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O poduzetniku

najvaznijoj osobi poduzetnickog

pothvata!




Sto je poduzetni§tvo?

e Poduzetnistvo je izazov

e Poduzetnistvo je prilika za
provjeru viastitih
sposobnosti

Poduzetnistvo je proces stvaranja novih
vrijednosti u kojem poduzetnik

e Poduzetnistvo je vlastita OSIgUTava -
sloboda — materija'na i sredstva pOtrebna Zd reallzaCUU
duhovna poslovne prilike i preuzima rizik koji

e Poduzetnistvo je potpuni proizilazi iz te realizacije
nadzor nad rezultatima
vlastitog rada

—




Tko je poduzetnik?

Poduzetnik je kljucna

pokretacka sila

svakog poduzetnickog

pothvata ON JE POJEDINAC KOJI STVARA
VRIJEDNOSTI I PRI TOME
PREUZIMA RIZIK U NOVCU,

VREMENU
ILI U OBLIKU VRIJEDNOSTI NEKOG
PROIZVODA ILI USLUGE

—



Osobine uspjesnih poduzetnika

- Posvecenost
(predanost) poslu

- Motivacija

* Preuzimanje rizika - Tehnicke vjestine

- Podrska obitelji - Vjestine upravljanja

 Odlucivanje - Poznavanje vase vrste
posla

 —



Najvece zablude o poduzetniStvu




Sto je poslovni
plan

| kome je namijenjen?




Sto je poslovni plan

e Temeljni dokument svakog poslovnog pothvata

e Namijenjen je prvenstveno poduzetniku, ali i
bankarima, poslovnim partnerima, institucijama i sl.

e Potrebno ga je koristiti | kao kontrolni mehanizam u
poslovanju

e —



Na koja pitanja mora odgovoriti poslovni plan?

e Tko?
o Sto?
e Koliko?
e ScCime?

e Kada?




Osnovni
elementi
poslovnog plana

Sadrzaj poslovnog plana




Sadrzaj poslovnog plana:

1. SAZETAK POSLOVNOG PLANA
2. INFORMACIJA O PODUZETNIKU — INVESTITORU

3. TEHNOLOSKO - TEHNICKA ANALIZA I ORGANIZACIJA
POSLOVANJA

. LOKACIJSKA ANALIZA
. ANALIZA TRZISTA

FINANCIJSKA PRIPREMA
OCJENA UCINKOVITOSTI

—
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Analiza slucaja

Sandwich bar
\\EI igioll




Sazetak poslovnog plana

e U pravilu na jednoj A4 stranici — prvoj stranici
nakon sadrzaja

o Ukljucuje sve kljucne podatke o poduzetniku i
posilovhom pothvatu

e U kratkim crtama treba predstaviti poslovni
plan

e Moze biti u slobodnoj formi ili u obliku tablice

T



Sazetak poslovnog plana

1. Investitor 8. Ukupna ulaganja
2. Naziv pothvata - u stalna sredstva
3. Cilj - U obrtna sredstva
4. Karakteristike prodajnog 9. Izvori financiranja
trzista - vlastita sredstva
5. Karakteristike nabavnog - kredit
trzista 10. Bruto dobit/ukupni prihod
6. Lokacija 11. Bruto dobit/ukupna ulaganja
7. Broj zaposlenih

e —



Informacije o poduzetniku

U kratkim crtama izloziti:

e Dosadasnje obrazovanje poduzetnika

e Prijasnja zaposlenja i poslovi koji je obavljao
poduzetnik

o Iskustva u djelatnosti u kojoj je planiran poduzetnicki
pothvat

o Iskustva u poduzetnistvu

o Ostale Cinjenice koje mogu doprinjeti uspjesnosti
poduzetnickog pothvata

e —



Opis
poduzetnicke
Ideje

Sto, tko i kada?




Opis vase poslovne ideje

Detaljan opis vase poslovne ideje treba odgovoriti na
slijedeca pitanja:

koje proizvode ili usluge cete prodavati
tko ce kupovati vase proizvode ili usluge
zasto ce kupci kupovati vase proizvode ili usluge

kako c¢ete prodavati svoje proizvode ili usluge

e —



Opis vase poslovne ideje

Sto kupci kupuju?




