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Sta radimo na ovom seminaru?

® Pojam i vrste projekata

® Drustveni projekti

e Biznis projekti

e Start up

® Kljuc¢ni principi upravljanja projektima
* Primer alata za planiranje projekta

e Primer alata za upravljanje projektima

e Vezba, pitanja i diskusija
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Biznis projekti — Start up

Jelena Samardzi¢



Rezime sa proslog predavanja

INVESTICIONI BIZNIS PROJEKTI DRUSTVENI
PROJEKTI PROJEKTI
- Planiranje organizacioni, Organizacija
kapitalnih informaticki, simpozijuma,
ulaganja, naucno- kulturnih
- proizvodni, istrazivacki, dogadaja,
- Istrazivacko- konsultantski, sportskih
razvojni, marketinski dogadaja,
- Planiranje snimanje filma,
remonta pozorisSne
predstave
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> Proces planiranja za malo

preduzece sastoji se iz tri koraka:
1. Uocavanje gde ste;

2. Odlucivanje gde se Zeli biti;

3. Planiranje kako tamo stici.

Proces planiranja je jednostavan i sistematican.



~ Uoditi gde ste -konkurencija:

1.0pisati proizvod ili uslugu malog preduzeca i u cemu
je on bolji ili losiji od konkurentskih - njegova
konkurentska prednost:

e - Kako se takmiciti po pitanju cena, kvaliteta i s1?

e - Da li su proizvod ili usluga na bilo koji nacin
diferencirani?

* - Kako se mogu poboljsati?
e - Da li se proizvod ili usluga moze lako kopirati?

e - Da li se mogu prepoznati uzori u uspesnoj ili
neuspesnoj konkurenciji?



Uociti gde ste -kupci:

2.0pisati ko su kupci i zasto i kako kupuju od vas:

e - Mozete li identifikovati delove trzista i mozete li
doci do njih?

e - Da li su postojeci potrosaci zadovoljni proizvodom
ili uslugom?

e - Sta je dobro a $ta lose u vasem marketinskom
nastupu?

e - Da li moZete naci nove potrosace koji su sli¢ni vasim
postojecim

® potrosacima?

e - Dali prodajete u trziSnim nisama?



Uociti gde ste —licni aspekt:

3. Uocavanje li¢nih i firminih snaga i slabosti:

e - Koji su vasi li¢ni ciljevi, sopstvene snage i slabosti?
* - Koliko su dobri vasi ljudi i oprema?

e - Dali ste dobri u liderstvu i komunikaciji?

e - Koji su kriti¢ni faktori uspeha - stvari koje su
sustinske za dalji

® razvoj?

e - Koje ¢e biti kriti¢ne oblasti problema ako se
razvijate?

e - Dali imate sopstveni novac za ulaganje u posao?
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Uociti gde ste -trziste:

4. Shvatanje povoljnosti i pretnji koje se nalaze na
trzistu:

- Da li se ukusi na trzistu menjaju?

* - Dali se trziSte povecava?

e - Dali ¢e socijalne, pravne, ekonomske, politicke

ili tehnoloske promene uticati na vas posao u
buduc¢nosti?

e - Koliko je lako za konkurenciju da ovlada vasim
nacinom proizvodnje?

e - Dali imate nove ideje za proizvode ili usluge?
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Odlucivanje gde zelite da budete

Odlucite koje generalne ciljeve imate za svoj biznis i
sebe.

e Da li Zelite odredeni stil zivota ili Zelite da se razvijate?

e Za neke firme, ciljevi postaju 'zadate misije’ — izjave
kakav biznis vlasnik-menadzer Zeli da napravi. Npr.
Zdravstvene usluge se javljaju sa misijom «da u svakom
trenutku pruze najbolju mogucu brigu za zdravlje
pacijenata odgovarajuci na njihove potrebe, pruzanjem
medicinske pomoci i nege najviseg kvaliteta radec¢i na
unapredenju socijalnog okruzenja drustva».



Odlucivanje gde zelite da budete

e Postavite odredene specifiCcne zadatke koji ¢e ukazati
da ste dostigli ciljeve.

e Zadaci moraju bit1 odredenog obima, prilagodeni vremenu
| biti realno dostupni.

® Oni mogu posluziti kao korisni ciljevi i smernice
naosnovu kojih procenjujete svoje performanse. Npr.
zadatak moze biti dostizanje rasta profita od 10% sa
minimalnom povracajem kapitala od 15%. Zadaci
mogu biti prekretnice vaseg daljeg poslovanja.

