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Sazetak

Ovaj prirucnik vas korak po korak
vodi do izrade vaseg poslovnog kon-
cepta (poslovnog plana). Na zadnjoj
strani knjige moZete da pronadete
Sematski
moZete unositi prve zabiljeSke u vezi

poslovni model, u Kkoji

Leitfaden zur Erstellung lhres Businessplanes oder
Geschaftskonzeptes oder Unternehmensplanes

Dieser Leitfaden fihrt Sie schrittweise zur Erstel-
lung Ihres Geschéftskonzeptes (Businessplanes).
Auf der letzten Seite des Buches finden Sie ein
schematisches Geschaftsmodell, in das Sie sich
erste Notizen zu Ihrer Unternehmensidee machen
kénnen. AnschlieRend kénnen Sie diese Ideen mit-
hilfe des Leitfadens weiterentwickeln. Jedes Ge-
schaftskonzept ist in verschiedene Themenbl6cke
gegliedert. Wenn Sie den Themenbl&cken ,,Schritt
fur Schritt” folgen, sollte am Ende Ihre erste Versi-
on eines Businessplanes stehen. Wir haben am Be-
ginn eines jeden Themenblockes kurz zusammen-
gefasst, was Sie beschreiben bzw. erklaren sollen.
AnschlieBend haben wir die Fragen gestellt, die Sie
beantworten sollten, um dadurch Ihre Geschaftsi-
dee und lhr Geschaftskonzept zu beschreiben. Da
Sie nicht alle Fragen beantworten mussen, haben
wir die Fragen mit einem Stift gekennzeichnet. Die
anderen Fragen sind zusatzlich und konnen fur
Sie und fir lhre Unterstitzer hilfreich sein. Man-
che Antworten auf die Fragen sind nicht einfach.
Besuchen Sie unsere Informationsplattform www.
wir-gruenden-in-deutschland.de fiur zusatzliche
Informationen und fir Besonderheiten je nach
Berufsform. Auf unserer Webseite www.netzwerk-
ig.de/fachstelle-migrantenoekonomie finden Sie
zusatzliche Arbeitsmaterialien, u.a. Erklarvideos
zu den einzelnen Bausteinen eines Geschaftskon-
zeptes und zum Griindungsprozess in Deutschland.
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vaSe ideje poduzeca. Nakon toga
moZete te ideje pomocu prirucnika
dalje razviti. Svaki poslovni koncept je
raSClanjen na razli¢ita tematska
podrucja. Ako tematska podrucja sli-
jedite ,korak po korak®, na kraju tre-
bate imati prvo izdanje poslovnog pla-
smo na pocetku svakog
tematskog podrucja kratko saZzeli, Sto
trebate da bude opisano, odnosno
objasnjeno. U nastavku smo postavili
pitanja, na koja trebate odgovoriti,
kako biste vasu poslovnu ideju i vas
poslovni koncept opisali. Posto ne mo-
rate odgovoriti na sva pitanja, mi smo
pitanja oznacili olovkom. Ostala pitan-
jasudodatna i mogu biti od pomoc¢i za
vas i vaSe pomagace. Neki odgovori na
pitanja nisu jednostavni. Posjetite
nasu informacijsku platformu www:.

na. Mi

wir-gruenden-in-deutschland.de za
dodatne informacije i posebnosti,
ovisno o obliku profesije. Na nasoj
web stranici www.netzwerk-iq.de/
fachstelle-migrantenoekonomie
moZete pronadi dodatne radne mate-
rijale, izmedu ostalog videosnimke sa
objasnjenjima pojedinih dijelova pos-
lovnog koncepta i procesa osnivanja u
Njemackoj.



Zusammenfassung

Sazetak se nalazi na pocetku VaSeg
Koncepta poslovanja. U Sazetku dajete
Va$ kratak, sazet i precizan opis Vas
li¢no i najvaznijih tacaka (big points)
Vase ideje za zasnivanje samostalne
djelatnosti. Kratak opis b trebao po-
buditi interesovanje za Vas i Vasu ide-

ju. Pri tome bi trebala biti prepoznatl-
jiva tzv. ,crvena nit“ Najbolje je da
Sazetak napiSete nakon Sto obradite
sve ostale tematske cjeline. Sazetak ne
bi trebao prevazici obim jedne stranice.
Ko sam ja i $ta Zelim uciniti?

Sazetak bi se trebao mo¢i procitati i razumjeti u nekih pet do deset minuta!
# Vase prezime, djevojacko prezime, porodiéni status, zemlja porijekla, kvalifikacije
#” Sazeto opisite Va$u ideju za osnivanje obrta te Koristi za Vase Kklijente:
Sta je moja poslovna ideja / moj proizvod / moja usluga?
Koje su to koristi za moje klijente koje proizilaze iz mog proizvoda / moje usluge?
Sta je to posebno na mojoj ideji / mom proizvodu /mojoj usluzi (npr. trzi$ne
niSe, novie trendovi, usteda vremena za klijenta)?
# Ciljna grupa / Triiite
Ko su moji Klijenti? (npr. starosna dob, polna pripadnost)?
Koliki je moj marketinski potencijal? Postoje li aktuelni trendovi?

Zusammenfassung

Die Zusammenfassung steht am Anfang lhres Ge-
schaftskonzeptes. In der Zusammenfassung be-
schreiben Sie kurz, knapp und prazise sich selbst
und die wichtigsten Punkte (big points) lhrer Griin-
dungsidee. Die Kurzbeschreibung soll das Interes-
se an lhnen und an |hrer Idee wecken.

Dabei sollte ein ,roter Faden” erkennbar sein.
Am besten ist es, Sie schreiben die Zusammen-
fassung, nachdem Sie alle anderen Themenbl6-
cke bearbeitet haben. Die Zusammenfassung
sollte eine Seite nicht tGberschreiten.

Die Zusammenfassung sollte in fiinf bis zehn Minuten gelesen und verstanden werden!
# lhr Name, Geburtsdatum, Familienstand, Herkunftsland , Qualifikationen
#” Beschreiben Sie knapp Ihre Griindungsidee und den Kundennutzen:
Was ist meine Geschéftsidee / mein Produkt / meine Dienstleistung?
Was ist der Nutzen meines Produktes / meiner Dienstleistung fir meine Kunden?
Was ist das Besondere an meiner Idee / meinem Produkt / meiner Dienstleistung
(bspw. Marktliicke, neuer Trend, Zeitersparnis fir den Kunden/die Kundin)?

# Zielgruppe / Markt

Wer sind meine Kunden (bspw. Alter, Geschlecht)?
Wie groR ist mein Marktpotenzial? Gibt es aktuelle Trends?

Netzwerk 1Q 5




Sazetak

®
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Zusammenfassung
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Sazetak

5

e Organizacija
Kako glasi ime firme?
Koji je njen pravni status?
Da li Zelim uposliti dodatne saradnike?
# LoKacija
Gdje je moja lokacija?
Kada Zelim poceti sa radom?
# Sta jo$ moram uciniti prije samog osnivanja obrta?

# Organisation
Welchen Namen hat Ihr Unternehmen?
Welche Rechtsform hat Ihr Unternehmen?
Will ich Mitarbeitende einstellen?

# Standort
Wo ist mein Standort?
Wann will ich beginnen?

# Was muss ich noch machen bis zur Griindung?
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Zusammenfassung
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Poglavlje 1. Moj profil

Vi trebate opisati koja je Vasa motiva-
cija te koje osobine i kompetencije po-
sjedujete. Za VisSe detalja se pozovite
na Va$ CV. Takoder biste trebali naves-
ti ukoliko imate podrSku od strane
Vase porodice. Ukoliko Vase obavljan-
je samostalne djelatnosti zahtieva for-
malni vid kvalifikacije (npr. Majstors-
ka diploma, okoncan studij), onda ste
duzni da dokaZzete ekvivalenciju Vasih
kvalifikacija koje ste stekli van
Njemacke.

Kapitel 1. Mein Profil

Beschreiben Sie, was Sie motiviert und wel-
che Eigenschaften und Kompetenzen Sie ha-
ben. Fur mehr Details verweisen Sie auf Ih-
ren Lebenslauf. Sie sollten auch erwédhnen,
wenn Sie von lhrer Familie unterstiitzt wer-
den. Wenn |hre Selbstandigkeit formale
Qualifikationen erfordert (bspw. Meisterbrief, ab-
geschlossenes Studium), mussen Sie die Gleich-
wertigkeit lhrer auBerhalb von Deutschland er-
worbenen Qualifikationen nachweisen.
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Kapitel 1. Mein Profil

# Koja je moja motivacija i $ta ja znam raditi?
Zasto zelim postati samostalni djelatnik - moja motivacija (npr. moja Zelja
za promjenom zanimanija ili za samoispunjenjem, Zelim svoje kvalifikacije
sprovesti u djelo, Zelim zaraditi viSe novca, Zelim okoncati moj status ne-
zaposlenosti, Zzelim da licno donosim odluke)?
Koje sposobnosti i kvalifikacije posjedujem (npr. profesionalna i Skolska kva-
lifikacija, radno iskustvo, hobiji, poznavanje jezika, rad u udruZenjima)?