Sta

rzi

procjena
aje

Analiza t
prod




Analiza trzista

! Vrio vazan dio poslovnog plana kojem se, Cesto, ne posvecuje
dovoljno paznje

Ukljucuje:
e Analizu trzista nabave
e Analizu trzista prodaje
 Analizu konkurencije

e Marketing mix

e —



ISTRAZIVANJE TRZISTA

Sto je istraZivanje trZista?
- Prikupljanje informacija o vasim kupcima, dobavljacima i

konkurenciji zove se istrazivanje trzista. Ono je vrlo vazan
element prilikom zapocinjanja vlastitog posla.

- Istrazivanje trzista mozete napraviti sami ili u suradnji sa
strucnim konzultantima, institucijama koje se time bave i dr.

- 0



UPOZNAJTE SVOJE DOBAVLJACE

Za obavljanje vaseg posla i proizvodnju proizvoda ili usluga potrebne su
vam odredene sirovine, proizvodi i usluge.

Prije no sto zapoCnete s poslom morate znati koje su Vam to proizvodi i
usluge potrebne i od koga cete ih nabaviti.

Dali u vasem okruzenju ima malo ili puno dobavljaca?
Po kojim cijenama oni prodaju te proizvode i usluge?

Kakvi su trendovi na trzistu vasih sirovina?
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UPOZNAJTE SVOJE KUPCE

Da bi bio uspjesan, vas posao treba kupce. Svi ljudi koji bi mogli

kupiti vase proizvode ili usluge predstavljaju vase trziste.

Vase trziste sastoji se od svih vasih kupaca (ljudi koji kupuju od
vas) kao i od svih drugih ljudi koji bi eventualno mogli postati vasi

kupci.

- 0



UPOZNAJTE SVOJE KUPCE

Kupci kupuju proizvode i usluge da zadovolje razliCite vrste potreba i
zelja.

Na primjer, oni kupuju:

» bicikle, zato Ssto im treba prijevoz

- lijepu odjecu, zato sto zele privlacno izgledati

- radio, zato Sto zele informacije i zabavu

« ogrtacCe, zato sto zele zastititi svoju odjecu.

- 0



UPOZNAJTE SVOJU KONKURENCIJU

Tko vam je konkurencija?

 Vjerojatno cete se morati natjecati sa drugim postojecim
poduzecima koja nude iste ili sliche proizvode ili usluge. Ta
poduzeca bit ce vasa konkurencija i od njih mozete puno
nauciti.

- Kada upoznate svoje konkurente bit cete u stanju misliti o
tome kako da uspijete sa svojom poslovnom idejom.

- 0



PRIPREMITE PLAN MARKETINGA

Kad imate utvrdene informacije o vasim kupcima i
konkurentima, mozete ih koristiti za pripremu plana
marketinga. Jedan nacin pripreme plana marketinga je

da koristite princip 4 P

* Product (Proizvod)
* Price (Cijena)
« Place (Mjesto)

 Promotion (Promocija)

- 0



PRIPREMITE PLAN MARKETINGA

Proizvod

 Proizvod oznacava proizvode ili usluge koje namjeravate
prodavati svojim kupcima, te ukljucuje druge znacajke koje Cete
prodavati, kao sto su:
— kako ce svaki proizvod biti pakiran

— da li ¢e ukljuciti upute za upotrebu, dodatne usluge,
rezervne dijelove i dr.

- 0



PRIPREMITE PLAN MARKETINGA

Cijena
Cijena oznacCava novcanu vrijednost po kojoj cete prodavati proizvode ili

usluge vasim kupcima. Ona takoder ukljucuje snizenja koja cCete davati,
ali i bilo koju vrstu kredita koju cete ponuditi vasim kupcima.

Da biste odredili svoje cijene, morate:

 znati svoje troskove
« Znatr koliko su kupci spremni platiti
 Znati cijene vase konkurencije

- 0



PRIPREMITE PLAN MARKETINGA

Mjesto

Postoje razliCiti nacini distribucije vasih proizvoda
vasim kupcima:

 direktna prodaja

e UIEN

« maloprodajne mreze Q g ?

« veleprodajna distribucija

- 0



PRIPREMITE PLAN MARKETINGA

Promocija

Promocija znaci informiranje i privlacenje kupaca da kupuju vase
proizvode ili usluge.

Postoje mnogi razliCiti nacCini promocije:
« Reklamiranje (TV, novine, radio...)
« Publicitet — besplatna promocija (novine, strucni casopisima ..)

