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PoStovani citatelji,

donosenje odluke o promjeni karijere ili rjeSavanja pitanja svoje Kkarijere i/ili egzistencije (svoje, kao
i svoje obitelji), nikada nije lak zadatak. Svjedoci smo velikih ekonomskih promjena, koje su (vise ili
manje) trazile promjene u nac¢inu naseg razmisljanja, ponasanja i pristupa radu. Na promjene ne treba
nuzno gledati negativno, premda teske, donose uvijek i nova rjeSenja, svjeZu perspektivu i opcenito
(gledajuci evolucijski) doprinose rastu i razvoju - pojedinca, drustva, svijeta.

Poduzetnistvo, kao poveznica svih vasih osobina, vjeStina, znanja i iskustava se do sada pokazalo kao
dobra odluka o prihvacanju promjena i prilagodbi novonastalim uvjetima. Poduzetnistvo je izazov,
motiv za stvaranje novih vrijednosti, rjeSavanje problema (kako vasih, tako i vasih budu¢ih kupaca), ali
i drugacijih pogleda, drugacijeg rjeSenje postojecih rjeSenja.

Ovaj prirucnik nije zbirka gotovih rjesenja koja jednostavno mozete ,preslikati“ u svoju svakodnevicu.
On je skup savjeta, alata, preporuka i zadataka koji ¢e vam omoguditi pogled u svijet poduzetniStva.
Prirucnik je nastao kao rezultat projekta A.C.T.I.V.E., koji za cilj ima poboljsati zaposljavanje ucenika,
studenata i mladih nezaposlenih ljudi u Osjecko-baranjskoj Zupaniji (ali i Sire) i to kroz savjetovanje
i edukaciju o proaktivnom pristupu trziStu rada i samozapoSsljavanju, te ohrabrivanju i razviju
poduzetnickih vjestina potrebnih za Sto uspjesniji pocetak profesionalne karijere.

Citaju¢i priru¢nik, analiziraju¢i savjete i preporuke, te provjerom svojih poduzetni¢kih osobina i
vjestina (kroz ponudene testove) vjerujemo da Cete i vi postati svjesni kako se poduzetnici stvaraju -
prvenstveno radom i cjelozivotnim ucenjem, te da je odluka o ulasku u svijet poduzetnistva iskljucivo
vasa.

Nadamo se kako ¢e nasa iskustva i savjeti, ponudeni na jednostavan i pristupacan nacin svima, u ovom
priruc¢niku biti poticaj i vama, barem za provjeru vase poslovne ideje kroz poslovni plan. Za svaki daljnji

korak, na raspolaganju vam je viSe od 80 institucija poduzetnicke potpore.

Za Nakladnjka

Prof. dr. sc. Vladimir Cini,
dekan
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1. Poduzetnistvo, poduzetnik - Sto je to?

Postoje brojne definicije poduzetnistva i poduzetnika. lako se poduzetnistvo uglavnom povezuje s
pokretanjem poslovnog pothvata, poduzetniStvo je pojam koji ima puno Sire znacenje. Poduzetnistvo
je nacin razmisljanja i djelovanja koji se odnosi na aktivno, inovativno i odgovorno ponasanje. Bez
obzira ¢ime se bavimo i $to radimo u Zivotu, moramo biti poduzetni (aktivni, inovativni i odgovorni, za
odluke koje donesemo). Jedna od osam temeljnih Zivotnih kompetencija, koje definira Europska unija’,
upravo je poduzetniStvo gdje se ono definira kao sposobnost pretvaranja ideja u akciju koja ukljucuje
kreativnost, inovativnost i preuzimanje rizika, kao i sposobnost planiranja i upravljanja projektima s
ciljem ostvarivanja zacrtanih ciljeva.

Jedna od najopcenitijih definicija poduzetnistva definira poduzetniStvo kao proces u kojem se gradi
nesto gotovo ni iz cega. Mozemo recii da je poduzetnistvo proces u kojem ljudi uocivsi povoljnu priliku,
koriste resurse kako bi kreirali promjenu i stvorili novu vrijednost.

Poduzetnik je nositelj poduzetnickog procesa. To je osoba koja uocava priliku, koristi resurse i stvara
novu vrijednost. Izvorno, rije¢ poduzetnik nastala je od francuske rijeci entre, Sto znaci ,izmedu” i
prendre, Sto znaci ,uzeti“ i oznacavala je osobe koje su preuzimale rizik i izmedu prodavaca i kupaca,
kao i one koji su poduzimali odredene radnje pri pokretanju poslovnih pothvata.

U ovom ¢emo se prirucniku orijentirati na poduzetniStvo kao proces pokretanja poslovnog pothvata
i klju¢nim elementima koji su nam potrebni kako bi taj proces zavrsio uspjesno. Poduzetnik je, u tom
kontekstu, nositelj poduzetnickog procesa - osoba koja uocava poslovnu priliku, pokreée i razvija
poslovni pothvat.