# Was ist meine Motivation und was kann ich?
Warum mache ich mich selbstandig — meine Motivation (bspw. mein Wunsch nach beruf-
licher Veranderung oder Selbstverwirklichung, ich méchte meine Qualifikationen umset-
zen, ich mochte mehr Geld verdienen, ich méchte meine Arbeitslosigkeit beenden, ich
mochte eigene Entscheidungen treffen)?
Welche Fahigkeiten und Qualifikationen habe ich (bspw. berufliche und schulische
Qualifikation, Berufserfahrung, Hobbies, Sprachkenntnisse, Vereinsarbeit)?

Netzwerk IQ 11




Poglavlje 1. Moj profil
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Kapitel 1. Mein Profil

Koje poduzetnicke sposobnosti posjedujem (npr. ekonomsko znanje,
knjogovodstveno znanje, poznavanje poreskih propisa, kompjutersko znan-
je)? Sta od onog ¢ime raspolazem mogu dovesti u vezu sa mojom samostal-
nom djelatnos¢u (npr. uzori u porodici, u krugu poznanika)?

Hoc¢u li dobiti podrsku od strane moje porodice (npr. od supruge, ¢lanova
porodice)?

Sta ¢e se desiti ukoliko zbog bolesti budem morao odsustvovati? Ko bi
mogao preuzeti moje zadatke (npr. porodica, prijatelji, poznanici)?

Welche unternehmerischen Kompetenzen habe ich (bspw. kaufméannische Kenntnisse,
buchhalterische Kenntnisse, steuerliche Kenntnisse, PC - Kenntnisse)? Welchen Bezug zur
Selbstandigkeit habe ich (bspw. Vorbilder in der Familie, in der Bekanntschaft)?

Werde ich von meiner Familie eine Unterstiitzung erhalten (bspw. Ehefrau, Enemann,
Familienangehorige)?

Was passiert, wenn ich wegen einer Krankheit ausfalle? Wer konnte meine Aufgaben
Ubernehmen (bspw. Familie, Freunde, Bekannte)?

Netzwerk IQ 13




Poglavlje 1. Moj profil
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Poglavlje 2.1: Moj proizvod / moja usluga

2.1: Moj proizvod / moja usluga
Opisite podrobno Vasu poslovnu ideju
i Vase planirane poslovne aktivnosti.
Dajte opis onoga Sto nudite te po cemu
se VaSa poslovna ideja razlikuje od
sli¢cnih poslovnih ideja ili od konku-
rencije.

N

1Y

Kapitel 2. Mein Geschéftskonzept

2.1. Mein Produkt / meine Dienstleistung:
Beschreiben Sie ausfiihrlich |hre Geschéftsidee
und Ihre geplante Geschaftstatigkeit. Beschreiben
Sie, was Sie anbieten und was lhre Geschéftsidee
von ahnlichen Geschéftsideen oder von der Kon-
kurrenz unterscheidet.
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Kapitel 2.1. Mein Produkt / Mein Service

#” $ta obuhvata moja ideja i zato je ona jedinstvena?
Koji proizvod / koju uslugu nudim?
Sta je to posebno kod mog proizvoda / moje usluge - koje prednosti vezano
za upotrebu postoje za moje klijente?
Odakle potice ideja?
Koje poslove jo§s moram obaviti prije nego budem mogao ponuditi moj proiz-
vod / moje usluge?
Koje zakonske formalnosti joS moram obaviti (npr. registracije, dozvole)?
Kako ¢u proizvod dovesti do mojih klijenata (distributivni put)?
Ko proizvodi moj proizvod?
Da li su mi potrebne masine za proizvodnju mog proizvoda?
Da li mi je potreban materijal za proizvodnju mog proizvoda?

# Was umfasst meine Idee und warum ist diese einzigartig?
Welches Produkt / welche Dienstleistung biete ich an?
Was ist das Besondere an meinem Produkt / meiner Dienstleistung — was sind die Vorteile in
der Anwendung fiir meine Kunden?
Woher stammt die Idee?
Welche Arbeiten muss ich noch erledigen bis ich mein Produkt / meine Dienstleistung
anbieten kann?
Welche gesetzlichen Formalien habe ich noch zu erledigen (bspw. Zulassungen,
Genehmigungen)?
Wie bringe ich das Produkt zu meinen Kunden (Vertriebsweg)?
Wer stellt mein Produkt her?
Bendtige ich Maschinen fiir die Herstellung meines Produktes?
Benotige ich Materialien flr die Herstellung meines Produktes?

Netzwerk 1Q 17



Poglavlje 2.1: Moj proizvod / moja usluga
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Kapitel 2.1. Mein Produkt / Mein Service
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Poglavlje 2.2. Moj kooperant / mreza

2.2. Moj kooperant / mreza

Opisite da li vezano za proizvodnju ili
za distribuciju imate potrebu za dal-
jim partnerima odnosno da li veé
saradujete u tom pogledu sa nekim
poslovnim partnerom, a u tom slucaju
takoder opiSite odgovarajuce osobe i
njihove zadatke:

# Ko su moji partneri?
S kim ¢u sprovesti moje ideje u djelo (imam li nekog poslovnog partnera)?
Koji su mi poslovni partneri potrebni da bih mogao vrsiti proizvodnju i
distribuciju mog proizvoda (npr. od koga ¢u dobijati neophodne proizvo-
de, ko ¢e mi pruzati podrsku prilikom prodaje istih)?
Koji vid ovisnosti postoji naspram isporucilaca ili drugih poslovnih part-
nera (npr. koje partnere ve¢ imam, za kojim parterima jos postoji potreba,
koji partneri su neophodni)?

e Koji dalji kooperanti bi za mene mogli biti vazni?

2.2. Mein Kooperationspartner / Netzwerk: bereits mit einem Partner zusammenarbeiten,
Beschreiben Sie, ob Sie fiir die Herstellung oder  beschreiben Sie die Personen und deren Aufga-
flr den Vertrieb weitere Partner benotigen oder  ben:

# Wer sind meine Partner?
Mit wem setze ich meine Idee um (habe ich einen Partner)?
Welche Partner benétige ich fiir die Herstellung oder fiir den Vertrieb meines Produktes
(bspw. von wem bekomme ich notwendige Produkte, wer unterstiitzt mich beim Verkauf)?
Welche Abhangigkeit besteht zu Lieferanten oder anderen Geschéftspartnern
(bspw. welche Partner habe ich bereits, welche Partner benétige ich noch, welche Partner
sind notwendig)?

# Welche weiteren Kooperationspartner kénnen fiir mich wichtig werden?
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Kapitel 2.2. Mein Kooperationspartner / Netzwerk
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Poglavlje 2.3. Moji/e klijenti / klijentice

2.3. Moji/e Klijenti / klijentice:
Opisite Vase Kklijente i na koji nacin ih
Zelite osvojiti na trzistu. Pobrojte pot-
rebe Vasih Kklijenata i kakve su Vase
Sanse u tom pogledu. Takoder
pokazite da li i na koji nacin poznajete
Vase klijente.

# Ko ¢e kupovati moj proizvod / moju uslugu?
Ko su moji klijenti? (npr. starosna dob, prihodi, porijeklo, polna pri-
padnost, zaposlenja, stil Zivota)
Da li moji klijenti imaju neke specijalne potrebe?
Zasto ti klijenti Zele kupiti moj proizvod /moju uslugu (npr. korist, potre-
ba)?
Da li ve¢ imam potencijalne buduce klijente (npr. broj i u kojoj regiji)?
Sta znam o mojim klijentima (npr. koliko &esto obavljaju kupovinu)?
Koliko nov¢anih sredstava posjeduju moji klijenti?

2.3. Meine Kundinnen / Kunden:
Beschreiben Sie Ihre Kunden und wie Sie diese  lhrer Kunden auf und welche Chancen Sie haben.
gewinnen mochten. Zeigen Sie die Bedurfnisse  Zeigen Sie, ob und wie Sie Ihre Kunden kennen.