- Promotivna prodaja (izlozbe, prezentacije, takmicCenja, davanje
uzoraka ili nagrada..)

- 0



VoV

Analiza trzista nabave - primjer

Analiza trzista nabave
G-din Eligio registrirao je slijedece potencijalne dobavljace na lokalnom podrudju:

sirovina/materijal/us jed. Popis dobavljaca
luga mje.
Dobav.1 Dobav. 2 Dobav. 3 Dobav. 4 Dobav.5
Adriacom Jaka Istra- Istrapla Impak
merce pek stika
Sunka kg 35,10 37,00 - - -
Sir - gauda kg 34,20 33,70 — - -
Sir - ementaler kg 56,00 53,20 = - -
Peciva kom = = 0,70 = =
Majoneza kg 18,90 20,00 = - -
Krastavci kg 6,80 7,90 - = -
Salame razne kg 60,00 58,90 - - -
Vredéica kom - - - 0,12 0,10




Analiza trzista prodaje - primjer

Kao trziste prodaje poduzetnik je predvidio:

sluZbenici iz okolnih ureda

djeca iz Skole - ljeti za vrijeme
Skolskih praznika turisti

okolni kafic¢i kao kupci
pripremljenih sandwicha
za tostiranje

OPIS
PROIZVOD /USLUGA

opis kupca

poduzecée ili

segm. trzista
KUPAC 1

opis kupca

poduzece ili

segm. trzista
KUPAC 2

opis kupca

poduzecée ili

segm. trzista
KUPAC 3

ucenici ¢inovnici kafiéi
Kolicéina Kolicina Kolicéina
dnevna dnevna dnevna
proizvod / usluga 1 10 30
sandwich- netost
proizvod / usluga 2 10 30 20
sandwich - tost
proizvod / usluga 3 10 50

piée - limenke




Analiza trzista prodaje - primjer

cijena u KN po Kupac 1 Kupac 2 Kupac 3
jedinici mjere (sa ukupno - ukupno - ukupno -
ukljuc¢enim PDV-om) period period period

(mjesec,god (mjesec,god (mjesec,god
ina) ina) ina)
proizvod/usluga 1 13,00 13,00
sandwich- hladni (10, 66) (10, 66)
proizvod/usluga 2 14,00 14,00 8,40 (6,89)
sandwich - topli (11,48) (11,48)
proizvod/usluga 3 7,00 (5,74) 7,00 (5,74) 7,00 (5,74)

pi¢e - limenke



Tehnicko-
tehnoloski
elementi
poslovnog plana




* Tehnicko-tehnoloski elementi poslovnog plana

Tehnicko tehnoloski elementi
mopis tehnologije
mOpIs pogona
nbroj i struktura zaposlenih

e —



TehniCko-tehnoloski elementi poslovnog plana

Tehnicko tehnoloski elementi
mopis tehnologije
mOpIsS pogona
mnbroj i struktura zaposlenih
Lokacija
kratki opis lokacije pogona u odnosu ha
poslovno okruzenje

Zastita okoline

e B



Tehnicko-tehnolosSki elementi - primjer

Opis pogona

Pogon g-dina Eligia nalazi se u sklopu poslovnog centra grada I u
neposrednoj blizini skola. Veli¢ina lokala je 36 m? od ¢ega 16 m? otpada
na sanitarije za goste 1 personal te manje prirucno skladiste. Preostali dio
prostora je prodajni prostor.

Za pomenuti poslovni prostor izvedeni su svi potrebni komunalni
prikljucci (struja , voda, kanalizacija, telefon itd.). Takoder su |
Ishodovane sve potrebne suglasnosti 1 dozvole kao 1 uprabna dozvola.
Treba ista¢i da je u predmetnom lokalu 1 ranije bio ugostiteljski lokal-
manji caffe bar.

e



Tehnicko-tehnolosSki elementi - primjer

Opis tehnoloskog procesa pripravijanja sendvica i posluzivanja

Svakoga jutra, dobavljacC peciva dostavlja peciva narucena prethodnog dana direktno u lokal,
te se pripremaju sandwichi za prodaju tekuceg dana, a prema iskustvu se zna koje vrste su
viSe trazene, a koje manje i shodno tome se odreduju koliCine. Pripremljeni sandwichi se
izlazu u vitrini, posebna se paznja poklanja lijepom izgledu koji mora privuci kupca.