® Oni ¢e vam rec¢i u kom se pravcu krecete i obavestiti
vas kada c¢ete tamo stidi.



. Planiranje kako tamo da stignete:

e Strategije moraju da se razviju tako da vam omoguce da
dostignete svoje ciljeve. One ukazuju «kako». One nisu
komplikovane, one su samo 'spojeni' zadaci. Njihov razvoj
obuhvata koordinaciju razlic¢itih funkcija menadzmenta -
marketing, proizvodnje, ljudi i finansija.

e * Narocito je vazno razvijanje marketing plana koji
pruza ¢vrst i jasan marketing miks koji upucuje na to sta i
kako prodati razli¢itim potrosac¢ima.

e * Moracete da odredite finansijske budzete -
prognozu profita i protoka novca - i odrediti koji su
finansijski resursi potrebni za ostvarenje plana.

e Dalije potrebno da se privuku investitori? Da li se to
moze? Ako ne, mozda ce se planovi morati modifikovati.



LICNE TEZNJE

POSTAVLIANIE ZADATAKA

A 4

SPOLJASNA PROCENA
IstraZivanje trzista
Bisnis okruzZenje:

Mogucnosti
Pretnje

POSLOV¥NI CILJEVI

A 4

ANALIZA MUSTERIJA

Segmentacija trZista

B

UNUTRASNIA PROCENA
Analiza kompanije
Mogucnosti kompanije:

Snage
Slabost

v

MARKETING STRATEGIJA

v

MARKETING MIKS
Proizvod/Usluge
Cena Promocija
Mesto Ljud

:
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MARKETING PLANOVI

v

OPERATIVNE POTREBE

Finansijski planovi:
Protok novca
Tvrdnja profila
Prelomna tacka profitabilnosti
Potrebe za finansiranjem
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- SWOT analiza

° SWOT analiza je kratak prikaz snaga i slabosti pokretaca
biznisa i samog biznisa — kao i mogucnosti i ogranicenja
okruzenja u kojem se posluje. Zbog odredenog stepena
subjektivnosti procenivaca, moguce Je da se potcent ili preceni
vaznost odredenih elemenata SWOT analize i zato je potrebno
konsultovati Sto veci broj izvora.

® Ono sto se SWOT analizom pokusava da postigne f)
usaglasavanje poslovnog okruzenja i resursa firme. Drugim
re¢ima, podesvanje izmedu strateskih 1li osnovnih sposobnosti
firme i moguénosti trziSta uz stalno njihovo odrzavanje da bi se
trajnije obezbedila konkurentska prednost.

e SWOT analiza treba da bude kratka, sazeta i laka za tumacenje.
Njen sadrzaj treba da ¢ini klju¢ne determinante uspeha a ne zbir
naizgled nepovezanih podataka. Vazno je pri tome biti svestan
vaznosti, tacnosti i objektivnosti podataka relevantnih za start-

up.



o 'Ne postoji forma za pravijenje
'savrsenog biznis plana‘l!!!]

e Forma plana je odredena za konkretni biznis i razlikuje se od drugih
vrsta biznisa. Forma od sedam strana pokriva sledece oblasti:

- Detalji biznisa - ime, adresa, pravni oblik, biznis aktivnost;
- Biznis smernice i ciljevi;
- Informacije o trzistu - veli¢ina, rast, konkurencija;

- Snage i slabosti preduzeca kao i prednosti u odnosu na
konkurenciju;

- Marketing strategija —advertajzing, promocija, odredivanje cena i sl;
- Potrebna oprema i prostor;

- Kljuc¢ni ljudi, njihove funkcije i beckground;

- Klju¢ne stavke u finansijama - prihod, profit, prelomna tacka
profitabilnosti, detalji finansiranja;

e - Detaljna prognoza profita;
e - Detaljna prognoza mesec¢nog toka novca;
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>Napomene koje trebaimati na umu
prilikom pisanja biznis plana:

* 1. Kada pisete plan, imajte jasno na umu kome je namenjen.
Ako je samo za vas, moze biti kratak. Ako pokusavate da
povecate fondove, plan mora biti opsirniji. Predlog za
potencijalnog finansijera moze biti i 50 strana, ukljucujuci
dodatke. Imajte jasno na umu sta ¢italac trazi u planu.

e > Napisite ga Sto sazetije. Plan bi trebalo da bude dovoljno
dugacak da odgovarajuce pokrije temu, ali i dovoljno kratak da bi
zadrzao paznju Citaoca. Koristite dodatke da bi pruzili
neophoane dodatne informacije.

e 3. Proverite gramaticku i pravopisnu ispravnost teksta i, sto
je najvaznije, finansijsku preciznost. Greske umanjiju vas
kredibilitet i mogu vas eliminisati.