# Wer wird mein Produkt / meine Dienstleistung kaufen?
Wer sind meine Kunden?
(bspw. Alter, Einkommen, Herkunft, Geschlecht, Einstellungen, Lebensstil)
Haben meine Kunden spezielle Bediirfnisse?
Warum wollen diese Kunden mein Produkt / meine Dienstleistung einkaufen
(bspw. Nutzen, Bedarf)?
Habe ich bereits zuklinftige Kunden (bspw. Anzahl und in welcher Region)?
Was weil} ich tiber meine Kunden (bspw. wie hdufig kaufen sie ein)?
Wieviel Geld haben meine Kunden?
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Kapitel 2.3. Meine Kundinnen / Kunden
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Poglavlje 2.4. Moja lokacija

2.4. Moja lokacija:

Trebate dati opis lokacije na kojoj
Zelite obavljati samostalnu djelatnost
te koje prednosti ima za Vas ta lokaci-
ja. Za neke djelatnosti - kao Sto je to
slucaj kod trgovaca u maloprodaji - lo-
kacija ima veliku vaZznost, dok za dru-
ge djelatnosti - npr. kod poduzetnickih
konsultanata - lokacija nije toliko
vazna.

# Gdje ¢u raditi i zasto ba$ tamo?
Kakve su moje poslovne prostorije (npr. veli¢ina, oprema, skladiste, itd.)?
Da li postoji potreba za vlastitim poslovnim prostorijama?
Koja je lokacija mojih poslovnih prostorija (npr. centralna lokacija, rubni
dio grada, stambena zona grada, industrijska zona, poslovna zona, resto-
rani)? Koji imidz je vezan za tu lokaciju (npr. struktura stanovnistva)?
Kakva je situacija vezano za saobrac¢ajnu dostupnost (npr. sredstva javnog
prijevoza, parkinzi za privatna MV)?
Koju prednost za mene ima lokacija (cijena, blizina klijenata / klijentica,
dobra infrastruktura)?

2.4. Mein Standort:

Beschreiben Sie, wo Sie lhre Selbstandigkeit aus- — ist der Standort von groRer Bedeutung, fiir
Uben wollen und welche Vorteile der Ort fiir Sie  andere Tatigkeiten — wie flir Unternehmensberater
hat. Fr einige Tatigkeiten — wie fiir Einzelhdndler ~ —ist der Standort nicht von groRer Bedeutung.

# Wo werde ich titig und warum dort?
Wie sind meine Geschaftsraume (bspw. GroRe, Ausstattung, Lager, etc.)?
Benotige ich eigene Geschaftsraume?
Wie ist die Lage meiner Geschaftsraume (bspw. zentral, Stadtrand, Wohngegend,
Gewerbegebiet, Geschaftsgebiet, Restaurants)? Welches Image hat die Lage
(bspw. Bevolkerungsstruktur)?
Wie ist die Verkehrsanbindung
(bspw. offentliche Verkehrsmittel, Parkplatze fiir private PKWs)?
Welchen Vorteil hat die Lage fiir mich
(Preis, Nahe zum Kunden/zur Kundin, gute Infrastruktur)?
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Kapitel 2.4. Mein Standort
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Poglavlje 2.5. Moje trZiSte i moja konkurencija

\/

2.5. Moje trziste i moja konkurencija (

Opisite aktuelnu i buducu situaciju na

trzistu vezano za Vasu djelatnost i za

Vasu planiranu lokaciju. Takoder na-

vedite opis o tome, cja llv imate konku- -

renciju te na koji nacin Zelite biti bolji E (@)
od konkurencije.

#” Gdje éu prodavati moj proizvod / moju uslugu i zasto sam ja bolji od ostalih?
Koji je obim gravitacionog podrucja za ponudu mog proizvoda / moje us-
luge (na licu mjesta, u regionu, u Saveznoj pokrajini, na podrucju SR
Njemacke, Sirom Evrope)?

Jeli moj proizvod / moja usluga zavisi od opc¢e konjunkture (npr. jeli to
proizvod / usluga iz svakodnevnice ili luksuzni prozvod/ luksuzna uslu-
ga)?

Dali moj proizvod / moja usluga zavisi od sezone (npr. ljeto/zima)?
Postoje li sli¢ni/e proizvodi / usluge u mom regionu? Ukoliko da, gdje?
Cime se moj proizvod / moja usluga razlikuje od ostalih (npr. cijena, kva-
litet, blizina roka isporuke, u trendu, itd.)?

2.5. Mein Markt und meine Konkurrenz:
Beschreiben Sie die aktuelle und die zukiinftige  geplanten Standort. Beschreiben Sie, ob Sie Kon-
Marktsituation fiir lhre Tatigkeit und an lhrem  kurrenten haben und wie Sie besser sein wollen.

# Wo verkaufe ich mein Produkt / meine Dienstleistung und warum bin ich besser als andere?
Wie weit reicht das Einzugsgebiet fiir das Angebot meines Produktes / meiner Dienstleistung
(vor Ort, in der Region, im Bundesland, bundesweit, europaweit)?
Ist mein Produkt / meine Dienstleistung von der allgemeinen Konjunktur abhangig
(bspw. ist es ein alltagliches Produkt / Dienstleistung oder ein Luxusprodukt / -dienstleistung)?
Ist mein Produkt / meine Dienstleistung von der Saison (bspw. Sommer/Winter) abhdngig?
Gibt es dhnliche Produkte / Dienstleistungen in meiner Region? Wenn ja, wo?
Wodurch unterscheidet sich mein Produkt / meine Dienstleistung von anderen
(bspw. Preis, Qualitat, zeitnah, trendig, etc.)?
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Kapitel 2.5. Mein Markt und meine Konkurrenz

Netzwerk IQ 27




Poglavlje 2.6. Moja cijena

2.6. Moja cijena:
OpiSite koju ¢e cijenu imati Vas proiz-
vod te kako ste dosli do te cijene.

#” Koliko ko$ta moj proizvod / moja usluga?
Koliko bi trebao/la kostati moj proizvod / moja usluga?
Kako nastaje cijena mog proizvoda / moje usluge (npr. na osnovu troskova
nabavke i proizvodnje ili i na osnovu troskova Zivota koje imam)?
Dali ¢e se cijena mijenjati u toku vremena (npr. na pocetku povoljna cije-
na zbog uvodenja proizvoda na trziste)?
Koju ulogu igra kvalitet mog proizvoda u odnosu na cijenu (visokokvali-
tetna roba namijenjena za uZzi krug osoba ili pretezZno roba Siroke
potrosnje)?

2.6. Mein Preis
Beschreiben Sie wie teuer lhr Produkt ist und wie
Sie auf diesen Preis kommen.

# Wie teuer ist mein Produkt / meine Dienstleistung?
Wie teuer soll mein Produkt / meine Dienstleistung sein?
Wie setzt sich der Preis meines Produktes / meiner Dienstleistung zusammen (bspw. durch
den Einkauf und die Produktion oder durch die Lebenshaltungskosten, die ich habe)
Wird sich der Preis im Verlauf andern (bspw. glinstig zu Beginn aufgrund der Einfiihrung)?
Welche Rolle spielt die Qualitdt meines Produktes fir den Preis
(hochwertig und fur wenige Personen oder eher eine Massenware)?
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Poglavlje 2.7. Moj marketing / moja raklama

2.7. Moj marketing / moja raklama:
OpiSite nacin na koji ¢ete animirati
Vase Kklijente / Klijentkinje. OpiSite

takoder koje komunikacijske (rekla-
ma, marketing putem preporuke) i
distributivne metode (E-prodaja, di-
rektna prodaja) Zelite upotrijebiti.
Dajte opis zasto ste odabrali tu met-

odu.

7
# KakKo ¢u reklamirati i distribuirati moje proizvode / moje usluge?
Kako ¢e moji klijenti saznati za moj proizvod / moju uslugu?

Koje reklamno-propagandne mjere sam planirao (npr. novine, plakati,

leci, internet, Facebook)? Na koji nacin ¢u posti¢i da moj proizvod / moja

usluga postane poznat/a?

Koji budZet sam uplanirao za reklamno-propagandne aktivnosti?
Hocu li mom proizvodu / mojoj usluzi dati poseban naziv?

Sta sa mojim reklamno-propagandnim aktivnostima Zelim postié¢i (dugo-

trajno vezivanje kupca, brz plasman robe, brzo postizanje pozornosti)?

Koji ¢e se sadrzaji odslikavati u mojim reklamno-propagandnim aktivno-

stima (npr. ,brzo i jeftino” ili ,skupo ali najbolje*)?