1.1. Predrasude (mitovi) o poduzetniStvu

Postoje brojna misljenja i stavovi o poduzetnistvu, duboko ukorijenjena u kulturu drustva, a koja su
zapravo daleko od istine. Takve stavove nazivamo predrasudama ili mitovima. U sljede¢em ¢emo tekstu
navesti najée$¢e mitove o poduzetnis$tvu i pokusati objasniti zasto se radi o predrasudi te $to je istina. 2

1  European Communities. Key Competences for Lifelong Learning: European Reference Framework. Luxembourg: Office
for Official Publications of the European Communities, 2007
(available at: http://ec.europa.eu/dgs/education_culture/publ/pdf/ll-learning/keycomp_en.pdf)

2 Timmons J., New Venture Creation, Entrepreneurship for the 21st century, McGraw Hill, 2007
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1. Poduzetnici se radaju, a ne stvaraju

Ovo je jedan od najces¢ih poduzetnickih mitova. Osobine i talenti, koje ¢ovjek dobiva rodenjem,
mogu imati odredeni znacaj pri definiranju onoga ¢ime ¢emo se baviti u Zivotu, ali one predstavljaju
tek dobru pretpostavku, nikako ne i garanciju uspjeha. Ukoliko ih ne razvijamo, kao da ih i
nemamo. Stvaranje poduzetnika proces je koji se sastoji od akumuliranja odredenih, relevantnih
vjestina, znanja, iskustava i kontakata te znacajnog ulaganja u vlastiti razvoj. Dokazano je da se
vjeStine mogu naucditi, a odredene, odgovarajuce osobine, razviti. Obrazovanje ima znacajnu ulogu
u stvaranju poduzetnih pojedinaca.

2. Poduzetnici su kockari

Poduzetnike ne treba izjednacavati s osobama koje ulazu novac u igre na sre¢u nadajuci se uspjehu
koji ovisi iskljucivo o sreéi. U poduzetnickom svijetu uspjeh je vise od srece. Buduci da se u poslovni
pothvat ulaZe mnogo viSe od novca (sebe, svoje vrijeme, ugled, obitelj i sl.) poduzetnik si ne moze
dopustiti donoSenje odluka temeljenih iskljucivo na vlastitom osje¢aju, nadajuci se dobrom uspjehu
i sreci. Uspjeh poduzetnika rezultat je pazljivog promisljanja, istraZivanja i na temelju prikupljenih
informacija, donosSenja odluka. Na taj nacin poduzetnik nastoji smanjiti rizik i uciniti uspjeh sto
izglednijim.

3. Poduzetnici su svoji vlastiti Sefovi i potpuno su neovisni
Poduzetnici su daleko od toga da su potpuno neovisni - oni moraju zadovoljiti brojne obveze prema
partnerima, investitorima, kupcima, dobavlja¢ima, zaposlenicima, obitelji i sl. Cesto se kaZe da je
poduzece zbroj svih odnosa koje je poduzece i poduzetnik izgradio sa svojim okruzenjem (kupcima,
dobavljac¢ima, partnerima, lokalnom zajednicom i sl.) i uspjeh poduzeca ovisi o sposobnosti
poduzetnika da te odnose odrzava kvalitetnima.

4. Poduzetnici rade duZe i viSe nego menadZeri u velikim poduzec¢ima
Ne postoji dokaz da poduzetnici rade duZe i viSe od svojih kolega koji rade na upravljackim
pozicijama u nekim poduzec¢ima. Neki rade duZze, neki ne. Neki su ¢ak i rekli da rade manje otkad
su poduzetnici. U svakom slucaju, poduzetnici imaju slobodu kreiranja svog vremena i onoliko
koliko rade, rade za sebe. Ovo se Cesto navodi kao jedan od vaznih razloga zasto je netko postao
poduzetnik.

5. Poduzetnici su stalno pod stresom i plac¢aju veliku cijenu takvog Zivota
Bez sumnje - biti poduzetnik stresno je i zahtjevno. Ali, ne postoji dokaz da je viSe stresno ili
zahtjevnije od bilo koje druge zahtjevne profesionalne uloge. Poduzetnici su uglavnom vrlo
zadovoljni svojim poslom, imaju bolji osjecaj za postignuce, zdraviji su i rjede odlaze u mirovinu
nego oni koji rade za druge. Tri je puta viSe poduzetnika nego menadZera izjavilo je da nikada ne
Zeli i¢i u mirovinu.

6. Zapocinjanje vlastitog posla rizi¢no je i ¢esto zavrsi neuspjehom

Iskusni i talentirani poduzetnici pronalaze atraktivne poslovne prilike, sposobni su privu¢i prave
ljude, neophodno financiranje i druge resurse, $to vodi uspjehu pothvata. No, neka poduzeca i
propadnu. Neke ideje se ne pokazu kao dobre poslovne prilike ili, uslijed promijenjenih okolnosti
u okruZenju, to prestaju biti. Medutim, kada poduzece i propadne, ne propadaju poduzetnici.
Neuspjeh predstavlja dio njegovog iskustva iz kojeg svakako nesto i nauci te se pretpostavlja da te
greske nece ponoviti. Ukoliko se uz neuspjeh pothvata ne vezu neke necasne i nemoralne situacije,
neuspjeh pothvata je samo jedna od faza u zivotu poduzetnika, nakon koje treba slijediti ponovni
pokusaj i uspjeh.
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7. Novac je najvazniji resurs kod zapocinjanja posla

1.2.

Ukoliko postoje svi ostali elementi, potrebni za uspjeh poduzetnickog pothvata, nije problem do¢i
ni do novca, ali ne vrijedi i obrnuto - ukoliko poduzetnik posjeduje dovoljno novca, ne znaci nuzno
da c¢e i uspjeti. Novac je za poduzetnika isto Sto i kist za umjetnika - inertni alat koji u pravim
rukama moZe napraviti cudo. MoZemo reci da su ¢es¢i primjeri poduzetnika koji su u posao krenuli
bez novaca i postali uspjesni, nego onih koji su u posao krenuli s mnogo novaca. Nedostatak
novaca u pocetku tjera poduzetnika na kreativno i inovativno ponasanje, ve¢u upornost i brigu o
raspolozivim resursima, nego obrnuta situacija, tj. kada novaca ne nedostaje.

