
Бизнис план 

Шта је бизнис план? 

Бизнис план је методолошко средство обраде пословне идеје којом се доказује оправданост 
њене реализације.  

Бизнис план је пословни документ који пружа одговоре на питања: 

• Које потребе задовољава изабрани производ/услуга? 
• Ко су купци производа? 
• Које су предности производа/услуге у односу на конкуренте? 
• На који начин ће се обезбиједити средства за финансирање пословног подухвата? 
• Колика је цијена производа/услуге? 
• Колики ће се профит остваривати? 
• Колико ће се брзо новац трошити? 

Коме је намијењен бизнис план? 

Бизнис план је намијењен: 

• појединцу који намјерава покренути властити бизнис, 
• предузећу које је одлучило промијенити или проширити дјелатност и 
• кредитору у смислу оцјене поузданости улагања у пословни подухват. 

Када се припрема бизнис план? 

У предузећима развијених земаља бизнис план се саставља за сваку пословну идеју без обзира 
да ли она захтијева финансијска улагања или не. На нашим просторима, бизнис план се 
најчешће припрема када се тражи кредит од банака и микрокредитних организација. 

На шта је потребно обратити пажњу приликом израде бизнис плана? 

Припрема бизнис плана захтијева труд и одговарајућа стручна знања. Законом није дефинисано 
ко може да припрема бизнис план, али се препоручује да га провјери стручњак за ову врсту 
посла. Да би се на основу бизнис плана добили поуздани и реални подаци о могућностима 
реализације пословног подухвата, потребно је да он буде квалитетно припремљен.  

Основна обиљежја квалитетно састављеног бизнис плана односе се на:  

1. комплетност – да обухвата све битне ставке из садржаја, 
2. исправност – да се заснива на поузданим информацијама, 
3. прецизност – без употребе „нејасних ријечи“ и   
4. сажетост – не смије бити преобиман (препоручује се 20-25 страница; за захтјевнији 

посао може се прећи 30-40 страница). 

Са техничког аспекта, препоручљиво је да се примјењују бројке (али не рачуни са више 
децималних бројки). Такође, препоручује се да реченице буду кратке, конкретне, без 
правописних грешака (зарези, мала/велика слова, нагласити неке тврдње подебљаним словима).  

Oблик и садржај бизнис плана кредитори углавном дефинишу према својим специфичним 
потребама.  

Израда бизнис плана 

Постоји више различитих методологија израде бизнис плана, у наставку је дата једна од 
најпримјеренијих за почетнике у бизнису. 



Бизнис план, као пословни документ, обухвата сљедеће ставке: 

1. Сажетак-концепт бизнис плана;  

2. Избор производа/услуге, карактеристике гране/дјелатности и предузећа; 

3. Истраживање тржишта;  

4. Техничко-технолошке аспекте; 

5. Избор локације;  

6. Организациону структуру;  

7. Финансијску анализу; 

8. Процјену ризика; 

9. Термински план и 

10. Додатке пословном плану. 

Корак 1: Сажетак-концепт бизнис плана 

Под сажетком се подразумијева кратак опис свих битних сегмената бизнис плана.  

Препоручује се да сажетак буде сачињен тако да обухвата: 

• кратак опис производа/услуге, 
• кратак опис тржишта и 
• процјену потребног капитала за успјешан почетак пословања и опис намјене кориштења 

тих средстава. 

Обиљежја добро састављеног сажетка су: 

•   да је конкретан и јасно написан, 
•   да обухвата све битне ставке бизнис плана, 
•   да није преобиман и 
•   да је прегледан од стране искусних пословних људи и  стручњака. 

Корак 2: Избор производа/услуге, опис карактеристика гране/дјелатности и опис  

предузећа 

Правилан избор производа/услуге пресудан је корак у реализацији пословног подухвата и 
захтијева располагање одређеним знањем, чињеницама, подацима и информацијама. 

Избор производа/услуге потребно је извршити у складу са сопственим жељама и могућностима. 
У том смислу, препоручљиво је направити анализу сопствених снага и слабости са посебним 
освртом на претходно пословно искуство, образовање и жеље. 