2.7. Mein Marketing / meine Werbung:
Beschreiben Sie, wie Sie lhre Kunden / Kun-
dinnen ansprechen wollen.

Beschreiben Sie, welche Methoden der Kom-
munikation (Werbung, Empfehlungsmarketing)

und der Distribution (E-Sales, Direktverkauf) Sie
anwenden wollen.

Beschreiben Sie, warum Sie diese Methode
wahlen.

#” Wie bewerbe und vertreibe ich meine Produkte / meine Dienstleistungen?
Wie erfahren meine Kunden von meinem Produkt / meiner Dienstleistung?
Welche WerbemaRBnahmen habe ich vor (bspw. Zeitung, Plakate, Flyer, Internet, Facebook)?
Wie mache ich mein Produkt / meine Dienstleistung bekannt?
Welches Budget plane ich fir WerbemaRnahmen ein?
Gebe ich meinem Produkt / meiner Dienstleistung einen besonderen Namen?
Was will ich mit meinen WerbemaRnahmen erreichen (langfristige Kundenbindung, schnellen

Absatz, schnelle Aufmerksamkeit)?

Welche Inhalte gebe ich in meinen Werbemalnahmen wieder (bspw. ,schnell und billig” oder

,teuer aber das Beste“)?

30 Business Plan Workbook



Kapitel 2.7. Mein Marketing / Meine Werbung

Netzwerk IQ 31




Poglavlje 3. Oblik preduzeca

Opisite koji pravni status planirate za
Vase preduzete i zaSto. Takoder
opisite da li morate isposStovati neke
formalne zahtjeve.

# Koiji oblik pravnog statusa planiram?
Koji oblik pravnog statusa sam predvidio (npr. GbR- Gradansko pravno
drustvo, UG - poduzetnicko drustvo, GmbH- d.0.0.)?
Zasto sam odabrao ovaj oblik pravnog statusa (npr.: poreske prednosti,
prednosti vezano za jamcenje odgovornosti)?
Da li su mi neophodne posebne dozvole (zdravstveni zavod, policijska
dozvola)?
Jesam li duZan da zasebno registrujem moju uslugu (npr. komore, savezi)?

Kapitel 3: Unternehmensform / Unternehmensart
Beschreiben Sie, welche Rechtsform Sie planen und warum. Beschreiben Sie, ob Sie formale Anfor-
derungen beachten miissen.

# Welche Rechtsform plane ich?
Welche Rechtsform habe ich vorgesehen (bspw. GbR, UG, GmbH)?
Warum habe ich diese Rechtsform gewahlt (bspw. steuerliche Vorteile, Haftungsvorteile)?
Benotige ich besondere Genehmigungen (Gesundheitsamt, polizeiliche Genehmigung)?
Muss ich meine Dienstleistung gesondert anmelden (bspw. Kammern, Verbande)?
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Poglavlje 4.1. Moj cilj

Opisite Sta ste sebi postavili 5
kao cilj te koje Sanse imate ”\’
pri tome. Pogledajte u ¢

buduc¢nost i razmislite o
tome, Sta Zelite postici.

Ay

4.1. Moj cilj

#” Sta zelim postiéi u sljedeé¢im godinama?
Koje ste srednjerocne i dugorocne ciljeve sebi postavili (npr. Sirenje
gravitiraju¢eg podrucja za VaSe proizvode, poveéanje proizvodnje, drugi
oslonac)?
Gdje Zelim biti za tri godine sa mojom samostalnom djelatnos¢u (npr. imam li
zaposlene saradnike, koji promet imam, koju dobit Zelim imati)?
Koji vid izazova i $ansi imam vezano za moju samostalnu djelatno

Kapitel 4. Meine Zukunftsstrategie
Beschreiben Sie, welche Ziele Sie sich setzen und was Sie fir Chancen haben. Schauen Sie in die
Zukunft und Gberlegen Sie, was Sie erreichen mochten.

4.1. Mein Ziel

# Was méchte ich in den nichsten Jahren erreichen?
Welches Ziel haben Sie sich mittel- bis langfristig gesetzt (bspw. Erweiterung des
Einzugsgebietes, Erhhung der Produktion, zweites Standbein)?
Wo méchte ich mit meiner Selbstandigkeit in drei Jahren stehen (bspw. habe ich
Mitarbeitende, welche Umsétze habe ich, welche Gewinne will ich haben)?
Welche Herausforderungen und Chancen habe ich mit meiner Selbstandigkeit?
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Poglavlje 4.2. Moj mendaZment ljudskim resursima

4.2. Moj mendazment ljudskim re-
sursima:

OpiSite da li imate potrebu za
zapoSljavanjem radnika, koju vrstu
kvalifikacije isti moraju imati te koliko

4.2. Mein Personalmanagement:

Beschreiben Sie, ob Sie Mitarbeitende bendti-
gen, welche Qualifikationen diese bendtigen und
wie viele Mitarbeitende Sie brauchen. Wollen Sie
Mitarbeitende bspw. in Vollzeit beschaftigen oder
denken Sie dartiber nach Mini - Jobber oder Prak-
tikanten einzustellen?

# Werde ich Mitarbeitende brauchen?
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Vam je radnika potrebno. Da li radnike
Zelite zaposliti npr. na puno radno vri-
jeme ili razmisljate o tome da zaposlite
mini-jobbere ili praktikante?

# Dali ée mi se javiti potreba za
radnicima?
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Poglavlje 4.3. Moje procedure u preduzeéu

4.3. Moje procedure u preduzecu

OpiSite na koji nacin ste uplanirali in-
terne procedure u Vasem preduzecu.
Koji su to zadaci posebno vazni i na
koji nacin iste treba sprovesti u djelo?

# Na koji naéin ¢éu izvrsiti raspodjelu zadataka?
Kakva je relacija kancelarijskih poslova u odnosu na druge djelatnosti?
Koja vrsta kancelarijskih poslova ¢e se obavljati?
Koje zadatke ¢u ja preuzeti, a koje ¢u prebaciti na svoje saradnike?

4.3. Meine Unternehmensablaufe

Beschreiben Sie, wie Sie die internen Ablaufe in Ih-
rem Unternehmen planen. Welche Aufgaben sind
besonders wichtig und wie sollen diese umgesetzt
werden?

# Wie verteile ich die Aufgaben?
Wie ist das Verhaltnis von Biroarbeit zu anderen Tatigkeiten?
Welche Buroarbeiten sind zu erledigen?
Welche Aufgaben tbernehme ich und welche Aufgaben gebe ich an Mitarbeitende ab?
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ZNANJA IZ OBLASTI EKONOMIKE ZA VASE PODUZECE

Knjigovodstvo
Knjigovodstvo je dokumentiranje finansijskog stanja Vase kompanije.

Dokumentirate koji iznos novca ubirete, a koji izdajete. Za svaki prihod i rashod potreban Vam
je dokaz, koji podazumijeva racun ili priznanicu.

m Dokumentiranje vrsite svaki mjesec.
m Za knjigovodstvo postoje racunarski programi koji Vam pomazu.

Prethodni prikaz rentabilnosti
Prethodni prikaz rentabilnosti je obracun. Obracun pravite za period od tri godine.

U prethodnom prikazu rentabilnosti obracunavate:

m Koliko prometa éete napraviti u naredne tri godine.
m Koliko troskova Cete imati u naredne tri godine.
Obracun pokazuje da li je Vasa kompanija rentabilna.

Rentabilnost znaci:

m Vasa kompanija se isplati. Zaradujete s VaSom kompanijom u naredne tri godine dovoljno
novca.

m MoZete platiti sve troskove Vase kompanije.

m Prethodni prikaz rentabilnosti spada u poslovni plan.

Potvrda o odrzivosti
Ako Zelite podnijeti zahtjev za dobijanje subvencije ili pocetnih sredstava potrebna Vam je
potvrda o odrZivosti.

Potvrda o odrzivosti je dokument. U tom dokumentu su sadrzano: da su Vasa poslovna ideja
i Vas poslovni plan dobri. Tj. da imate dobre Sanse da zaradite novac s VaSom kompanijom.

m Potvrdu o opravdanosti dobijate kod strucnih instanci.

m Strucne instance vrse kontrolu Vaseg poslovnog plana.
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BETRIEBSWIRTSCHAFTLICHE KENNTNISSE FUR IHR
UNTERNEHMEN

Buchfiihrung
Die Buchfiihrung ist eine Dokumentation liber die finanzielle Situation von lhrem
Unternehmen.