Poduzetnici trebaju biti mladi i energi¢ni

Godine i starost poduzetnika ne predstavlja ogranicenje. Prosjecna starost poduzetnika pocetnika
je 35 godina, ali postoje brojni primjeri koji pokazuju da su poduzetnici zapoceli poslove i u svojim
60-im godinama. Ono Sto je kriticno za uspjeh je posjedovanje odgovarajuceg znanja, iskustva i
kontakata koji vode prepoznavanju i provodenju poslovne prilike.

Sto mi je sve potrebno za pokretanje poduzetni¢kog pothvata?

Mnogi ¢e pomisliti da je odgovor na ovo pitanje novac, drugima ¢e na pamet pasti ideja. No, niti jedni
niti drugi nisu u pravu. Za pokretanje poslovnog pothvata potrebno nam je viSe od ideje i mnogo vise
od novca.

Za pokretanje poslovnog pothvata potrebne su nam poslovna prilika, resursi i tim?, ali uravnotezeni u
odnosu na okruZenje i poduzetnika kao nositelja poduzetnickog procesa, kao Sto je prikazano na slici 1.

komunikacija

Poslovni plan

neizvjesnos'r Slaganja i jazovi Eksterni ¢imbenici

kreativnost vodstvo

nesigurnost Trziste kapitala

A

Osnivaé

Odrzivost: za okolinu, drustvo i zajednicu

Izvor: Timmons J., New Venture Creation, Entrepreneurship for the 21st century, McGraw Hill, 2007

3

Timmons J., New Venture Creation, Entrepreneurship for the 21st century, McGraw Hill, 2007
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Poduzetnik je nositelj poduzetnickog procesa. On ima ideju koju nastoji realizirati u poduzetnicki
pothvat. Kako bi uspio u tom procesu, potreban mu je tim (ne moZemo niSta napraviti sami) i
odgovarajuci izvori. Ali, ukoliko ne postoji odgovarajuca poslovna prilika, poduzetnicki pothvat
netemo moci realizirati. Osnovne karakteristike poslovne prilike su njena atraktivnost (privlaci
odredeni broj kupaca), dogada se u pravo vrijeme (postoji potraZnja), dodaje vrijednost kupcu, za Sto
je on spreman platiti odgovarajucu cijenu, te trajnost ili dugorocnost (osigurava odgovarajuci odrzivost
poslovnog pothvata). Poslovna prilika je odgovarajudi set okolnosti koje se stvaraju u okruzenju i koje
omogucavaju ostvarenje poslovne ideje u poslovni pothvat.

1.3.  Poduzetnicki proces

Poduzetnicki je proces put od ideje do pokretanja i razvoja poduzetnickog pothvata. Kao i svaki drugi
proces i poduzetnicki se proces sastoji od nekoliko faza. Faze poduzetnickog procesa su*:

faza - Odluka da postanemo poduzetnik

faza - Razvijanje uspjeSnih poslovnih ideja
faza - Od ideje do poslovnog pothvata

faza - Upravljanje i rast poslovnim pothvatom.

B w N e

Svaka od navedenih faza ima svoje posebnosti i vazno je upoznati se s njima kako bi cjelokupni proces
bio uspjesan.

4 Barringer, Ireland, Poduzetnistvo - uspje$no pokretanje poslovnih pothvata, 3rd ed., Tuzla, 2010.
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2. Jesam li prava osoba
za pokretanje poslovnog pothvata?

[ako je uvrijeZzeno misljenje da poduzetnike motivira isklju¢ivo novac, ve¢inu poduzetnika pokrece
odluc¢nost, kreativnost, snalazljivost, strast prema poslu, proizvodu ili usluzi. Neki ljudi, pak, Zele postati
poduzetnici kako ostvarili svoje ideje i bili sami svoji Sefovi. No, $to je god pokretac poslovnog pothvata,
poduzetnicka aktivnost naglasenija je u okruzenju koje karakterizira visoka razina nesigurnosti i
sloZenosti (zakonski propisi koji se ¢esto mijenjaju, promjenjiva porezna politika, pristup izvorima
financiranja, pristup resursima i sl.). U takvom okruzenju uocavanjem prilika koje drugi propuste,
preuzimanjem rizika i kreiranjem inovativnih rjeSenja, poduzetnici iskazuju odredene osobine i
vjeStine u vecoj mjeri nego ostali ljudi (tablica 1.)

Tablica 1. Poduzetnicke vjestine, osobine i ponasanje

Poduzetnicke vjestine Poduzetnicke osobine Poduzetnicko ponasanje

Uvjeravanje Strast prema poslu Interni lokus kontrole
Pregovaranje Samouvjerenost Potreba za postignué¢em
Prezentiranje Kreativnost Preuzimanje rizika

Rjesavanje konflikata/sukoba  Ambicioznost

Vodenje Upornost/fokusiranost
Stratesko razmisljanje Predanost poslu i cilju
Donosenje odluka Znatizelja
UmreZavanje Inovativnost
Pretvaranje ideje u poslovni Inicijativnost

pothvat

Izvor: autori

[ako, naravno, ni svaki uspjesni poduzetnik ne posjeduje bas sve poduzetnicke vjeStine i osobine,
istraZivanja su pokazala da gotovo svi posjeduju cCetiri karakteristike koje su presudne za uspjeh
poslovnog pothvata (Barringer i Ireland, 2010):

e Strast prema poslu predstavlja jednu od najvaznijih osobina koju dijele svi poduzetnici, a
najcesce proizlazi iz poduzetnikovog uvjerenja da ¢e svojim poslovanjem pozitivno utjecati na
svoju okolinu (interne i eksterne dionike). Osobe koje posjeduju strast prema poslu u potpunosti
su predane osobe, no shvacaju da strast sama po sebi nije dovoljna kako bi poslovni pothvat
uspio. Poslovne ideje postaju uspjesne ako ideja predstavlja pravu poslovnu priliku i ako je strast
koju poduzetnik osjeca prema svom poslovanju uskladena s njegovim vjestinama.