 

Приликом опредјељивања за одређени производ/услугу потребно је размотрити сљедећа 
питања: 

 

• Које потребе задовољава производ/услуга? 
• По чему јe изабрани производ/услуга атрактивнији од других производа истог 

произвођача и у чему је његова предност? 
• Шта ће изабрани производ/услуга значити потрошачима? 

Опис изабраног производа/услуге обухвата: 
 

• основне карактеристике производа/услуге, 
• потребе купаца за изабраним производом/услугом, 
• спремност купаца да плате производ/услугу, 
• технологију на којој се темељи производ и др. 



У циљу разматрања могућности/шанси за производ/услугу који је изабран потребно је 
анализирати стање гране/дјелатности у којој се послује. 

То, прије свега, подразумијева испитивање и описивање: 
 

 

• карактеристика гране/дјелатности, 
• стратешких прилика у грани/дјелатности, 
• главних произвођача, добављача и купаца у грани/дјелатности, 
• трендова, могућих промјена у технологији и др. 

Опис предузећа обухвата: 
 

• опис мотива за покретање властитог бизниса, 
• податке о власнику предузећа и имовини коју посједује (земљиште, грађевине, опрему и 

друго), 
• опис стратегије пословања предузећа и  
• прогнозу будућих усмјерења предузећа. 

Корак 3: Истраживање тржишта 

Истраживање тржишта као корак у изради бизнис плана обухвата испитивање и описивање свих 
значајних тржишних манифестација: 

1. Карактеристике производа:  

•••• његове физичке и функционалне карактеристике,  
•••• начин израде производа, 
•••• начин употребе производа,  
•••• факторе који утичу на кретање тражње за производом/услугом и  
•••• прогнозу кретања тражње у будућности. 

2. Обим тржишта продаје: 

• број предузећа и појединаца на тржишту којима ће се моћи понудити 
производ/услуга, 

• потребне количине и 
• могућности раста тржишта у будућности. 

3. Продајне цијене: 

• Који фактори утичу на цијене? 
• Какве се цијене очекују у будућности? 
• Стратегија продајних цијена – више, ниже или у домену конкуренције? 

4. Конкуренција 

• Ко су главни конкуренти? 
• Каква је њихова пословна стратегија? 
• Које су предности/недостаци конкурената у односу на властити бизнис?  
• Колики је производни капацитет конкурената и да ли се очекује његово повећање? 

5. Продајне методе и канали дистрибуције  

• Који је најбољи начин продаје – директна продаја или продаја преко посредника? 
• Који су најповољнији канали дистрибуције у складу са природом бизниса који се 

планира започети? 



6. Рекламне технике за производ/услугу 

7. Тржиште набавке сировина и репроматеријала 

• Који су најповољнији добављачи сировина и репроматеријала са становишта 
цијена и услова плаћања? 

Добри извори података за истраживање тржишта (секундарни подаци) су: 

• статистички заводи, 
• привредне коморе, 
• агенције за истраживања тржишта, 
• добављачи и 
• новине и часописи. 

У сврху анализе тржишта најбоље могу послужити подаци добијени истраживањем (примарни 
подаци) као што су: 

• анкета, 
• комуницирање преко Internet-а и 
• комуницирање дописним путем. 

Исто тако, могу се користити и рачуноводствене евиденције. 

Корак 4: Техничко-технолошки аспекти бизнис плана  

Техничко–технолошки аспект бизнис плана обухвата: 

• утврђивање технолошких карактеристика производног програма, 
• анализу предности/недостатака изабраног технолошког процеса у односу на 

конкуренцију и 
• процјену ефеката од примјењене технологије. 

 

Приликом планирања будућег пословања полазна основа је реална процјена  дијелова имовине 
(шема бр. 1) који су неопходни за отпочињање бизниса, а то су: 

• земљиште, 
• пословни објекат и 
• опрема. 

Шема бр. 1: Имовина која је потребна за отпочињање бизниса 

Врста имовине Величина Вриједност 

Земљиште   
Грађевине   

Опрема   
Укупно   

 
Затим слиједи процјена вриједности радова за спровођење инфраструктуре (шема бр. 2) и 
потребних кадрова за посао (шема бр. 3). 