Sie dokumentieren, wie viel Geld Sie einnehmen und wie viel Geld Sie ausgeben. Fir jede
Einnahme und Ausgabe brauchen Sie einen Beleg: Also eine Rechnung, einen Kassenbon oder
eine Quittung.

m Die Dokumentation machen Sie fortlaufend fiir jeden Monat.
m Fir die Buchfiihrung gibt es Computerprogramme, die Ihnen helfen.

Rentabilitatsvorschau
Die Rentabilitdtsvorschau ist eine Berechnung. Die Berechnung machen Sie fiir drei Jahre.

In der Rentabilitatsvorschau berechnen Sie:

m Wie viel Umsatz machen Sie in den nachsten drei Jahren.
m Wie viele Kosten haben Sie in den nachsten drei Jahren.
Die Berechnung zeigt, ob Ihr Unternehmen rentabel ist.

Rentabel heif3t:

m |hr Unternehmen lohnt sich. Sie verdienen in den nachsten drei Jahren mit lhrem
Unternehmen genug Geld.

m Sie konnen alle Kosten flr Ihr Unternehmen bezahlen.

m Die Rentabilitatsvorschau gehort in den Business-Plan.

Tragfahigkeitsbescheinigung
Wenn Sie einen Griindungszuschuss oder Einstiegsgeld beantragen wollen, brauchen
Sie eine Tragfahigkeitsbescheinigung.

Eine Tragfahigkeitsbescheinigung ist ein Dokument. Auf dem Dokument steht: Ihre Geschafts-
idee und lhr Businessplan sind sinnvoll und tragfahig. Sie haben gute Chancen, mit Ihrem
Unternehmen Geld zu verdienen.

m Sie erhalten die Tragfahigkeitsbescheinigung bei einer fachkundigen Stelle.

m Fachkundige Stellen kontrollieren Ihren Businessplan.
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VRSTE | MOGUCNOSTI FINANCIRANJA

Kredit/pozajmica
Kredit je novac. Novac je pozajmljen.

Primjer:

Nemate dovoljno novca za Vasu kompaniju. Banka Vam posudi novac. Svaki mjesec placate
banci dio tog novca nazad. Svakog mjeseca placate i jo$ jedan dodatni iznos novca banci za
pozajmicu. Taj dodatni iznos novca naziva se kamata. Banka odreduje koliko kamata morate
platiti. Dogovarate zajedno s bankom, na koji period ¢e Vam banka pozajmiti novac. Drugi
naziv za kredit je: pozajmica.

Vlastiti kapital
Imate novac, koji Zelite koristiti za finansiranje Vase kompanije. Taj novac je Vas vlastiti ka-
pital. Takoder i stvari mogu Ciniti sastavni dio vlastitog kapitala.

Primjer:

Imate kompjuter, koji Vam je potreban za kompaniju. Onda je taj kompjuter vlastiti kapital.
Posebna je situacija s ku¢om ili zemljiStem. Naime, vrijednost ku¢e moze uci u vlastiti kapital
i kada Vam ta kuca nije potrebna za kompaniju, jer moZete se obratiti banki s upitom, da li
Zeli da bude suvlasnik Vase kuce. Ukoliko Zeli, to se naziva opterecenje i za to Vam banka daje
kredit. Ali: ako Vasa kompanija ne posluje dobro, mozda ¢ete izgubiti kuéu. Onda kuéa pripada
banci.
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ARTEN UND MOGLICHKEITEN DER FINANZIERUNG

Kredit/Darlehen
Ein Kredit ist Geld. Das Geld ist geliehen.

Ein Beispiel:

Sie haben nicht genug Geld fiir Inr Unternehmen. Die Bank leiht Ihnen Geld. Sie zahlen jeden
Monat einen Teil von dem Geld an die Bank zuriick. Sie zahlen jeden Monat auch noch etwas
Extra-Geld fiir das Leihen an die Bank.

Das Extra-Geld nennt man Zinsen. Die Bank bestimmt, wie viele Zinsen Sie bezahlen mussen.
Sie vereinbaren mit der Bank zusammen, wie lange die Bank Ihnen das Geld leiht. Ein anderes
Wort fiir Kredit ist: Darlehen.

Eigenkapital
Sie besitzen Geld, das Sie fiir die Finanzierung lhres Unternehmens verwenden wollen. Das
Geld ist lhr Eigenkapital. Auch Gegenstdnde konnen Eigenkapital sein.

Ein Beispiel:

Sie haben einen Computer, den Sie flr Ihr Unternehmen brauchen. Dann ist der Computer
auch Eigenkapital. Etwas Besonderes ist ein Haus oder ein Grundstiick. Denn der Wert des
Hauses kann Eigenkapital sein, auch wenn Sie das Haus nicht fiir Inr Unternehmen brauchen:
Denn Sie kdnnen die Bank fragen, ob die Bank Ihr Haus mitbesitzen will. Man nennt das eine
Beleihung. Dafiir gibt die Bank Ihnen einen Kredit. Aber: Wenn Ihr Unternehmen nicht gut
lauft, verlieren Sie vielleicht das Haus. Dann gehort das Haus der Bank.
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VRSTE | MOGUCNOSTI FINANCIRANJA

Pocetna sredstva
Pocetna sredstva predstavljaju novac za osnivacku fazu jedne kompanije.

Zelite se osamostaliti i dobijate Naknadu za nezaposlene 2? Onda mozete u Centru za poslove
(Jobcenter) podnijeti zahtjev za pocetna sredstva. Porazgovarajte s VaSom posrednicom ili
Vasim posrednikom za posao. Visina pocetnih sredstava zavisi od Vasih Zivotnih uslova i plaéa
se maksimalno 24 mjeseca.

http://www.arbeitsagentur.de/web/content/DE/BuergerinnenUndBuerger/Arbeitslosigkeit/
Grundsicherung/Ihre-Chance/Einstiegsgeld/index.htm

Centar za poslove utvrduje koliko dugo ¢ete dobijati novac. Centar za poslove Vam ne mora
dati pocetna sredstva. Ako je Vasa poslovna ideja dobra, mozda dobijete pocetna sredstva.
Potrebno Vam je pozitivho misljenje “strucne instance”.

Poticaj

Poticaj je novac za kompanije. Taj novac se daje kao subvencija ili kao krediti ili pozajmica.

Postoje razni poticaji:

m od drzave,

m od saveznih pokrajina,

m ponekad pomazu i gradovi i opcine, kad se Zelite osamostaliti. Osnivacka subvencija i
pocetna sredstva takoder su poticaji.
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ARTEN UND MOGLICHKEITEN DER FINANZIERUNG

Einstiegsgeld

Einstiegsgeld ist Geld fiir die Griindungsphase eines Unternehmens.

Sie wollen sich selbstdndig machen und Sie bekommen Arbeitslosengeld 2? Dann kénnen
Sie beim Jobcenter einen Antrag auf Einstiegsgeld stellen. Sprechen Sie mit lhrer Arbeitsver-
mittlerin oder lhrem Arbeitsvermittler. Die Hohe des Einstiegsgeldes richtet sich nach Ihren
Lebensumstanden und wird maximal 24 Monate gezahlt.

http://www.arbeitsagentur.de/web/content/DE/BuergerinnenUndBuerger/Arbeitslosigkeit/
Grundsicherung/Ihre-Chance/Einstiegsgeld/index.htm

Das Jobcenter regelt, wie lange Sie das Geld bekommen. Das Jobcenter muss lhnen das Ein-
stiegsgeld nicht geben. Wenn Ihre Geschéftsidee gut ist, bekommen Sie vielleicht das Ein-
stiegsgeld. Sie bendtigen eine positive Stellungnahme einer ,,Fachkundigen Stelle“.

Forderung
ist Geld fiir Unternehmen. Das Geld gibt es als Zuschuss oder als Kredit oder Darlehen.

Es gibt viele Forderungen:

m vom Staat,

m von den Bundesléndern,

m auch Stadte und Gemeinden helfen manchmal, wenn man sich selbstédndig machen will.
Der Griindungszuschuss und das Einstiegsgeld sind auch Férderungen.
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VRSTE | MOGUCNOSTI FINANCIRANJA

Osnivacki troskovi
Osnivacki troSkovi su troskovi za pripremu nove kompanije. Novac dobijaju drzavna tijela,
agencije, notari i sudovi.

Kada Zelite da se osamostalite, ponekad ne moZete jednostavno poceti s poslom. Prethodno su
Vam cesto potrebne posebne dozvole ili odobrenja od drzavnih tijela i agencija. Ali ne uvijek.
To zavisi od Vaseg posla i Vaseg zanimanja. Za dozvole, odobrenja i prijave ¢esto morate platiti.