U popodnevnim satima kada ima manje posla u prodaji, narezuju se sirevi i salame, i
pripremaju namazi za upotrebu idu¢eg dana, te se namirnice spremaju u plasticne posudice u
hladnjaku.

Hladni sandwichi se posluzuju u papirnatoj vrecici direktno iz vitrine, dok se topli prethodno
zagrijavaju u tosteru 5-7 minuta. Limenke se usluzuje neotvorene ili otvorene sa slamcicom,
vec prema zelji kupca.

Vecim kupcima (kaficima) dostavlja se u toku jutra zeljena kolicina toplih sandwicha, te se
izdaje otpremnica, a fakturiranje se vrsi jednom mejsecno.

e e



Kcija
prodaje |
Ihoda

Proje
pri




Procjena prodaje i prihoda

Prihod = kolicina * jedinicna cijena
(bez PDV)
# Uzeti u obzir sezonske oscilacije
# Tablice:
plan prodaije (fizicke jedinice)
formiranje ukupnog prihoda (u KN)
® Grupirati proizvode, uprosjeciti cijene

e —



Procjena prodaje - primjer

planirane dnevne kolicine | prodajne cijene proizvoda

proizvod/grupa planirana prodajna prodajna
dnevna cijena cijena
1 2 3 4=3/1,22
1.hladni sandwichi 40 13,00 10,66
2.topli sandwichi 60 14,00 11,48
3.limenke 60 7,00 5,74

Procijenio je da bi taj cilj mogao posti¢i krajem prve godine poslovanja, od poc¢etnih
50%., preko 70% u Il kvartalu 1 85% u lII.

Od ukupne koli€ine toplih sandwicha, 30% planira prodati drugim kafiéima u gradu,
uz popust od 40% na prodajnu cijenu za daljnju prodaju i odgodu pla¢anja od 30
dana

-



Procjena prodaje - primjer

Hladni sendvici :
planirana kolicina: 40 kom dnevno
ultromj.50%, ulltromj. 70%, u lll tromj. 85%,
aulVtromj. 100%

Formula za izraCun prodaje u | godini
=40 kom *30dana*0,5=600*3 mj = 1.800
=40 kom *30dana*0,7=840*3 mj=  2.520
=40 kom * 30 dana * 0,85 =1.020 * 3 mj = 3.060
=40 kom * 30 dana * 1,00 =1.200 * 3 mj = 3.600
Ukupno =10.980

- 0



Procjena prodaje - primjer

Formula za izraCun prodaje u | godini
=60 kom *30dana*0,5=900*3 mj=  2.700
=60 kom *30dana *0,7=1.260 *3 mj = 3.780
=60 kom * 30 dana * 0,85 =1.530 * 3 mj = 4.590
=60 kom * 30 dana * 1,00 =1.800 * 3 mj = 5.400

Ukupno = 16.470

70% za krajnju prodaju
= 16.470*0,7 = 11.529
30% za daljnju prod. uz popust | odg. plac.
= 16.470*0,3 = 4.941

- 0



Procjena prodaje - primjer

R Proizvod/Usluga J.M. P“?fjajn Stopa 2009 2010

. acijena| PDV-a

1 |Hladni sendvici kom 10,66| 22,00%| 10.980,00] 14.400,00
2 Topli sendvici zakrajnjegkupca kom 11,481 22,00%| 11.529,00] 15.120,00
3 [Topli sendvi¢i za daljnju prodaju |kom 6,89 22,00% 4.941,00 6.480,00
4 |Limenke kom 5,74 22,00%| 16.470,00f 21.600,00
5 22,00%

e —



Procjena prihoda - primjer

Prihod = kolicina * jedinicna cijena
(bez PDV)

Hladni sendvici :

Formula za izracun prihoda u | godini =
Prodaja u prvoj godini = 10.980 komada
X
Cijena (bez PDV-a) = 10,66
= Prihod = 117.046,80 kuna

S —



Procjena prihoda - primjer

i' Proizvod/Usluga 2009 2010
1 |Hladni sendvici 117.046,80| 153.504,00
2 |Topli sendvici za krajnjeg kupcal] 132.352,92| 173.577,60
3 |Topli sendvici za daljnju prodajyf 34.043,49| 44.647,20
4 1Limenke 94.537,80| 123.984,00
5

UKUPNO 377.981,01] 495.712,80

e —



Procjena

troSkova
poslovan

ja




Troskovi poslovanja

Najznacajnije grupe:

# Direktni troskovi
# Indirektni troskovi

# Fiksni troskovi
# Varijabilni troskovi

- 0



Troskovi poslovanja

Varijabilni troskovi:
o Direktni - prilikom proracuna prvo se
utvrduju normativi

e Indirektni - ovise o kolicini proizvodnije,
ali se ne mogu direktno pridruziti jedinici

proizvoda

- 0



Troskovi poslovanja - primjer

normativi utroska i nabavne cijene direktnih materijala

R.b

Nabavna

Hladni

Topli sendvici

Topli sendvici

Direktni trosak J.M. . za krajnjeg | zadaljnju Limenke
cljena sendvici ;
kupca prodaju
Materijalni troSkovi
1 |Pecivo kom 0,70 1,00 1,00 1,00
2 |Naresci kg 50,00 0,03 0,03 0,03
3 |Prilozi kn 1,00 0,50 0,50
4 |Vrecica kom 0,10 1,00 1,00 1,00
5 |Limenka kom 2,90 1,00

Nematerijalni troSkovi

—




Troskovi poslovanja - primjer

Pecivo — Utrosak u prvoj godini =

kolicina hladnih sendvica X hormativ +
kolic¢ina toplih send. — kraj kup. X hormativ +
kolicina toplih send. — dalj. prodaja x normativ +
kolicina limenki X normativ =

10980 x1+11.529x1+4941x1+16.47/0x 0=

27.450 komada peciva u prvoj godini

e —



Troskovi poslovanja - primjer

Utrosak direktnih materijala

I;' Direktni materijali | J.M. 2009 2010
Materijalni troSkovi

1 |Pecivo kom 27.450,00f 36.000,00

2 |Naresci kg 823,50 1.080,00

3 |Prilozi kn 8.235,00( 10.800,00

4 |Vrecica kom 27.450,00f 36.000,00

5 |[Limenka kom 16.470,00] 21.600,00
Nematerijalni troSkovi

Tabela 4

e —



Troskovi poslovanja -

Troskovi direktnih materijala

primjer

—

Rb Direktni troskovi 2009 2010
Direktni materijali 119.133,00 | 156.240,00
1 |Pecivo 19.215,00 25.200,00
2 |Naresci 41.175,00 54.000,00
3 |Prilozi 8.235,00 10.800,00
4 |Vrecica 2.745,00 3.600,00
5 |Limenka 47.763,00 62.640,00
Direktni nematerijalni troskovi
UKUPNO 119.133,00 156.240,00
Tabela 5




Troskovi poslovanja - primjer

Indirektni troskovi poslovanja

Naziv troska Mjesec€ni iznos
Troskovi energije 500,00 kn
Najam prostora 2.400,00 kn
Knjigovodstvo* 1.000,00 kn
Promidzba 500,00 kn
Ostali troSkovi 1.500,00 kn
UKUPNO 5.900,00 kn

* u 12 mjesecu ovaj trosak iznosi 3.000,00 zbog izrade zavr§nog racuna

- 0



Troskovi poslovanja -

Indirektni troskovi poslovanja

primjer

R.b

Indirektni troSkovi 2009 2010
Materijalni troskovi
Nematerijalni tro$kovi 72.800,00]  72.800,00
1 |Energija 6.000,00 6.000,00
2 |Najama prostora 28.800,00 28.800,00
3 |Knjigovodstvo 14.000,00 14.000,00
4 |Promidzba 6.000,00 6.000,00
5 |Ostali troskovi 18.000,00 18.000,00
UKUPNO 72.800,00 72.800,00

—

Tabela 6




Troskovi poslovanja - primjer

Place
radno mjesto netto porezi brutto broj ukupno
placa i pla¢a po radni brutto
doprino radniku ka place
1 2 3 4=2+3 5 6=4x5
vlasnik 3.000 65% 4.950 1 4.950
prodavac 2.500 70% 4.250 2 8.500
UKUPNO 13.450

- 0



Troskovi poslovanja - primjer

Plaée

T = T-T-T
Broj
Iznos god.
Broj
Iznos god.

UKUPNO BRUTO PLACE 161.400,00§ 161.400,00
UKUPAN BROJ UPOSLENIH




Troskovi poslovanja - primjer

Jesmo |1 ukalkulirali sve
troskove?