 



Шема бр. 2: Потребна инфраструктура 

 

 

 

 

 

 

Шема бр. 3: Потребни кадрови  

Радно мјесто Број извршилаца Стручна спрема 

   
   
   

 

Корак 5: Избор локације 

Важност локације зависи од гране/дјелатности која ће се обављати на мјесту локације. То значи 
да је локација за неке гране важнија, него за друге. Ако је ријеч о продавницама на мало избор 
локације је пресудан фактор. С друге стране, ако се ради о отварању агенције за пружање 
консалтинг услуга, избор локације не представља важан фактор (ни удаљеност ни 
приступачност неће утицати на привлачење нових купаца). 

Да би се извршио избор најбоље локације за посао потребно је прикупити информације о: 

• карактеристикама локације, 
• просјечном дохотку становника те локације, 
• њиховим потрошачким навикама, 
• структури становништва по доби и занимању и 
• конкуренцији. 

Приликом избора најпогодније локације за бизнис потребно је узети у обзир и однос заједнице 
према малом бизнису и предузетништву. Ако се плановима предвиђа развој пословних 
инкубатора, технолошких центара и сл. онда таквим локалитетима треба тежити.  

Важна питања на која такође треба одговорити приликом избора локације су:  
• Која је густина насељености регије? 
• Повећава ли се број становника? 
• Којом динамиком се повећава град? 
• Какав је квалитет градских школа, паркова и културе? 
• Јесу ли ближа предузећа здрава? 
• Које урбанистичке захтјеве треба испунити да би се почело са радом? 

 

 

 

Врста инфраструктуре Вриједност 

Струја   
Вода   

Канализација  
Гријање  
Укупно  



Корак 6: Организациона структура предузећа 

Ријетко се дешава да предузетник располаже свим пословним вјештинама потребним за 
обављање различитих врста послова (нпр. маркетинг, финансије, рачуноводство и др.). Из тог 
разлога, он има потребе за кадровима који су специјализовани за одређену врсту посла. 

Процес планирања потребних дијелова (сектора) предузећа одвија се кроз: 

• утврђивање потреба за појединим пословним знањима и вјештинама, 
• избор стручњака (рачуновођа, правник итд.), 
• описивање потребних радних мјеста, 
• израду организационе шеме појединих сектора у предузећу и  
• подјелу овлашћења. 

Корак 7: Финансијска анализа  

Свако предузеће основни смисао свог постојања и пословања налази у остварењу добити из 
пословања. На основу финансијских показатеља на вријеме се може уочити да ли је замишљена 
пословна идеја исплатива. 

На самом почетку финансијске анализе потребно је извршити реалну процјену капитала који је 
потребан за реализацију пословног подухвата. Тај износ најчешће укључује: износ сопственог 
капитала који ће се уложити и износ капитала који недостаје (најчешће се недостајући износ 
обезбјеђује позајмљивањем од банака). Од укупног износа потребног капитала врши се 
планирање – за које намјене ће се капитал користити. У том смислу, врши се: 

• прорачун основних средстава (шема бр. 4), 
• прорачун обртних средстава (шема бр. 5), 
• прорачун трошкова (шема бр. 6, 7, 8, 9 и10), 
• прогноза прихода од продаје (шема бр. 11), 
• пројекције новчаних токова за наредне 3 године (шема бр. 14 и 15). 

Шема бр. 4: ПРОРАЧУН ОСНОВНИХ (СТАЛНИХ) СРЕДСТАВА 

Р. б. Врста средстава Вриједност 

1. Земљиште  
2. Инфраструктура  
3. Грађевине  
4. Опрема  
5. Остала улагања  
 Укупно:  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Шема бр. 5: ПРОРАЧУН ТРАЈНИХ ОБРТНИХ СРЕДСТАВА 
 

Р. б. Ставка 
Годишњи 

износ 

Дани 

везивања 

Коефицијент 

обрта 

Потребна 

трајна 

обртна 

средства 

1. Залихе сировина и амбалаже  30 12  
2. Производња у току  24 15  
3. Залихе готових производа  15 24  
4. Потраживања   15 24  
5. Средства на жиро-рачуну   3 180  

6 Укупне потребе 

(1+2+3+4+5) 
    

7. Добављачи  30 12  
8. Амортизација  30 12  
9. Плате  30 12  

10. Извори из текућег 

пословања (7+8+9) 
    

 Укупно (6-10):     
 

Дани везивања, односно коефицијенти обрта зависе од врсте дјелатности, и у недостатку 
реалних, за грубо одређивање трајних обртних средстава могу послужити наведени у табели. 