Primjer: Zelite otvoriti radnju. Onda prethodno morate prijaviti privrednu djelatnost. Prijava
se plada. Trebate ili morate upisati Vasu radnju i u trgovacki registar. Za to Vam je potrebna
ovjera notara. Takoder i notar uzima novac za svoj rad. Za upis u trgovacki registar morate
takoder platiti sudsku taksu.

Tudi kapital
Ponekad je za osnivanje kompanije potrebno mnogo novca. Ako sami nemate dovoljno nov-
ca, morate ga posuditi za osnivanje kompanije. Taj posudeni novac naziva se tudi kapital.

Primjera radi, kredit ili pozajmica od banke su tudi kapital. Ako posudite novac za Vasu kompa-
niju od prijatelja ili od ¢lanice porodice i to je takoder tudi kapital.

Potreba za kapitalom
Potreba za kapitalom obuhvata cjelokupan novac, koji Vam je potreban za Vasu kompaniju.

Primjera radi, novac za: zemljista, zgrade, najamninu, masine, vozila, place, novac za Zivot,
reklamu, osiguranja ili robu. Takoder i troskovi osnivanja se svrstavaju u potrebu za kapitalom.
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ARTEN UND MOGLICHKEITEN DER FINANZIERUNG

Griindungskosten
Griindungskosten sind Kosten fiir die Vorbereitung von einem neuen Unternehmen. Das
Geld bekommen Behérden, Amter, Notare und Gerichte.

Wenn Sie sich selbstdndig machen wollen, kdnnen Sie manchmal nicht einfach mit der Arbeit
beginnen. Vorher brauchen Sie oft noch spezielle Zulassungen oder Genehmigungen von Be-
hérden oder Amtern. Aber nicht immer. Das hangt von Ihrer Arbeit und Ihrem Beruf ab. Fiir
Zulassungen, Genehmigungen und Anmeldungen missen Sie dann oft Geld bezahlen.

Ein Beispiel: Sie wollen ein Geschaft aufmachen. Dann missen Sie vorher ein Gewerbe anmel-
den. Die Anmeldung kostet Geld. Sie wollen oder Sie missen lhr Geschaft auch im Handels-
register eintragen. Daflir brauchen Sie eine Beglaubigung vom Notar. Auch der Notar nimmt
Geld fiir seine Arbeit. Sie missen fiir den Eintrag ins Handelsregister auch noch eine Gerichts-
gebiihr bezahlen.

Fremdkapital

Manchmal braucht man fiir die Griindung eines Unternehmens viel Geld. Wenn man selbst
nicht genug Geld hat, muss man sich Geld fiir das Unternehmen leihen. Das geliehene Geld
nennt man dann Fremdkapital.

Ein Kredit oder ein Darlehen von der Bank sind zum Beispiel Fremdkapital. Oder Sie leihen
sich fiir Ihr Unternehmen Geld von einem Freund oder einer Verwandten. Das ist dann auch
Fremdkapital.

Kapitalbedarf

Der Kapitalbedarf ist das gesamte Geld, das Sie fiir lhr Unternehmen brauchen.
Zum Beispiel Geld fur: Grundstlicke, Gebdude, Miete, Maschinen, Fahrzeuge, Lohne, Geld zum

Leben, Werbung, Versicherungen oder Waren. Auch die Griindungskosten gehoren zum Ka-
pitalbedarf.
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POREZI | POREZNA UPRAVA

Uprava za finansije
Uprava za finansije je drzavno tijelo.

Morate placati poreze Upravi za finansije. Koje poreze morate placati zavisi od razlicitih fak-
tora.

Na primjer:

m Da li ste osoba zaposlene u slobodnim profesijama ili vodite privrednu djelatnost (vidjeti
porez na privrednu djelatnost).

m Da li zaradujete mnogo ili malo novca s VaSom kompanijom (vidjeti porez na promet).

m Koji pravni oblik ima Vasa kompanija (vidjeti porez na dobit/porez na prihod/dohodak).

m Da li imate zgradu ili kuéu za Vasu kompaniju ili ne (vidjeti porez na zemljiste).

Porez na prihod (dohodak)

Zaradujete novac s Vasom kompanijom. Novac je Vas prihod.

Od tog prihoda morate platiti novac i drzavi. Novac koji placate drzavi se naziva porez na pri-
hod.

Porez na obavljanje privredne djelatnosti
Porez na obavljanje privredne djelatnosti morate platiti kada obavljate privrednu djelatnost.

Primjera radi imate prodavnicu prehrambenih namirnica. Ako vasa radnja dobro posluje, ost-
varujete dobit. Od dobiti morate odvojiti jedan dio novca za grad ili okrug. Novac za grad/ok-
rug se naziva porez na obavljanje privredne djelatnosti. Iznos se moze razlikovati u zavisnosti
od grada. Ako ostvarujete veoma nisku dobit, ponekad ne morate placati porez na obavljanje
privredne djelatnosti. Posavjetujte se.

Porez na dobit
To je porez koji moraju placati UG (mini d.o.0.) i GmbH (d.o.0.).

Plac¢aju 15% od dobiti — to je porez na dobit.
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STEUERN UND FINANZAMT

Finanzamt
Das Finanzamt ist eine Beh6rde vom Staat.

An das Finanzamt missen Sie Steuern zahlen. Welche Steuern Sie bezahlen missen, hangt von
verschiedenen Dingen ab.

Zum Beispiel:

m Ob Sie Freiberuflerin oder Gewerbetreibender sind (s. Gewerbesteuer).

m Ob Sie viel oder wenig Geld mit lhrem Unternehmen verdienen (siehe Umsatzsteuer).

m Welche Rechtsform lhr Unternehmen hat (siehe Kérperschaftssteuer/ Einkommensteuer).
m Ob Sie ein Haus/Firmengeb&ude haben oder nicht (siehe Grundsteuer).

Einkommenssteuer
Mit lhrem Unternehmen verdienen Sie Geld. Das Geld ist Ihr Einkommen.

Von dem Einkommen missen Sie auch Geld an den Staat zahlen. Das Geld fiir den Staat heif3t
Einkommensteuer.

Gewerbesteuer
Gewerbesteuer muss man bezahlen, wenn man ein Gewerbe hat.

Sie haben zum Beispiel ein Lebensmittelgeschaft. Wenn Ihr Geschéaft gut l1auft, machen Sie
Gewinn. Sie missen von dem Gewinn etwas Geld an die Stadt oder den Landkreis abgeben.
Das Geld fir die Stadt/den Landkreis heiRt Gewerbesteuer. Die Abgabe kann je nach Stadt
unterschiedlich hoch sein. Wenn man sehr wenig Gewinn macht, muss man manchmal keine
Gewerbesteuer bezahlen. Lassen Sie sich beraten.

Kﬁrperschaftssteuer
Dies ist die Steuer, die eine UG und eine GmbH bezahlen miissen.

Sie bezahlen 15 % des Gewinns, dies ist die Korperschaftssteuer.
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POREZI | POREZNA UPRAVA

SCHUFA

Schufa je jedno privatno njemacko drustvo. Puno ime je: Schufa Holding AG.

Schufa prikuplja informacije od osobama i firmama. Informacije mogu, primjera radi, biti
Citane od strane poslovnih partnera i partnerki, firmi, banaka i osiguranja.

Takoder i Vi moZete procitati informacije o poslovnim partnerima i partnerkama.

Informacija koja potic¢e od Schufe naziva se i: Schufa izvjestaj.

Ako ste, primjera radi, uz zakasnjenje platili masinu za ves, Schufa kod Vas pravi

negativan upis. Prije nego Sto banka odobri kredit, uvijek vrsi provjeru kod Schufae.

Svaka osoba ima pravo na izvjestaj o informacijama o samoj sebi koje su pohranjene kod
Schufae. Ukoliko neki podatak nije tacan, moZete traZiti njegovu promjenu.

Porez na promet
Principijelno svako poduzece u Njemackoj je obveznik plac¢anja poreza na promet.

Kod prodaje vasim kupcima primate porez na promet, koji morate prosljediti vasoj poreznoj
upravi. U obrnutom slucaju vase poduzece od porezne uprave dobiva povrat poreza na promet
(predporeza) placenog prilikom kupovanja. Porez na promet je za poduzeca dakle prolazna
stavka. Zahtjevno na tome je, da za placanje predporeza uvijek mora postojati dovoljna lik-
vidnost.
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STEUERN UND FINANZAMT

SCHUFA

Die Schufa ist eine private deutsche Gesellschaft. Der richtige Name ist: Schufa Holding AG.