Nedostaju troskovi
amortizacije 1 kamata

e —



Plan ulaganja
Izvora
financiranja




Plan ulaganja

# Ulaganje u stalna sredstva

oKrenuti od potreba,
a ne od raspolozivih sredstava

olzraCunava se prema nabavnoj vrijednosti
# Ulaganja u obrtna sredstva

e —



Plan ulaganja - primjer

Ulaganja u stalna sredstva

Naziv sredstva lznos
Preuredenje prostora 120.000,00 kn
Toster 6.000,00 kn
Vitrina 6.000,00 kn
Registar blagajna 6.000,00 kn
Salamoreznica 7.200,00 kn
Frizideri 28.000,00 kn
Tenda 8.000,00 kn
UKUPNO 181.200,00 kn

- 0



Plan ulaganja

#Ulaganja u obrtna sredstva
»/Zalihe materijala
»>Trajna obrtna sredstva
»0Osnivacki troskovi

e —



Plan ulaganja - primjer

Ulaganje u obrtna sredstva

procjena potrebne veliCine zaliha

materijal godisnja rezerva
potrosnja KN za X
dana
3 4=2/365 x 3
1. |limenke 47.763,00 10 1.308,58
2. |naresci 41.175,00 10
3. |prilozi 8.235,00 10
4. |vrecice 2.745,00 60
UKUPNO

—



Plan ulaganja - primjer

Ulaganje u obrtna sredstva

procjena potrebne veliine zaliha

materijal godisnja rezerva

potrosnja KN za X

dana
3 4=2/365 x 3
1. |[limenke 477.763,00 10 1.308,58
2. |naresci 41.175,00 10 1.128,08
3. |prilozi 8.235,00 10 225,62
4. |vrecice 2.745,00 60 451,23
UKUPNO 3.113,51

—



Plan ulaganja

Trajna obrtna sredstva

Kalkuliramo ih tako da prosjecne
mjesecne troskove poslovanja
pomnozimo s brojem mjeseci za koji
ocekujemo da nam je potrebno da se
posao pocne sam financirati

e —



Plan ulaganja - primjer

Ulaganje u obrtna sredstva
Trajna obrtna sredstva

U slucaju poduzetnika

(Troskovi materijala + Indirektni troskovi poslovanja +
Troskovi rada) / 12 * 1,5 =

(119.133+72.800+161.400 )/ 12 * 1,5 =
353.333 /12 *1,5 = 44.166,63

- 0




Plan ulaganja - primjer

Osnivacki troskovi

Naziv troska lznos
Pristojbe javnom biljezniku 1.000,00 kn
Konzultant 4.000,00 kn
Uvjerenja 1.000,00 kn
UKUPNO 6.000,00 kn

- 0



Plan ulaganja - primjer

Dugotrajna imovina

Gradevinski objekti 120.000,00| 51,18%
Strojev

Oprema 61.200,00| 26,10%
Vozila

Ostalo

Ukupno dug. imovina 181.200,00( 77,28%

Obrtna sredstva

PocCetne zalihe 3.113,51| 1,33%
Trajna obrtna sredstva 44.166,63| 18,84%
Ostalo 6.000,00] 2,56%

Ukupno obrt. sredstva 53.280,14| 22,72%

UKUPNO 234.480,14| 100,00%




Izvori financiranja

m VIastita sredstva
oU stvarima

oU novcu

oU pravima

# Tuda sredstva
oPozajmice
oKrediti




Izvori financiranja - primjer
1ZNos %
Vlastita sredstva
Gotovina 60.289,14| 25,71%
Stvari 14.000,00( 5,97%

Ostalo
Ukupno Jvast. sredstva 74.289,14| 31,68%
Kreditna sredstva

Privatni
Bankarski 160.191,00| 68,32%
Ostalo
Ukupno kred. sredstva 160.191,00( 68,32%
UKUPNO 234.480,14( 100,00%

——E ]



Racuna dobiti i
gubitka |
Financijski tok




Prije izrade financijskih izvjestaja

Nakon sto smo napravili plan ulaganja i plan izvora
financiranja moramo:

1. Napraviti obracun troskova financiranja
2. Napraviti obracun amortizacije

3. Napraviti tablicu s ukupnim troskovima
poslovanja

- 0



Troskovi financiranja

Troskovi financiranja (troskovi tudih sredstava):