* 4. Uverite se da je plan funkcionalan, jasno postavljen i lak za
upotrebu pri tome ne mora da bude luksuzno opremljen.



Ime biznisa mora da bude jedinstveno i da ukazuje na izabranu delatnost

Osoba koja pokrece biznis

A 4

samostalni preduzetnik, trgovina, drustvo sa ograni¢enom odgovornoscu, akcionarsko
drustvo, partnerstvo...




Dat opis posla, ukljuc¢ujudi sustinu plana koja se odnosi na proizvode i/ili usluge. potrebno ih je precizno
opisati i potkrepiti ilustracijom uzorka uz opis buduceg njihovog razvoja.

Navesti poslovne teznje i teznje vlasnika-menadzera. Npr. teznja moze biti obezbedena egzistenije za vlasnika
i porodicu ili sli¢no. TeZnje su $ire od ciljeva!

Izneti informacije o istrazivanju trzista. Pokusavati proceniti veli¢inu trzista na koji se cilja lokalno ili
nacionalno i deo koji je verovatan da ¢e se zauzeti. Pokazati dinamiku rasta poslednjih nekoliko godina i po
potrebi i neke druge karakteristika.




Konkurencija

(Navesti sve znacajne konkurente sa njihovim snagama i slabostima.)

Imena

Snage Slabosti

o B

Slabosti

Konkurentske prednosti proisticu iz snaga i slabosti. Potrebno je istaci kako ce se one
zastititi i odrzati. Npr. da li postoji patent ili autorsko pravo?)




Ciljna grupa kupaca

Opisati ko su kupci kojima se planira prodaja, ako je moguce, navesti imena. Npr. biznis moze biti usmeren
na prodaju poljuprivrednicima u odredenoj geodragskoj oblasti. Pokusati odrediti broj kupaca.

Strategija promocija i advertajzinga

Opisati kakva ¢e se komunikacija ostvariti sa ciljnom grupom kupaca. Npr. reklamiranjem, telefonom ili e-
mailom? U slucaju reklamiranja izabrati oblik- novine, radio TV, bilbordi idt...)

Strategija prodajne cene

Opisati politiku prodajnih cena i zasto? Da li firma planira da bude najjeftinija, najskuplja ili da ima
prosecne cene. Ako je bitno, opisati kako je prihvac¢ena cena od strane kupaca.




Opisati lokaciju, tip, veli¢inu i druge posebne karakteristike objekta iz kojeg ¢e se poslovati - privatna
kuca, prodavnica, radionica i sl. Napomenuti dozvole koje su potrebne kao i rate lizinga zakupa ili
kupovine)

b

Ovaj deo obuhvata informacije iz bilansa uspeha, Prodaja je procenjena vrednost robe ili usluga koja ¢e
se prodati u periodu od godinu dana. Predpostavlja vrednost faktusanu kupcima, a ne iznos primljenog
novca.

Profit

Neto profit ili gubitak predstavlja razliku izmedu prodaje i ukupnih troskova (ukupnih varijabilnih i
fiksnih troskova)




Prelomna tacka profitabilnosti

Pokazati kalkulaciju prelomne tacke profitabilnosti. Ovo je mera operativnog rizika sa kojom se
suocava posao

Finansijske potrebe

Izneti sve potrebe finansije i dinamiku potrebna prema prognozi protoka novca. Treba dodati
nesto vise u slucaju nezeljenog razvoja plana. Takode opisati ocekivane izvore finansiranja.

[zvori finansiranja

Pokazati ocekivane izvore i vrstu finansiranja
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Kljucne finansijske stavke

Biznis:

Period:

Prodaja: € (A)
Direktni (varijabilni) troskovi:

Materijal €

Drugo €

Minus ukupni direktni (varijabilni) troskovi: €
Bruto profit € (B)




Fiksni troskovi (opsti)
Bruto plate

Renta

Energenti

Advertajzing
Osiguranje

Transport

Telefon

Kanc_ pribor/postarine

FPopravke/renoviranje

Amortizacia €

Lokalne takse

Cistalo

Direktni (vanjabilni) troskovi su troskovi
materijala, radne snage, | drugih izdataka
ko direkino zavise od aktivnosti prodaje.
Fredstavljaju troskove objedinjene sa
prodatim proizvodima/uslugama. Ne prika-
Zuju totalan iznos kupljenih proizvoda jer su
nekl moZzda kupljeni za skladiste.