Die Schufa sammelt Informationen von Personen und von Firmen. Die Informationen kénnen
zum Beispiel von Geschéftspartnerinnen und Geschaftspartnern, Firmen, Banken und Versi-
cherungen gelesen werden.

Auch Sie selbst konnen Informationen Uber Geschaftspartnerinnen und Geschéftspartnern
lesen. Eine Information von der Schufa heilt auch: Schufa-Auskunft.

Wenn Sie eine Waschmaschine zum Beispiel zu spat bezahlt haben, macht die Schufa bei Ih-
nen einen negativen Eintrag. Bevor eine Bank einen Kredit vergibt, fragt die Bank immer bei
der Schufa nach.

Jede Person hat das Recht auf eine Auskunft tGber die eigenen Informationen bei der Schufa.
Wenn etwas nicht stimmt, kdnnen Sie das andern lassen.

Umsatzsteuer
Umsatzsteuerpflichtig ist grundsatzlich jedes Unternehmen in Deutschland.

Bei Verkdaufen an Ihre Kunden nehmen Sie eine Umsatzsteuer ein, die Sie an das Finanzamt
abgeben mussen. Im Umkehrschluss bekommt Ihr Unternehmen die bei Einkaufen gezahlte
Umsatzsteuer (Vorsteuer) vom Finanzamt riickerstattet. Bei der Umsatzsteuer handelt es sich
flr Unternehmen also um einen durchlaufenden Posten. Das herausfordernde daran ist, dass
man fiir die Vorauszahlungen der Umsatzsteuer immer geniigend Liquiditat haben muss.

Netzwerk IQ 51



Sve vezano za finansiranje: Plan kapitala i finansijski plan

Uzmite si vremena za temeljnu pri- alno uplanirali svoje troSkove i njiho-
premu. Cesto samostalni poduzetnici  vo finansiranje te u kona¢nici njihova
dozivljavaju neuspjeh zato Sto nisure-  finansijska rezerva nije bila dovoljna.

Alles zur Finanzierung: Kapital - und Finanzplan
Nehmen Sie sich Zeit fiir eine griindliche Vorberei-
tung. Haufig scheitern Selbstandige, weil Sie ihre
Kosten und lhre Finanzierung nicht realistisch ein-
geplant haben und dann ihre finanzielle Reserve
nicht ausreicht.
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Alles zur Finanzierung: Kapital - und Finanzplan

Poglavlje 5. TroSkovi Zivota
Opisite koje mjesecne izdatke izdvajate po osnovu podmirenja Zivotnih potreba
- bez izdataka po osnovu Vase samostalne djelatnosti.

# Koliki su moji izdaci za mene i moju porodicu?
Koliki su moji mjesecni troskovi zivota?
Kolika je moja kirija?
Koji iznos izdvajam za kupovinu namirnica?
Koliki su moji ostali izdaci?
Da li mi je neophodna rezerva za nepredvidive situacije (npr. bolest)?
Da li mi je neophodna rezerva za godisnji odmor?

5. Lebenshaltungskosten

Beschreiben Sie, welche monatlichen Ausgaben Sie fiir Ihren Lebensunterhalt tatigen —
ohne die Ausgaben fir lhre Selbstandigkeit.

# Wie hoch sind meine Ausgaben fiir mich und meine Familie?
Wie hoch sind meine monatlichen Lebenshaltungskosten?
Wie hoch ist meine Miete?
Welche Ausgaben tatige ich fir Lebensmittel?
Wie hoch sind meine sonstigen Ausgaben?
Benotige ich eine Reserve fiir unvorhergesehene Zwischenfille (bspw. Krankheit)?
Benotige ich eine Reserve fir einen jahrlichen Urlaub?
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Poglavlje 5. Troskovi Zivota
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Poglavlje 6.1. Plan potreba za kapitalom

6.1. Plan potreba za kapitalom

Opisite koliko novca Vam je potrebno
za zasnivanje samostalne djelatnosti
te na $ta taj novac morate potrositi. Da
li morate izvrsiti nabavku masina te

6.1. Kapitalbedarfsplan
Beschreiben Sie, wieviel Geld Sie fir Ihre Griindung
benodtigen und wofir Sie dieses Geld ausgeben
miissen. Missen Sie Maschinen anschaffen und
wie hoch sind die Ausgaben fir die Herstellung Ih-
res Produktes / Ihrer Dienstleistung? Gibt es noch
weitere Ausgaben, die Sie berlicksichtigen miissen?
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koliki su izdaci vezano za proizvodnju
Vaseg proizvoda / pruzanje Vase uslu-
ge? Da li postoje drugi izdaci koje mo-
rate uzeti u obzir?




Kapitel 6.1. Kapitalbedarfsplan

# Koliko su moji izdaci vezano za obavljanje samostalne djelatnosti?
Koje su investicije prijeko potrebne?
Koji troskovi nastaju u pripremnoj fazi (npr. za savjetodavne usluge, nak-
nade, izdaci, administracija, marketing)?
Koji troskovi nastaju vezano za moguce investicije (npr. zakup, masine,
namjestaj, PC, alati)
Koji troskovi nastaju vezano za sporednje troskove (npr. porezi, advokat,
naknade)?
Koji troskovi nastaju vezano za proizvodnju mog proizvoda / za kupovinu
proizvoda)?
Koji mjesecni troskovi nastaju vezano za moju kancelariju / obrtnicki
prostor / radionicu?

#”Wie hoch sind meine Ausgaben fiir meine Selbstindigkeit?
Welche Investitionen sind unbedingt notwendig?
Welche Kosten entstehen in der Vorbereitung (bspw. fiir Beratung, Gebiihren, Abgaben,
Verwaltung, Marketing)?
Welche Kosten entstehen fiir mogliche Investitionen (bspw. Miete, Maschinen, Mébel,
PC, Werkzeuge)
Welche Kosten entstehen fiir weitere Nebenkosten (bspw. Steuern, Anwalt, Gebiihren)?
Welche Kosten entstehen fiir die Herstellung meines Produktes /
far den Einkauf des Produktes?
Welche Kosten entstehen monatlich fiir mein Biiro / Gewerberaum / Werkstatt?
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Poglavlje 6.1.Plan potreba za kapitalom
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Kapitel 6.1. Kapitalbedarfsplan

. . . .
. . . . .
. . . . .
. . . . .
. . . . .
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Poglavlje 6.2. Finansijski plan

6.2. Finansijski plan
OpiSite odakle poticu Vasa novcana
sredstva kojima Cete pokriti izdatke.

# 0dakle poti¢u novéana sredstva za obavljanje moje samostalne djelatnosti?
Koliki je moj sopstveni kapital (npr. uStedevina)?
Koja materijalna dobra (npr. nekretnine) imam i mogu ih zaloziti?
Koje pozajmice / subvencije mogu pridonijeti?
Da li imam joS potrebu za finansiranjem koje moram uzeti eksternim pu-
tem (npr. kredit kod banke)?

6.2. Finanzierungsplan
Beschreiben Sie, woher Sie das Geld haben, um die
Ausgaben zu tatigen.

# Woher habe ich das Geld fiir meine Selbstzindigkeit?

Wie hoch ist mein Eigenkapital (bspw. Spareinlagen)?

Welche Sachmittel (bspw. Immobilien) habe ich und kann ich einbringen?
Welche Darlehen / Zuschiisse kann ich einbringen?

Habe ich einen Finanzierungsbedarf, den ich extern in Anspruch

(bspw. Bankkredit) nehmen muss?
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Poglavlje 6.3. Plan rentabilnosti

6.3. Plan rentabilnosti

Opisite koje prihode i izdatke ¢ete ima-
ti u sljedece tri godine vezano za obav-
ljanje VaSe samostalne djelatnosti. Pri
tome se izdaci oduzimaju od prihoda.

Prorac¢un nam pokazuje da li ¢e se Vasa
djelatnost isplatiti u
sljedece tri godine. Ovaj proracun mo-

samostalna

rate saciniti za svaki mjesec ponaosob.

# Koliko ¢u zaraditi obavljanjem samostalne djelatnosti, a koliko me
koSta obavljanje samostalne djelatnosti?
Koje cijene mogu uzeti za moj proizvod / pruZanje moje usluge?
Koliki su moji fiksni mjesec¢ni trosSkovi?

Koji je minimalni promet neophodan da bih mogao pokriti moje izdatke?
Za koji vremenski period Zelim postiéi taj minimalni promet (npr. za tri

mjeseca, nakon Sest mjeseci)?