© 10



e Druga znacajna karakteristika je fokus na proizvod/uslugu/kupca. Poslovni pothvat moze
uspjeti ako proizvod/usluga koju poduzetnik nudi na trziStu u potpunosti zadovoljava potrebe
kupca, a fokusiranos¢u poduzetnik dokazuje da je uvazio stavove, sklonosti i potrebe svojih
potencijalnih kupaca.

e Poduzetnici su inicijatori i kreatori novih vrijednosti. U tom procesu stvaranja neuspjesi su
sastavni dio koji omogucavaju poduzetnicima eksperimentiranje i u¢enje iz pogresaka. Upornost,
bez obzira na dozivljene neuspjehe, vazna je karakteristika uspjeSnog poduzetnika jer pokazuje
kupcima koliko je poduzetnik posvecen i strastven prema poslu i proizvodu/usluzi. Osim toga,
svojom upornosc¢u poduzetnici umanjuju nedostatak drugih slabosti i uspjesnije prevladavaju
prepreke.

e Upornostvodi i uspjeSnijoj provedbi ideje, a upravo je sposobnost pretvaranja ideje u poslovni
pothvat jos jedna znacajna karakteristika uspjeSnih poduzetnika jer odreduje hoce li novo
poduzece uspijeti ili ne.

lako svaka karakteristika za sebe ne jamci uspjeh, zajedno svakako povecavaju vjerojatnost stvaranja
i odrzavanja uspjesnog poslovnog pothvata. Uz posjedovanje navedenih karakteristika, uspjesni su
poduzetnici poznati i po ,upravljanju vlastitim Zivotom*“ (lokus kontrole) (Rotter, 1954.), potrebi za
postignuéem (McClaland, 1960.) i upravljanju rizikom.

e Lokus kontrole govori o nac¢inu na koji osoba obraduje dogadaje u svom zivotu. Ono predstavlja
osobno uvjerenje o tome je li uspjeh/neuspjeh posljedica nasih osobnih odluka (interni lokus
kontrole) ili je rezultat necega Sto je izvan nase kontrole (eksterni lokus kontrole). UspjeSne
poduzetnike karakterizira interni lokus kontrole $to znaci da vjeruju u sebe i smatraju da su
rezultati njihovog uspjeha ili neuspjeha zapravo rezultati vlastite kontrole i utjecaja. To znaci
da poduzetnik vjeruje da je njegovo/njeno ponasSanje vodeno iskljucivo vlastitim naporima
i odlukama, a ne sudbinom, srecom ili drugim vanjskim okolnostima (horoskopi, sudbina,
elementarne nepogode). Osobe s internim/unutarnjim lokusom kontrole svjesnije su vlastitih
snaga, kompetencija i slabosti, suofavaju se s manjom razinom stresa, lakSe mijenjaju svoje
ponasanje i brze se prilagodavaju promjenama od osoba koje karakterizira eksterni/vanjski
lokus kontrole i vjerovanje da je njihovo vlastito ponasanje posljedica nekog vanjskog dogadaja
i okolnosti.

¢ Posjedovanje internoglokusakontrole usko je povezanoisrazvijenom potrebom za postignu¢em.
Uspjesni poduzetnici nisu toliko motivirani statusom i moc¢i koliko potrebom za postignué¢em
koja predstavlja naglasenu Zelju za uspjehom, dodatno uloZen trud za ostvarivanje vlastitih
visokih, ali ostvarivih ciljeva. Poduzetnici s visokom potrebom za postignu¢em povecavaju
vjerojatnost uspjeha svoje organizacije, bolje se prilagodavaju promjenama i znaju kako
upravljati rizicima.

e lako je uvrijezeno misljenje da uspjesni poduzetnici odvazno preuzimaju rizik, vazno je naglasiti
da to ne znaci da su poduzetnici hazarderi. Jedna od vaZnih karakteristika uspjesnih poduzetnika
je upravljanje rizikom, a to znaci da znaju izbjeéi visoko riskantne situacije. No, to ne znaci da
¢e u potpunosti izbjedi rizik. Postojanje rizika poveéava poduzetnikovu kreativnost i omogucava
mu da razmiSlja izvan okvira zadanog, pronalazeci nac¢ine za njegovo minimiziranje u svakom
koraku svog poslovanja.

UspjesSni su poduzetnici spremni za rad u nesigurnim, stresnim i teSkim uvjetima, ali se ne boje
neuspjeha. Oni su i ucenici (spremni su na ucenje i uce brze od drugih) i ucitelji (imaju strpljenja za
poducavanje drugih) te su spremni utjecati na ljude bez formalnog koriStenja mo¢i. S obzirom na to da
je poduzetnicki tim kljucan za uspjeh poduzetnickog pothvata, sposobnost vodenja drugih (liderstvo)
takoder je znacajna karakteristika uspjesSnog poduzetnika. Motiviranjem i osnaZivanjem drugih te
snalazenjem u konfliktnim situacijama, poduzetnik potice stvaranje dobrih, a ne konkurentskih odnosa
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u vlastitom timu, Sto je klju¢no za poboljSanje produktivnosti i ostvarivanje organizacijskih ciljeva.
Bitno je napomenuti da navedene osobine nisu misteriozni i rijetki talenti nekolicine ljudi - sve se one
mogu nauciti, poboljsati, poticati i uvjezbati. To znaci da svatko moze postati poduzetnik. Potrebno je
vrijeme, strpljenje, trud i Zelja.

