)?

Kakve ¢e konkurentske prednosti imati Va$ proizvod / usluga i zadto ga konkurencija
nec¢e moci kopirati?

Koja je moguc¢nost uklju€ivanja novih konkurenata?

Koji su potencijali rasta ove djelatnosti?

Marketing i prodaja

MarketinsSki plan

Na koji ¢ete nadin trziste upoznati s proizvodom / uslugom?

Koje ¢ete instrumente / sredstva upotrijebiti da dodete do svojih klijenata (promocija,
mediji, reklame, panoi itd.)?

Koliko ¢ete klijenata obuhvatiti svojim marketingom i koji procent od navedenih ¢e kupiti
Vas proizvod?

Distribucija

Ko ¢e vrsiti stvarnu prodaju proizvoda/usluga? Hocete |i prodavati i vrsiti dostavu
direktno do kupca? Hocete li koristiti trgovce za maloprodaiju ili veleprodaju? Ako je tako,
koji su troSkovi prodaje i distribucije Vasih proizvoda?

Analiza cijene

Po kojoj ¢ete cijeni prodavati svoje proizvode / usluge?

Napravite analizu prodajne cijene proizvoda, uklju¢ujuéi cijenu proizvodnje, distribuciju,
promociju, profit / marzu itd.

Koji su uvjeti prodaje — odgodeno plaéanje, olakSice?

Prodaja
Sta ¢ée biti Vasa marza / profit?
Koliko proizvoda / usluga ¢ete prodati u prvoj i drugoj godini?

Faktori uspjehai rizika
uspjeha: Sta trebate (osim novca) da biste ucinili svoj biznis uspjeSnim (npr. poslovni

partneri, savjet, poducavanje, kontakti itd.)?
Analizirajte izvore rizika, vjerovatno¢u nastajanja rizika, izazvane efekte ako dode do njega i
koje radnje mozete poduzeti da se izbjegne / smaniji djelovanje.



Potencijalni rizici mogu biti: smanjenje potraznje za proizvodom; neredovnost u snabdijevanju
sirovinama i rezervnim dijelovima; neodgovarajuci kvalitet sirovina / rezervnih dijelova;
fluktuacije kvalitetne radne snage; promjena nabavnih cijena komponenti planirane proizvodnje;
promjena prodajnih cijena proizvoda; promjena kvaliteta proizvoda i sl.

Upotrijebite analizu SWOT kako biste odredili prednosti, slabosti, prilike i opasnosti.

Prednosti Slabosti

Prilike Opasnosti

8. Finansijski plan i investicioni plan

a. Investicioni plan (KM)

INVESTICIONE POTREBE IZNOS /KM/ 1IZVORI FINANSIRANJA
(Fond, vlastiti, prijatelj, porodica,
banka, drugi)
Stalna sredstva

Masina A

Masina B

Masina C

Namijestaj

Oprema



Vozila

Zemlja

Zgrade

Medusuma:

Troskovi pripreme

Dozvole

Registracijske naknade
Racunovodstvene usluge

Drugi pripremni troSkovi

Medusuma:
Obrtni kapital
Medusuma:
UKUPNO:
b. Finansijski plan

Prognoze proizvodnje i prodaje

PRODAJA

Navedite proizvode/usluge i koliine koje cete proizvoditi (godisSnje):

Vrsta proizvoda/usluga

Cijena Koliina

Ukupno prodaja:

Cijena x
koli¢ina



TROSKOVI PRODAJE
Navedite direktne troSkove za proizvodnju gore navedenih proizvoda/usluga:

1.  Materijali: Troskovi

2. Energija (ili drugi direktni troskovi)

Vrsta koriStene energije:

3. | Place i doprinosi

Broj zaposlenih:

Troskovi ukupno:

Ukupna marza:




Vremenski raspored aktivnosti

Period implementacije
(mjeseci)

|1 |[2.][3.| a5 |[6] 7] 8]9] 20| 12| 12|

Aktivnost
(vezana za potrosnju neke budzetske stavke)

Potpis odgovorne osobe