KAMATE

Prilikom izrade poslovnog plana nuzno je napraviti
plan otplate kredita u kojem je prikazana
dinamika povrata kreditnih sredstava

- 0



Troskovi financiranja - primjer

Iznos kredita: 160.191,00 kn

kamatna stopa 8,9 % godisnje

pocek 1 godina

rok otplate 5 godina (s po¢ekom)

opis/godina

ostatak duga kao
160.191

kamatna osnovica

obracunata kamata 14.257

otplata -

e —




Troskovi financiranja - primjer

Plan otplate

opis/godina 1 2 3 4 5
ostatak duga kao
] 160.191 160.191 120.143 80.095 40.048
kamatna osnovica
obracunata kamata 14.257 14.257 10.693 7.128 3.564

otplata - 40.048 40.048 40.048 40.048

e —



Obracun amortizacije

Obracun amortizacije

# Stalna sredstva ne traju vjecno
# Vijek trajanja odreden stopom amortizacije

# S vremenom se stalna sredstva trebaju zamijeniti,
odnosno obnoviti

# Amortizacija je trosak, ali nije izdatak

Godisnja amortizacija sredstva =
Nabavna vrijednost * Stopa otpisa sredstva

- 0



Obracun amortizacije - primjer

Osnhovno sredstvo Nabavna Vijek 2009 2010 Ostatak
vrijednost trajanja vrijednosti

1 JPreuredenje prostoraj 120.000,00 12.000,00§ 12.000,00§ 60.000,00

T oster

6.000,00

1.200,00

1.200,00

Vitrina

6.000,00

1.200,00

1.200,00

Registar blagajna

6.000,00

1.200,00

1.200,00

Salamoreznica

7.200,00

1.440,00

1.440,00

Frizideri

28.000,00

5.600,00

5.600,00

Tenda

8.000,00

1.600,00

1.600,00

__ukupNo | 18120000] | 2424000] 24.240,00] 60.000,00




Ukupni troskovi poslovanja - primjer

E UKUPNI TROSKOVI 2009 2010 2011 2012 2013

Direktni materijali
Direktni nematerijalni troSkovi
DIREKTNI TROSKOVI UKUPNO
Indirektni troSkovi
Troskovi rada
INDIREKTNI TROSKOVI UKUPN(
10gKamate
11
12JAmortizacija
13

(o}l Hooll BN Norl N2l IR B ) O

UKUPNO

—



Ukupni troskovi poslovanja - primjer

olo|N|o|la|s|Nd|—|E A

Rl |~
wln|k|o

UKUPNI TROSKOVI 2009 2010 2011 2012 2013
Direktni materijali 119.133,00Q 156.240,00f 156.240,00§ 156.240,00f 156.240,00
Direktni nematerijalni troskovi
DIREKTNI TROSKOVI UKUPNO | 119.133,00] 156.240,00] 156.240,00] 156.240,00§ 156.240,00
Indirektni troskovi 72.800,00fy 72.800,00§ 72.800,00§ 772.800,00p 72.800,00
Troskovi rada 161.400,00¢ 161.400,00f 161.400,00§ 161.400,00f 161.400,00
INDIREKTNI TROSKOVI UKUPNJ 234.200,00§ 234.200,00§ 234.200,00f§ 234.200,00§ 234.200,00
Kamate 14.257,00 14.257,00f 10.692,75 7.128,50 3.564,25
Amortizacija 24.240,00) 24.240,00Q 24.240,00f 24.240,00p 24.240,00

UKUPNO 391.830,004 428.937,00Q 425.372,75) 421.808,50) 418.244,25

e




Racun dobiti i gubitka

U konacnici daje rezultat poslovanja

Osnovna struktura
A. Ukupni prihodi

B. Ukupni rashodi

C. Dobit prije oporezivanja (A. — B.)

D. Porez na dobit (C. x 0,12)

E. Dobit nakon oporezivanja (C. — D.)

e —




Racun dobiti i gubitka- primjer

I 2009 2010 2011 2012 2013

UKUPNI PRIHODI

Direktni troskovi
Indirektni troSkovi
Kamate

Amortizacija
UKUPNI TROSKOVI

DOHODAK PRIJE OPOREZIVANJA

POREZ NA DOHODAK (20,00%)