2.1. Procijenite svoje osobine i vjeStine

Posjedujete li osobine uspjesnog poduzetnika °

A. PITANJA

1. Sto mislite o napornom radu?

a)  Ne mogu raditi dugo / prekovremeno

b)  Radim $to posao zahtijeva

) Imam dokazanu povijest marljivog, predanog radoholic¢ara
d)  Mogu naporno raditi ako treba, ali radije ne bih

2. Kako biste opisali svoj energetski kapacitet?

a) Na mene utjeCe mjesec

b)  Imam neiscrpnu energiju

) Imam potrebnu snagu kada zatreba
d)  Trebam vrijeme za odmor

3. Kako biste opisali vas pristup novim radnim zadatcima?

a)  Volim znati djelokrug posla

b)  Mrzim da mi netko viri preko ramena
c¢)  Vise volim izravne upute

d)  Volim samostalno poceti

4. Kada dobro promislim u $to se upustam, zakljucujem:

a)  NajvaZnije je postaviti razumne ciljeve

b)  Neznam Sto je to ,uspjeh”

) Zelim zaraditi dovoljno novca da mirno odem u mirovinu
d) Dosadujem se kada stvari teku mirno

5. Kadaje rije€ o riziku, onda:

a)  Volim velike rizike

b) U svakom slucaju volim izazov

) Kladim se na vlastito znanje, a ne sre¢u
d)  Mislim da je posao kocka pa Sto ,bacim”

6. Na sto se oslanjate u svojim prosudbama?

a)  Vlastitu pamet

b)  Slijedim osobni osjecaj
c¢)  Vlastitu odlucnost

d) Koristim ,pamet s ulice”

5  Ministarstvo gospodarstva i Croateh: “Poslovni plan poduzetnika”, Masmedia, Zagreb, 2000, str. 125-131.

© 12



10.

11.

12.

13.

14.

Kakav je vas odnos prema pothvatu?
a)  Moram nadzirati projekt do okoncanja izvedbe
b)  Katkad odustanem
c) Uporan sam, pravi buldog
d) Samnom je lako

Sto mislite o postavljanju ciljeva i dobivanju odziva na njih?
a)  Postavljam ciljeve da mogu mjeriti napredak
b)  Volim brze rezultate
d)  Konstruktivna je kritika dobrodosla
c) Povratnim informacijama pridajem osobitu vaZnost

Kako opisujete svoju vjeStinu komuniciranja?
a)  Uvijek komuniciram razgovijetno i jasno
b)  Katkad imam poteSkoce prenijeti misao koju Zelim
c¢) Japostavljam ciljeve, osoblje ih treba ostvariti
d) Ja sam Covjek od akcije, a ne , komunikator”

Kako se odnosite prema budu¢nosti?
a)  Pazljivo planiram buduce korake
b)  Nemam kristalnu kuglu, zasSto gubiti vrijeme na planiranje
) Pokusavam gledati unaprijed
d) Kako ide, ide

Kolika su Vasa iskustva u vrsti posla koji Zelite zapoceti?
a)  Zatusam vrstu posla novak
b)  Znam taj posao jer sam u njemu radio
) Radio sam na sli¢nim iako ne istim poslovima
d)  Svisu poslovi u osnovi isti pa nedostatak iskustva nije prepreka

Kakav stav imate prema grupnom radu?
a)  Dobar sam radnik
b)  Vise sam trener nego timski igrac
) Odgovornost prihva¢am s dobrodoslicom
d)  Timskisam igrac

Kako se ponasate kada su stvari kaoticne, izgledaju nerjesivo?
a)  Probleme moram rijesiti ili ne mogu zaspati
b)  Uznemiren sam ako ne znam odgovor
) Mogu Zivjeti s nepotpunim informacijama i nesigurnosti
d)  Nemogu uvijek ¢ekati na punu informaciju za odluku

Sto osjecate za svoj pothvat?
a) Izazivamei potice
b)  Toje moja ulaznica za bogatstvo
) Sto vise 0 njemu znam, to mi se vi$e svida
d)  Ima uzbudljivih pothvata, a trik je odabrati i usmjeriti se na jedan od njih

Zelim postati poduzetnik

13 @



15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.
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Koja je vasa financijska strategija?
a)  Sve mogu sam rijesiti
b)  Znam kako pribaviti tudi novac
c) Sve Sto trebam mali je prihod od pothvata
d)  Imam veliku uStedevinu za tu priliku

Kakav je vas$ stav o suradnji i oslanjanju na druge?
a)  Pouzdan sam i nalazim druge takvima
b)  Pazljivsam i ne oslanjam se previse na druge
) To je u redu, dok obavljaju dogovoreni posao
d)  Dobri decki zavrSe zadnji

Kako se osjecate u situaciji kada presusi priljev novca?
a)  Ne trazim isprike
b)  Nepostena konkurencija me plasi
c¢)  Ucim na svojim pogreskama
d)  Radije bih bio u napadu nego igrac¢ obrane