Износ потребних обртних средстава израчунава се на сљедећи начин: 

Потребна обртна средства = Годишњи износ / Коефијент обрта 

Провјера реалности израчунатог износа трајних обртних средстава врши се преко коефицијента 
обрта обртних средстава (К): 

(К) = Укупан приход / Трајна обртна средства 

Коефицијент обрта обртних средстава зависи од гране дјелатности, а грубо се може прихватити 
да је у реалним границама ако се креће између 3 и 12.  

Амортизација представља системску расподјелу изворних трошкова сталних средстава на 
онолико будућих раздобља (година) колико предузеће очекује економску корист од набављене 
имовине.  

Основица за обрачун амортизације је набавна вриједност основног средства.  

Годишњи износ амортизације израчунава се на сљедећи начин: 

Годишња амортизација = Набавна вриједност основног средства X Стопа амортизације 

У циљу планирања, опорезивања и одређивања цијена, потребно је знати колики су трошкови. 

Приликом планирања не смије се занемарити нити једна од сљедећих врста трошкова:  
 

• трошкови материјала, 
• трошкови земљишта, 
• трошкови опреме, 
• трошкови рада, 



• трошкови услуга, 
• порези и 
• трошкови камата. 

 

Ради једноставнијег планирања трошкова могу послужити сљедеће шеме. 

Шема бр. 6:  МАТЕРИЈАЛНИ ТРОШКОВИ 

Потребне сировине и амбалажа 

Р. б. Назив сировине 
Годишња 

количина 

Просјечна 

цијена по 

јед. мјере  

Цијена 

укупно 

     
     
     
     

Потребни енергенти: 

Р. б. Енергент  
Годишња 

потрошња 

Цијена 

јединице 

мјере 

Годишњи 

износ 

     
     
     
     

 

Збир материјалних трошкова 

 

Р. б. Ставка Вриједност 

1. Сировине и амбалажа  
2. Енергија   
3. Материјал за инвестиционо одржавање  
4. Услуге транспорта  
5. Остали материјални трошкови  
 Укупно:  

 

 

 

 

 

 



Шема бр. 7: НЕМАТЕРИЈАЛНИ ТРОШКОВИ 

Р. б. Ставка Вриједност 

1. Трошкови накнада за службена путовања, 
исхрану запослених и др.  

2. 
Трошкови непроизводних услуга, као ПТТ 
услуга, адвокатских услуга, здравствених 
услуга и сл. 

 

3. Услуге књиговодства, комерцијале и 
маркетинга  

4. Премије осигурања   

5. 
Порези независни од резултата (за ПИО-
пензијско инвалидско осигурање, порез на 
лична примања, порез на имовину и др.) 

 

6. Остали трошкови  

 Укупно:  

 

Шема бр. 8: ОБРАЧУН АМОРТИЗАЦИЈЕ 

Р. б. Врста средстава 
Основица за 

обрачун 

Стопа 

амортизације 

Годишњи 

износ 

     
     
     

Шема бр. 9: ОБРАЧУН ПЛАТА 

Р. б. Функција 
Број 

радника 

Нето 

плата 

Бруто 

износ 

Бруто 

год. 

      
      
      
      

 Шема бр. 10: ПЛАН ОТПЛАТЕ КРЕДИТА                 
 

Датум 

приспјећа 
Остатак дуга Камата Отплата Ануитет 

     
     
     
     
     
     

 



Преглед камата, отплата и ануитета по годинама 

 

Година Камата Отплата Ануитет 

    
    
    

 

Основни дијелови код израде плана кредита су: главница, камата, отплата и ануитет. 

Главница је преостали дуг на који се обрачунава камата и који се смањује с временом (како се 
отплаћује кредит). 