DOHODAK NAKON OPOREZIVANJA




Racun dobiti i

gubitka- primjer

2009 2010 2011 2012 2013
UKUPNI PRIHODI 377.981,01f 495.712,80] 495.712,80f 495.712,80f 495.712,80
Direktni troskovi 119.133,00 156.240,00f 156.240,00§ 156.240,00Q 156.240,00
Indirektni troskovi 234.200,00Q 234.200,00f 234.200,00§ 234.200,00Q0 234.200,00
Kamate 14.257,00] 14.257,00§ 10.692,75 7.128,50 3.564,25
Amortizacija 24.240,00§ 24.240,00Q 24.240,00§ 24.240,00Q 24.240,00
UKUPNI TROSKOVI 391.830,00f 428.937,00) 425.372,75) 421.808,50] 418.244,25
DOHODAK PRIJE OPOREZIVANJA -13.848,99] 66.775,80f] 70.340,05§) 73.904,30f] 77.468,55
POREZ NA DOHODAK (20,00%) 13.355,16] 14.068,01] 14.780,86] 15.493,71
DOHODAK NAKON OPOREZIVANJA 53.420,64] 56.272,04] 59.123,44) 61.974,84




Financijski tok

Po strukturi je sliCan racunu dobiti i gubitka, ali
prati stvarno kretanje financijskih sredstva
tvrtke (primitke i izdatke, a ne prihode |
rashode)

Ukazuje na potencijalne probleme u likvidnosti
sredstava poduzeca i njegove solventnosti!

—



Financijski tok - Obracun PDV-a

Obveze za PDV

PDV u prodanim proizvodima
Pretporez

U direktnim materijalima

U direktnim uslugama
U indirektnim trosSkovima

TEKUCA OBVEZA ZA PDV
AKUMULIRANI PRETPOREZ




Financijski tok - Obracun PDV-a

Obveze za PDV 109.056,82
PDV u prodanim proizvodima : 109.056,82
Pretporez : :
U direktnim materijalima : :
U direktnim uslugama

U indirektnim troSkovima

TEKUCA OBVEZA ZA PDV 40.930,56]  58.668,020  58.668,02]  58.668,02]  58.668,02
AKUMULIRANIPRETPOREZ _ § | | § §




Financijski tok - primjer

[ Jpocetno stanje 1 - ¥ ¥

Primitci od prodaje
Izvori investiranja
UKUPNI PRIMITCI

Investicije
Direktni materijali
Direktne usluge
Indirektni troskovi
Troskovi rada
Kamate

Otplata kredita
Porez na dohodak
PDV

Ostali izdaci
UKUPNI IZDATCI

. NeoPpRMICI ! ! o ! 1 1

STANJE NA KRAJU RAZDOBLJA




Financijski tok - primjer

Pocetno stanje 44.166,63] 13.024,58) 50.637,47] 91.101,76Q 134.417,45

Primitci od prodaje 419.603,77] 604.769,62] 604.769,62] 604.769,62] 604.769,62

Izvori investiranja 234.480,14

UKUPNI PRIMITCI 234.480,14) 419.603,77] 604.769,62] 604.769,62] 604.769,62] 604.769,62

Investicije 190.313,51

Direktni materijali 145.342,26} 190.612,80] 190.612,80§ 190.612,80§ 190.612,80

Direktne usluge

Indirektni troSkovi 88.816,00] 88.816,00f§ 88.816,00j] 88.816,00] 88.816,00

Troskovi rada 161.400,00}) 161.400,00§) 161.400,00f 161.400,00Q 161.400,00

Kamate 14.257,00] 14.257,00§ 10.692,75 7.128,50 3.564,25

Otplata kredita 40.047,75] 40.047,75] 40.047,75] 40.047,75

Porez na dohodak 13.355,16] 14.068,01} 14.780,86f] 15.493,71

PDV 40.930,56] 58.668,02] 58.668,02] 58.668,02] 58.668,02

Ostali izdaci

UKUPNI IZDATCI 190.313,51} 450.745,82} 567.156,73} 564.305,33] 561.453,93] 558.602,53

NETO PRIMICI 44.166,63 | -31.142,05) 37.612,89] 40.464,29}] 43.315,69] 46.167,09

STANJENA KRAJU RAZDOBLJA 44.166,63 13.024,58] 50.637,47] 91.101,76] 134.417,45§ 180.584,54




THE WAY TO
GET STARTED
IS TO QUIT

TALKING AND
BEGIN DOING.

Walt Disney

\




lvan Marijanovic

Iivan@ m-solutions.hr
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