Koliko ste uvjereni u svoj uspjeh?
a)  Skoro uvijek imam pristup da ja to mogu
b)  Nikada ne gubim, mozda mi katkada istekne vrijeme
) Katkad se pitam o ispravnosti svojih odluka
d) Katkad dobijes i katkad izgubi$

Sto mislite o kreativnosti i promjeni?
a)  Volim slijediti postavljene obrasce
b)  Inovativnosti stvaralastvo nedostatci su za posao
c¢)  Volim nalaziti nova rjesenja
d)  Nikada ne odstupam od jednom utvrdenog plana

Kako vidite podjelu ,tereta” pothvata s drugima?
a)  Zasadapothvat drzim u tajnosti
b)  Prijatelji i obitelj me podrzavaju
) Suprug/supruga se boji rizika, ali i to éemo prevladati
d)  Nisam siguran da prijatelji i obitelj misle dobro o ovoj zamisli

Mozete li sami izvrSavati sve zadatke u pocinjanju pothvata?
a)  Posjedujem sva potrebna poslovna znanja
b)  Jasam ljudska osoba. Sto jos treba?
) Ne znam sve, pomozite!
d) Posjedujem vecinu potrebnih znanja, a za ostala ¢u naci prave ljude



Bodovno vrednovanje odgovora i tumacenje rezultata

A. BODOVNO VREDNOVANJE

1. Sto mislite o napornomradu? 1=0,2=2,3=5,4=3

2. Kako biste opisali svoj energetski kapacitet? 1=1,2=5,3=3,4=2

3. Kako biste opisali svoj pristup novim radnim zadacima? 1=0,2=3,3=2,4=5

4. Kada dobro promislim u $to se upuStam, zakljuujem: 1=5,2=0,3=2,4=4

5. Kadajerije€ oriziku,onda: 1=1,2=2,3=5,4=0

6. Na Sto se oslanjate u svojim prosudbama? 1=0,2=2,3=3,4=5

7. Kakav je vas odnos prema pothvatu? 1=3,2=1,3=5,4=2

8. Sto mislite o postavljanju ciljeva i dobivanju odzivananjih?5=4,4=3,2=2,3=1
9. Kako opisujete svoju vjestinu komuniciranja? 1=5,2=2,3=3,4=0

10. Kako se odnosite prema buduénosti? 1=5,2=0,3=3,4=1

11. Kolika su vasa iskustva u vrsti posla koji Zelite zapoceti? 1=1,2=5,3=3,4=0
12. Kakav stav imate prema grupnomradu? 1=2,2=5,3=4,4=3

13. Kako se ponasate kada su stvari kaoticne, izgledaju nerjesivo? 1=2,2=0,3=3,4=5
14. Sto osjecate za svoj poduhvat? 2=4,4=3,0=2,5=1

15. Koja je vasa financijska strategija? 1=2,2=5,3=1,4=4

16. Kakav je vas stav o suradnji i oslanjanju na druge? 1=3,2=2,3=5,4=0

17. Kako se osjecate u situaciji kada presusi priljevnovca? 1=2,2=0,3=3,4=5

18. Koliko ste uvjereni u svoj uspjeh? 1=3,2=5,3=2,4=0

19. Sto mislite o kreativnosti i promjeni? 2=4,5=3,0=2,1=1

20. Kako vidite podjelu ,tereta” pothvata s drugima? 1=0,2=5,3=3,4=2

21. Mozete li sami izvrSavati sve zadatke u pocinjanju pothvata? 1=0,2=1,3=3,4=5

B. TUMACENJE REZULTATA

B.1.Do 30 bodova

CUVAJTE svoj sadasnji posao. OdloZite za neko vrijeme svoj poduzetni¢ki san. Medutim, ne uzimaijte
to k srcu previsSe. Bodovi nisu mjerilo inteligencije ili VaSe osobne vrijednosti. Na to ukazuju i neki
od izuzetno velikih, umnih ljudi danasnjice. Oni jednostavno nisu ,rodeni” da sami vode svoj pothvat.
Dakako, uvijek postoji i neka moguénost da je ova ,igra s pitanjima i bodovanjem” djelomi¢no pogresno
usmjerena.

B.2.0d 30 - 50 bodova

PaZljivo promislite o osobnom ulasku u krug poduzetnika. Premda posjedujete neke od osobina koje
krase uspjesne poduzetnike, pazljivo provjerite sve svoje odgovore joS jednom. Tada razmislite o
potrebnim promjenama i obratite se savjetniku za dodatnu prosudbu.

B.3.0d 50 - 80 bodova

S nekim dodatnim znanjima u odgovaraju¢im podrucjima vrlo je vjerojatno da Cete uspjeti kao
poduzetnik. To, medutim, ne znaci da ¢e Vam Va$ bodovni rezultat sam po sebi Sirom otvoriti vrata
poslovne banke koja ¢e bez ikakve dodatne provjere pristati na financiranje Vaseg pothvata. Ako
provjerite svoje odgovore pitanje po pitanje, postat ¢e Vam razvidnije na kojim se to podrucjima necete
usuglasiti s bankarskim pogledom na sebe i svoj pothvat.