Камата се израчунава тако да се неотплаћени дио главнице множи са каматном стопом за 
одређени временски период. 

Отплата кредита је дио преосталог дуга који се враћа кредитору у одређеном временском 
периоду. Израчунава се тако што се главница на почетку поврата кредита подијели са бројем 
временских периода у току којих ће се кредит отплаћивати. 

Ануитет представља укупну обавезу предузетника према банци у одређеном временском 
периоду, а чини га збир камате и отплате кредита. 

Напомена. 

План отплате кредита, за потребе припреме бизнис плана, може израдити банка – потенцијални 
финансијер пословног подухвата, у складу са властитим условима кредитирања. 

Након процјене сваке од компоненти трошкова потребно је процијенити приход који ће се 
остварити у току године. Износ годишњег прихода израчунава се на сљедећи начин: 

Годишњи приход = Годишња количина производа X Цијена по јединици  

Шема бр. 11: УКУПАН ПРИХОД 

Р.б. Производ  
Годишња 

количина 

Цијена по 

јединици 

Годишњи 

приход  

     
     
     

 
Сљедеће је састављање биланса стања (почетни) и биланса успјеха (шема бр. 12 и шема бр. 13). 

 

 

 

 

 

 

 

 



Шема бр. 12: БИЛАНС СТАЊА (ПОЧЕТНИ) 

АКТИВА ПАСИВА 

СТАВКА ИЗНОС СТАВКА  ИЗНОС 

Основна средства  Сопствени капитал  
Обртна средства  Дугорочне обавезе  
  Краткорочне обавезе  
Укупно:  Укупно:  

 

Шема бр. 13: БИЛАНС УСПЈЕХА ( ПОЧЕТНИ) 

СТАВКА БИЛАНСА УСПЈЕХА ИЗНОС 

1. УКУПАН ПРИХОД   

2. УКУПНИ РАСХОДИ  

     2.1. Материјални трошкови  

     2.2. Нематеријални трошкови  

     2.3. Амортизација  

     2.4. Плате  

     2.5. Камате  

3. ДОБИТ (1-2)  

4. Порез на добит   

5. НЕТО ДОБИТ (3-4)  

 

Централни дио бизнис плана је финансијски ток готовине (Cash flow). Не постоји начин да се 
изврши реална процјена финансијских потреба без финансијског тока готовине. Без овог 
документа мале су шансе да ће кредитори подржати кредитни захтјев. На основу тока готовине 
кредитори сазнају: 

• Колико је новца потребно уложити? 
• Шта се очекује од улагања? 
• Колико ће се брзо новац трошити? 
• Да ли ће се кредит успјешно враћати? 

Финансијске пројекције најчешће се односе на период од наредних 3-5 година. Период краћи од 
три године не даје довољно података потенцијалним кредиторима, а период дужи од пет година 
постаје нереалан. 

У првој години пословања пројекције су мјесечне (шема бр. 14), за наредне двије године 
кварталне, а за посљедње двије године годишње (шема бр. 15). 

 



Шема бр. 14: ПРОЈЕКЦИЈЕ ПО МЈЕСЕЦИМА 

ПРИХОДИ ОД ПРОДАЈЕ 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

Напомена.  

На исти начин врши се пројекција сваке поједине компоненте трошкова, а салдо се рачуна као 
разлика између процијењених примитака и издатака – за сваки мјесец посебно. На тај начин 
сазнаје се у којим мјесецима су примици већи од издатака (вишак слободних средстава) и 
обратно (недостаје средстава за редовно измиривање обавеза).  

 Нето примици су годишњи приходи остварени продајом производа односно услуга  које ће бити 
резултат проведене инвестиције, умањени за износ годишњих фиксних и варијабилних 
трошкова. Они кроз вијек трајања пројекта могу попримати позитивне и негативне вриједности. 