Me pnkazuju potroSen novac, jer je nesto
moZda kuplijeno na kredit.

Fiksni troskovi su opst. troSkowvi
poslovanja koji ne zavise od aktivnosti
poslovanja. Npr, iznajmljivanje objekata
Ne prikazuju potrosen novac, jer e

neka roba moZzda kuplijiena na kredit il
placena unapred. MNadalje, stvan kao
5to je amortizacija, predstavlja alokaciju

troska fiksne aktive, ne novca

potroSenog na nju.
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PRODAJA

Eohéma

Vrednost

PRIZNANICE

Prodaja - kei

Frodaja - dusnici

UneSen kapital Protok novea je krvotok posla. Prognoza protoka novea pokazange
Dotacile zmpoviisl odakle ce novac doci 1 gde ce odlamti Svaka mesecna kolona treba
Total (A) da pokaze stvarm mos ofelmvanog pnlrva 1 odbva. Al zapamiite,
PLACANIA prodaja ostvarena u januam modla nece generisati novac do
Matenjah febmiara th kasnie ako suuslovi placama 30 dana. Kes prmanice.
Plate stoga, ukaauu na pohv novea ubdedupci kapital ubacen preko
Fenta pozamaca 1h dotacya. Shéno tome, kes placanja obubvatam otpla-

(repanje/osvethenie/ stmua

Peklamranje

Os1murange

Transport/putovania

Telefon

Eanc poborpostanne

Popravke/obnavljang

crvanje dugova, povladen)e sredstava th dividende. MNe uklpéu
depresgacye, koje su alokacyje trofenja kapitala aktve preko njenog
ofelavanog trajanja.

Lvecavanje novea (b stanvanye) je raziika rmedm ukopnos
prilrva novea 1 placama. Chro se dodage (ih oduzmm) podetmom
saldu tog meseca - Sto je visak novea u bile kommesecn -
kop se prenosiu kolonu sledeceg neseca kao podetiu saldo

Lokalne takse

Dmigo

Dmigo

Eupovma sredstava

Oiplata zajpoova

Plancwvydnndende

Total (B)

SATDONOVCA

Protok novea (A)-(B)

Saldo otvaranga

Saldo mtvaranja




Upravljanje projektom

e Upravljanje projektom {'e disciplina koja ispituje prirodu
projekta i nudi nacine kontrole njihove realizacije.

e Upravljanje projektom (ili menadzment projekta)
organizuje i sistematizu{'e projektne zadatke u cilju
minimizacije problema koji se mogu javiti.

. Upravljanf'e projektom i rukovodioci projekta se bave
slede¢im klju¢nim poslovima:

Terminiranjem pocetka i zavr$etka svih zadataka (aktivnosti)
projekta

Buxetom projekta, tj. kontrolom troskova realizacije projekta
Upravljanjem resursima koji se koriste u u realizaciji projekta

Prac’en{' em realizacije projekta i napretkom u izradi izvestaja o
napretku u realiuzaciji projekta.

26
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P Proces planiranja i kontrole projekta

Faza1 -
Razumevanje Realizacija procesa nije
okoline sekvencijalna realizacija faza.
pm.ﬁkt a UpraYl]an)e projektom je jedan
1terativan proces
Faza 2
Definisanje Promene
projekta
Faza 3 ,r
Planiranj e Korektivne akcije
projekta ' |
Faza 4 ,r Faza s
Tehnicko ) Kontrola
izvrSenje projekta

27



Aktivnosti procesa planiranja

Doterivanje, ako je neophodno

v

A\ 4

A 4

v

Odredivanje
aktivnosti u
projektu

Ocenjivanje
potrebni
vremena i

resursa

Odredivanje
relacija i
zavisnosti
izmedu
aktivnosti

\ 4

Odredivanje
ogranicenja
u vezi
rokova i
resursa

Odrediva
nje plana
sa
rokovima
i
resursima

28
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Utvrdivanje realacija i zavisnosti

e Zavisno od logike programa, odreduju se veze izmedu
aktivnosti projekta

Neke se moraju odvijati po odredenom redosledu
(serijska relacija)

Primer: Prvo temelji pa se onda gradi prizemlje

Neke aktivnosti nemaju nikakva ogranicenja (paralelna
relacija)