Koju koli¢inu proizvoda moram prodati / koliko ¢esto moram ponuditi
svoje usluge da bih postigao taj promet?

6.3. Rentabilitdtsplan

Rentabilitdtsplan: Beschreiben Sie, welche Ein-
nahmen und welche Ausgaben Sie in den
nachsten drei Jahren fir lhre Selbstandigkeit
haben. Die Ausgaben werden dann von den

Einnahmen abgezogen. Die Berechnung zeigt,
ob lhre Selbstdndigkeit sich in den nachsten
Jahren fir Sie lohnt. Sie miussen diese Berech-
nung fir jeden Monat durchfiihren.

# Wieviel verdiene ich mit der Selbstzindigkeit und wieviel kostet die Selbstindigkeit?

Welche Preise kann ich fiir mein Produkt / meine Dienstleistung nehmen?

Wie hoch sind meine monatlichen Fixkosten?

Welcher Mindestumsatz ist erforderlich, damit ich meine Unkosten decken kann?

Bis wann will ich diesen Mindestumsatz erreicht haben

(bspw. nach drei Monaten, nach sechs Monaten)?

Wie viele Produkte muss ich verkaufen / wie haufig muss ich meine Leistung anbieten,

um diesen Umsatz zu erreichen?

62 Business Plan Workbook



c
o
S
w
2
0
=
= o
Ee] . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . ©o
©
€
3] g
2 . . . . . . . . . . . . . . . B B B . . . . . . . . =
- ~
« 5]
) . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 2
s N
2 15
5 . . . . . . . . . . . . . . . B B . B . . . . . . .
© =4
~
. . . . . . . . . . . . . . . . . . . B B B B . . . . . . .
. . . . . . . . . . . . . . . . . . . B B B B B . . . . . .
. . . . . . . . . . . . . . . . . . . B B B B B . . . . . .
. . . . . . . . . . . . . . . . . . . . B . B B . . . . . .



Poglavlje 6.4. Plan likvidnosti

6.4. Plan likvidnosti

Opisite, na koji nacin Zelite ispuniti
Vase finansijske obaveze. U planu lik-
vidnosti se navode svi izdaci i prihodi:
izmedu ostalog troSkovi Zivota,
placanje poreza, socijalni izdaci,
pla¢anje mogucih kamata. Na koncu
oduzmite iznos izdataka od iznosa pri-
hoda. Ukoliko dobijete negativan iznos,
onda biste trebali razmisliti o tome, na
koji nacin ¢ete u tom mjesecu do¢i do
nedostaju¢ih novcanih sredstava. Ne-
gativan iznos bi se smio pojaviti samo u

rijetkim slucajevima.

# Imam li veée prihode od izdataka?
Koliko novca izdvajam mjesec¢no na obavljanje samostalne djelatnosti?
Koliko novca izdvajam mjesec¢no za moje i potrebe moje porodice?
Koliko novca izdvajam mjesecno za socijalno / penzijsko osiguranje?
Koliki si moji prihodi proizasli iz obavljanja samostalne djelatnosti?
Dali imam i drugu vrstu prihoda?

6.4. Liquiditatsplan

Beschreiben Sie, wie Sie lhre finanziellen Ver-
pflichtungen erfillen wollen. In dem Liquidi-
tatsplan werden alle Ausgaben und Einnah-
men aufgeflhrt: u.a. Lebenshaltungskosten,
Steuerzahlungen, Sozialabgaben, maogliche
Zinszahlungen. AnschlieBend ziehen Sie die

Ausgaben von den Einnahmen ab. Wenn Sie
einen Minusbetrag erhalten, missen Sie Gber-
legen, wie Sie in dem Monat an das fehlende
Geld kommen. Ein Minusbetrag sollte nur sel-
ten vorkommen.

# Habe ich mehr Einnahmen als Ausgaben?

Wie viel Geld gebe ich fiir meine Selbstandigkeit pro Monat aus?

Wieviel Geld gebe ich fiir mich und meine Familie pro Monat aus?

Wieviel Geld gebe ich fir Sozialabgaben / Altersversorgung pro Monat aus?
Wie hoch sind meine Einnahmen aus der Selbstandigkeit?

Habe ich noch andere Einnahmen?
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Kapitel 6.4. Liquiditatsplan
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Poslovni model Canvas

Glavni partneri

Tko su nasi glavni partneri?

Tko su nasi glavni dobavljaci?

Koje glavne resurse dobivamo od nasih
partnera?

Koji uc¢inak nasi partneri mogu pruziti?

Glavne djelatnosti

Koje glavne djelatnosti su potrebne za nase
obecanje vrijednosti?

Nasi prodajni kanali?

Odnosi s kupcima?

Kretanja dohotka?

Glavni resursi

Koji glavni resursi su potrebni za nase obecanje
vrijednosti?

Nasi prodajni kanali?

Odnosi s kupcima?

-> viSe savjeta za ispunjavanje na poledini

Hauptpartner

Wer sind unsere Hauptpartner?

Wer sind unsere Hauptlieferanten?

Welche Hauptressourcen bekommen wir von unseren
Partnern?

Was kénnen unsere Partner leisten?

Haupttatigkeiten

Welche Haupttatigkeiten bendtigt unser Wertversprechen?
Unsere Vertriebswege?

Kundenbeziehungen?

Einnahmestrome?

Hauptressourcen

Welche Hauptressourcen bendtigt unser Wertversprechen?
Unsere Vertriebswege?

Kundenbeziehungen?

-> mehr Tipps zum Ausfiillen auf der Riickseite

Razvijen za:

Razvijen od:

Dana:

Verzija:

Glavni partneri



Glavne djelatnosti Obecanje vrijednosti

Glavni resursi

Struktura troskova




Odnosi s kupcima
Kundenbeziehungen

Kanali
Vertriebskanile

Grupe kupaca
Kundengruppen

Novcani tokovi
Umsatzstrome




Kostenstruktur

Was sind die wichtigsten Kosten unseres
Geschaftsmodells?

Welche Hauptressourcen sind am teuersten?
Welche Haupttétigkeiten sind am teuersten?

Wertversprechen

Welchen Wert vermitteln wir unserem Kunden?
Welches Kundenproblem helfen wir zu I6sen?
Welche Produkt- und Leistungskombinationen
kénnen wir den Kundengruppen anbieten?
Welche Kundenbedirfnisse befriedigen wir?

Kundenbeziehungen

Welche Art Kundenbeziehung erwarten wir
durch unsere Kundensegmente zu etablieren?
Welche haben wir etabliert?

Wie kostenaufwandig sind sie?

Vertriebskanale

Durch welche Kanale sollen unsere
Kundensegmente erreicht werden?

Wie erreichen wir sie jetzt?

Welche funktionieren am besten?
Welche sind am kosteneffizientesten?
Wie integrieren wir sie in Kundenablaufe?

Kundengruppen
Fir wen generieren wir Werte?
Wer ist unsere Hauptzielgruppe?

Umsatzstrome

Fur welche Werte sind unsere Kunden
bereit zu zahlen?

Furr was zahlen sie bereits?

Wie bezahlen sie bereits?

Welche Zahlungsart bevorzugen sie?
Welchen Beitrag leistet der Geldverkehr
zum Gesamtumsatz?

Struktura troskova

Koji su najvazniji troskovi naseg poslovnog
modela?

Koji glavni resursi su najskuplji?

Koje glavne djelatnosti su najskuplje?

Obecanje vrijednosti

Koju vrijednost prenosimo nasem kupcu?
Koji problem kupca pomazemo rijesiti?
Koje kombinacije proizvoda i usluga mozemo
ponuditi grupama kupaca?

Koje potrebe kupaca podmirujemo?

Odnosi s kupcima

Koje vrste odnosa s kupcima ocekujemo etabli-

rati kroz nase segmente kupaca?
Koje smo etablirali?
Koliko su oni troskovno zahtjevni?

Kanali

Kroz koje kanale trebaju nasi segmenti kupaca

biti postignuti?

Kako ¢emo ih sada posti¢i?

Koji najbolje funkcioniraju?

Koji su troskovno najefikasniji?

Kako ¢emo ih integrirati u tokove kupaca?

Grupe kupaca
Za koga generiramo vrijednosti?
Koja je nasa glavna ciljna grupa?

Novcani tokovi

Za koje vrijednosti su nasi kupci spremni
platiti?

Za Sto vec placaju?

Kako ve¢ placaju?

Koju vrstu placanja preferiraju?

Koji doprinos novcani tokovi daju ukupnom
prometu?
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