B.4. Preko 80 bodova

Mozda i necete steci slavu i novac jednog Billa Gatesa, vlasnika Microsofta. Vrlo je vjerojatno, medutim,
da ¢e Vam dobro i¢i s vlastitim pothvatom. Nemojte nikoga optuziti ako ne uspijete. Ako uskoro udete
medu 500 najvecih u zemlji, sjetite se tko Vas je prvi otkrio.
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3. Razlozi pokretanja poduzetnickog pothvata

Postoje brojni razlozi zasto netko Zeli pokrenuti vlastiti poduzetnicki pothvat: od toga da ljudi Zele
raditi kada to Zele, Sto Zele i kako Zele, do Zelje za iskoristavanjem vlastitog talenta, stjecanja osjecaja
osobne vrijednosti, samopouzdanja, dokazivanja sebi i ljudima oko sebe, osiguravanja odgovarajuceg
Zivotnog standarda, stila zZivota i sl. Svi ovi razlozi mogu se grupirati u tri skupine:

1. Biti vlastiti Sef

Ovaj razlog javlja se kod vecine ljudi koji pokrecu vlastiti posao - ili su frustrirani i nezadovoljni
radom za nekoga, ili su oduvijek Zeljeli raditi za sebe. Ovo istovremeno ne znaci da poduzetnici ne
vole ili ne mogu suradivati s drugim ljudima, oni jednostavno vole stvari raditi na svoj nacin i za to
odgovarati prvenstveno sebi.

2. Ostvariti svoje ideje

Ideje su pokretaci svega. Neki ljudi osjecaju da svoje ideje ne mogu ostvariti drugacije nego
pokretanjem vlastitog pothvata. Rad za nekoga drugog cesto im to onemogucuje ili realizacija
nekih ideja zahtijeva postivanje odredenih procedura koje su Cesto vremenski zahtjevne i nailaze
na brojne birokratske prepreke. Cesto se u takvoj realizaciji ideja zahtijeva dosta kompromisa i
modifikacija prvobitne ideje radi zadovoljavanja interesa svih, kao i moguc¢nosti okruzenja u kojem
se djeluje. Osnivanje vlastitog pothvata daje odredeni osjecaj slobode u realizaciji vlastite ideje.

3. Ostvariti financijsku dobit

Kako bi bio odrziv, svaki poslovni pothvat mora biti profitabilan. On mora, nakon odredenog
vremena, oshivacu-poduzetniku i njegovom timu pruziti izvor prihoda i normalan Zivotni standard.
[ako bez financijske dobiti poslovni pothvat ne bi mogao opstati, financijsku dobit kao razlog
pokretanja poslovnog pothvata poduzetnici nikada ne stavljaju na prvo mjesto. Velika veéina
poduzetnika u svojim poduzeéima ne zaraduje viSe nego Sto bi zaradila rade¢i za nekoga drugoga
u nekom drugacijem okruzenju. Ljubav i strast prema onome $to rade i Sto stvaraju ono je Sto
ih pokrece i motivira u poslu. Novac je vazan, ali ne i najvazniji pokretac u pokretanju i vodenju
poslovnog pothvata.
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4. NajceSce pogreske poduzetnika poCetnika

,Ljudski je grijesiti” i ,Tko radi taj i grijesi, stare su narodne izreke, kao i ,Pametan uci na tudim, a
budala na svojim greSkama”. U svemu Sto radimo, trudimo se izbje¢i, $to je moguce viSe, pogreSaka i
do¢i do Zeljenog ishoda na brz i Sto jednostavniji nacin. Jedan od nacina da u tome uspijemo je da u¢imo
od drugih. U pokretanju poslovnog pothvata pogreske su Ceste i brojne te ih je nemoguce sve izbjeci.
Razlog tomu je Sto je svaki poslovni pothvat nova situacija i ne moZemo ju u potpunosti poistovjetiti s
drugim pothvatom.

Ipak, mozemo pokusati izbjeci neke ,pocetnicke” pogreske:

1. Nepostojanje jasne vizije i cilja (Nedostatak fokusa)

Jedna je od najces¢ih pogreSaka poduzetnika pocetnika nepostojanje jasnog cilja u razvoju
poduzetni¢kog pothvata. Mnogi poduzetnici pocetnici donose odluku o pokretanju poslovnog
pothvata bez razmisljanja o posljedicama te odluke. Uspjeh bilo kojeg pothvata ovisi prvenstveno o
postavljenim ciljevima. Ako ne znate gdje idete, ne moZete ni znati idete li u pravom smjeru.

2. Vjerovanje u vlastiti instinkt - slijepa povezanost s idejom

lako vam se vasa ideja moZe Ciniti vrlo zanimljivom i profitabilnom, ne mozete biti sigurni u to dok
ju ne testirate. Prije nego Sto ulozite vrijeme i novac u svoju ideju, potrebno je provesti odredeno
vrijeme u njenom testiranju i provjeri radi li se zaista o dobroj poslovnoj ideji. U tom procesu treba
razgovarati sa stru¢njacima, poduzetnicima, potencijalnim kupcima, partnerima i svima koji nam
mogu dati korisnu povratnu informaciju o nasoj ideji.

3. Sve mogu napraviti sam/a - odabir pogresnog tima

Vodenje poslovnog pothvata velik je izazov ¢ak i u situacijama kada imamo sve $to nam je potrebno.
Jedna osoba teSko moZe imati odgovore na sva pitanjaiznati sve Sto je potrebno u razvoju poslovnog
pothvata. Gubljenje je vremena pokusSavati sve napraviti samostalno. Ne treba se ustrucavati pitati
za savjet i pomo¢ ljude koji znaju viSe i imaju viSe iskustva od nas. Ne Cine nas uspjesnim izvrsne
ideje, nego ljudi koji su u stanju izvrsne ideje realizirati i pretvoriti ih u uspjeSne poslovne pothvate.
Zbog toga je odabir tima jedna od najvaznijih odluka svakog poduzetnika. U tim trebamo birati
ljude koji su dobri u onome u ¢emu smo mi slabi, koji imaju vjeStine koje mi nemamo, a koje su
nam potrebne za uspjeh poslovnog pothvata. Nemojte zaposliti prijatelja samo zato Sto volite biti
s njim. Takoder, treba voditi rac¢una da svi ¢lanovi tima dijele iste vrijednosti i da mogu izgraditi
povjerenje jedni prema drugima. Proces pokretanja poslovnog pothvata pun je nepredvidljivih i
teskih situacija u kojima ne smije biti sumnje prema ljudima s kojima dijelimo te situacije.
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4. Nestrpljivost