29



Microsoft Project - Plan projekta.mpp

@ File Edit ‘Wiew Insert Format Tools  Project  Collaborate  Window — Help
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1 =l AHANH3A MPOBNEMA H MOCTAB/BAKE KOHLUENTA PELUEHA L
2 (& = NPOJEKTOBAHE TEXHONOLWIKOT NPOLECA L _ . 4
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5 E Mofenupatke pags TEXHONOMRE NpWM NPOJEKTOB SRy TN Mpod. Muoapar Manmhi,Mp Bejan Tanursh,Mp Mun
5 E AHanwsa cagpwaja M cTRYRTYRe TN Mpod. Knogpar Manuh,Mp Lejad Tanm
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14 E @ JedmHHHCaHE PE3EOHE NNSTHORME 55 NEHMEHY ONTHMMSSLMOHM:
15 E @ AHanK3a W MCNMTHE SHE METOLS TEHETCKOT aNMOpMTME KW dasi no
16 |[FH @ AHEMNFA W MCMMTHE SHe NOJELHHIE ONTHURMMZALMOHY METOAE
17 & = ¥NPABJLAHE MPON3BOOHHM NPOUECHMA Y YCNOBHMA JABN L
18 E @ AHaMMEA NOCTOJERMY METOAR M CHMCTEME 33 YNREE bake NEoUgc Mp Oparai
19 E @ AHanwsa Nopemefisja v NPoMSEOHOM CHMCTEMY W OKPYREHY @
0 |F Kpempare 1 HaYMH MOfENMpSEa NpoLEecs
21 = PA3B0OJ COPTBEPCKOI CHCTEMA
22 E @ DedHKCare DasEojHE NNaTgopme Mpod. Mupocnas Tpajanosuh,Munan 3gpasrosnh,|
23 E @ MoCTRE BakbE METOLONDME pa3E0js CODTESRE W AedHHMCIHE N
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* Na osnovu iskustva vrsi se potrebna trajanje svake
aktivnosti u projektu i odredivanje potrebnih
resursa za njenu realizaciju

Procena potrebnih vremena i
resursa

* Pri procenjivanju uzimaju se okolnosti pod kojima
se realizuje svaka aktivnost

Vazna je procena koliko vremena nam stoji na
raspolaganju za svaku aktivnost, sobzirom na rokove

e Ovo procenjivanje unosi dozu neizvesnosti i
verovatnoce u projekt

31
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Odredivanje potrebnih resursa

* Posle odredivanja vremena trajanja svake
aktivnosti, njihovih zavisnosti i potrebnih resursa
treba uporediti zahteve projekta sa raspolozivim
resursima.

* Primenjuju se dva osnova pristupa:
Ogranicenje resursa: ako se smanji broj ljudi ili
masina, doci¢e do produzenja rokova i suprotno.

Ogranicenje vremena: ako se zeli skrac¢ivanje
vremena, mora se planirati veci broj ljudi ili masina, i
suprotno.

32
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Planiranje projekta

e Gantogram (Gantt Chart)

Duzina trake svake aktivnosti direktno je | |
proporcionalna njenom trajanju. <>

Medurezultati (milestones)

* Dva najpopularnija metoda za analizu mreza
aktivnosti:

Critical Path Method (CPM) - metod kritickog puta
AOA

Program Evaluation and Review Technique (PERT) -
PERT metoda AON

33
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Metod kriticnog puta (CPMyu I

sa mreznim dijagramom

Oznaka aktivnosti—_
ﬁ

Trajanje aktivnosti—"

Broj dogradaja@
Dogadaj —

www.fit.edu.yu o
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e Najranije vreme dogadaja (EET) - rac¢unjanje od pocetka
e Poslednje vreme dogadaja (LET) - racunjanje od kraja
® Prostor pomeranja aktivnosti

Odredivanje kritiCnhog puta

Dogadaj
\# /

EET | LET
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e Najranije vreme dogadaja (EET) - rac¢unjanje od pocetka
e Poslednje vreme dogadaja (LET) - racunjanje od kraja
® Prostor pomeranja aktivnosti

Odredivanje kritiCnhog puta

Dogadaj
\# /

EET | LET
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Korisni linkovi:

http://www.score.org/resources/business-plans-financial-statements-
template-gallery

http://www.biztree.com/
http://www.srbijaueu.org/images/PDF%20Lokalne%2o0samouprave/Prirucnik
%20za%20upravljanje%z2oprojekta%202.pdf
http://www.vertex42.com/ExcelTemplates/business-templates.html
http://www.fondzarazvoj.gov.rs/



http://www.score.org/resources/business-plans-financial-statements-template-gallery
http://www.score.org/resources/business-plans-financial-statements-template-gallery
http://www.score.org/resources/business-plans-financial-statements-template-gallery
http://www.score.org/resources/business-plans-financial-statements-template-gallery
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