Фиксне трошкове чине: нематеријални трошкови, материјал за инвестиционо одржавање, 
амортизација, бруто плате и ануитет (у годинама отплате кредита). Варијабилне трошкове чине: 
материјални трошкови (без материјала за инвестиционо одржавање) и порез на добит. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

МЈЕСЕЦ 
ПРИХОДИ ОД 

ПРОДАЈЕ 

Јануар  
Фебруар  

Март  
Април  

Мај   
Јуни   
Јули  

Август  
Септембар  

Октобар  
Новембар  
Децембар  

Укупно (годишње):  



Шема бр. 15: ПРОЈЕКЦИЈЕ ПО ГОДИНАМА 

ГОДИНЕ 
СТАВКА   

I. ПРИМИЦИ   
Укупан приход   
Сопствена средства   
Кредит   
Остатак вриједности пројекта   
II. ИЗДАЦИ   
Основна средства   
Обртна средства   
Материјални трошкови   
Нематеријални трошкови   
Плате   
Ануитети   
Порез на добит   
НЕТО ПРИМИЦИ (I-II)   

КУМУЛАТИВ   

Напомена.  

Вриједност инвестиције након заданог вијека трајања пројекта представља остатак вриједности 
инвестиције. Остатак вриједности може попримити позитивне и негативне вриједности. Ако се 
након истека вијека трајања пројекта може остварити одређени приход од продаје основних 
средстава, онда је остатак вриједности инвестиције позитиван. Ако се након истека вијека 
трајања појаве неки додатни трошкови остатак вриједности пројекта поприма негативну 
вриједност. Ако је остатак вриједности позитиван, показатељи оправданости инвестиције 
попримају већу вриједност. 

Осим финансијског потребно је урадити и економски ток, из којег произилазе подаци за 
израчунавање показатеља оправданости инвестиције. Економски ток може се урадити на исти 
начин као и финансијски ток (шема бр. 15), али без ставке ануитети (која не улази у економски 
ток). 

За оцјену исплативости могу се користити сљедећи показатељи: 

• Инвестиције по раднику =  величина инвестиције / број радника 
 

• Добит по раднику = добит / број радника 
 

• Акумулативност = добит / величина инвестиције  
 

• Репродуктивна способност = (добит + амортизација) / величина инвестиције 
 

• Економичност = укупан приход / укупни расходи 
 

Корак 8: Процјена ризика 

Сваки пословни подухват подразумијева могућност појаве ризика. Зато је потребно већ на 
самом почетку узети у обзир ризике који би се могли појавити и пронаћи начин да се избјегну. 

Анализа и оцјена ризика подразумијева да се: 

• сачини преглед могућих ризика, 
• процијени вјероватноћа њиховог дешавања, 



• процијене финансијске посљедице таквих догађаја и 
• сачини план мјера којима ће се избјећи ризици и смањити њихови негативни ефекти. 

Најчешћи ризици који се могу појавити а који су присутни у сваком послу су: 

• финансијски ризици – ток новца у првим мјесецима пословања, неочекивани трошкови и 
др. 

• тржишни ризици – велике сезонске промјене, неочекиване промјене моде и сл. 
• продајни ризици – већи трошкови промоције, већи попусти који су неопходни и 
• конкуренција – појава нових конкурената, снижавање цијена конкурената и сл. 

Корак 9: Термински план  

Ток реализације пословне идеје може значајно да утиче на финансијске резултате. Зато је 
потребно у бизнис плану предвидјети динамику реализације пословне идеје – редослијед 
кључних догађаја, анализу пословних догађаја у првим (критичним за успјех) мјесецима 
пословања и планирање будућих догађаја. 
 

Термински план (шема бр. 16) обухвата: 
 

• садржај терминског плана, 
• потребне главне активности, 
• реалан рок за реализацију, 
• потребна средства, 
• алтернативну могућност и 
• облик терминског плана. 

Шема бр. 16: ТЕРМИНСКИ ПЛАН 

 

Активност 
Сектор / кључни 

људи 

Потребна 

средства 

Планирани 

датум 

Датум 

реализације 

     
     
     
     
     

 

Корак 10: Додаци бизнис плану 

Додаци пословном плану могу бити: 

• слике или скице производа, 
• скица или фотографија пословног простора, 
• технички опис производа/услуге, 
• цијене производа, 
• рекламни узорци, 
• биографија и референце предузетника, 
• писма потенцијалних купаца, 
• понуде добављача и сл. 

 