Veliki broj poduzetnika oc¢ekuje uspjeh svog poslovnog pothvata odmah nakon njegovog osnivanja.
Vrlo je vazno biti svjestan da pothvat ne nastaje preko noci. Potrebno je vrijeme za razvoj svakog
poslovnog pothvata i trenutka kada ¢e on postati profitabilan. Ovisno o vrsti djelatnosti, moze se
raditi o tjednima, mjesecima, pa ¢aki o godinama. Vazno je dati sve od sebe kako bi posao bio dobro
napravljen i ,naoruzati“ se strpljenjem u cekanju trenutka kada ¢e se pokazati i rezultati tog rada.

5. Nerealno sagledavanje troSkova

Bez razumijevanja troskova poslovnog pothvata ne moZete dobro upravljati pothvatom. Troskovi
definiraju cijenu proizvoda/usluge i o njima ovisi i planirani prihod koji morate ostvariti. Krive
procjene vode k neuspjehu poslovnog pothvata.
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5. Mogu¢nosti ulaska u ,svijet poduzetnistva“

Ulaskom u ,svijet poduzetnistva“ smatra se trenutak u kojemu poduzece proda (ali i naplati) svoju prvu
uslugu ili proizvod, no nekoliko je putova koji nas vode tom cilju. Pokretanje poslovnog pothvata jedan
je od najcescih nacina ulaska na trziste, no postoje i druge moguénosti. Poduzetnik pocetnik moze,
ovisno o djelatnosti, trzistu, vrsti proizvoda ili usluge koju prodaje, kupiti ve¢ postojec¢e poduzece ili
se odluciti za kupovinu fransize. Svaka od ovih mogu¢nosti ima svoje prednosti i nedostatke, a odabir
pravog nacina ovisi o postavljenim ciljevima vlasnika - poduzetnika pocetnika te uvjetima na trzistu.

Pokretanje poduzetni¢kog pothvata omogucava veliku slobodu prilikom definiranja prirode poslovanja,
odnosno odabira djelatnosti za koju se poduzece Zeli registrirati. Poduzetnicima se uvijek savjetuje
odabrati i nekoliko djelatnosti koje nisu izravno vezane uz trenuta¢nu ideju, no u srediStu su njegova
interesa. Svaka naknadna promjena, nakon zavrSenog procesaregistracije, nosiidodatne troskove, kojiu
slucaju drustva s ogranicenom odgovornos¢u, ne predstavljaju malen troSak. Pokretanje poduzetnickog
pothvata omogucéuje i kreiranje, odnosno odabir, vlastitog radnog prostora, a $to ponekad, i u odredenim
djelatnostima, moZe biti od iznimna znacaja (pristupna cesta, broj parkirnih mjesta, uredenje interijera
i sl.). Poduzetnik koji pokrece poduzetnicki pothvat samostalno bira dobavljaCe materijala, sirovina,
zaliha, ali i tehnologije, opreme i alata, te dogovara s njima uvjete poslovanja, isporuke i naplate. Kako
se radi o posve novim poduzetnickim pothvatima, poduzetnici pocetnici moraju se pobrinuti i oko
odabira svojih zaposlenika, Sto najc¢eSce nije tako jednostavan zadatak, kako se isprva Cini.

S druge strane, jednako je toliko i nedostataka samostalnog pokretanja poduzetni¢kog pothvata.
Ovakav ulaz u ,svijet poduzetnistva“ predstavlja i najrizi¢niji put jer poduzetnik, odnosno poduzece
nepoznato trzistu, nema uhodane distribucijske kanale, u poduzecu ne postoji osnovni sustav
upravljanja (menadZzmenta) te je sklonije ,djecjim bolestima“ malih i srednjih poduzec¢a u odnosu na
ostale moguénosti (primjerice odabir najprikladnijeg pravnog oblika poslovanja). Samostalan odabir
dobavljaca moze predstavljati i velik problem ukoliko poduzetnik nema dovoljno iskustva, a kvaliteta
sirovine presudna je za uspjeh proizvoda, odnosno usluge. Ponekad je lokacija klju¢na za djelatnost, a
prikladnih prostora nema ili su zauzeti.

Kupovina postojec¢eg poduzeca predstavlja najmanje poZeljnu moguénost medu samim poduzetnicima,
ponajprije zbog potrebe detaljne provjere poduzeca, Sto u uvjetima teskog pribavljanja i prikupljanja
informacijanije nimalo lak zadatak za poduzetnika. Stogaje preporuka dobro istraziti ponudu postojecih
poduzeca te si unaprijed pripremiti (uz pomo¢ i savjete potpornih institucija ili savjetnika) kontrolnu
listu prioriteta, ali i mogucih izvora problema koje treba izbjec¢i. Pri tome je iznimno vaZno naglasiti
kako je postojeca poduzeca moguce kupiti u cijelosti (kupovina 100-postotnog vlasnistva), kupiti samo
udio u poduzecu, kupiti ime, odnosno brand, te kupiti znanje, odnosno know how (primjerice licenciju)
ili samo opremu poduzeca.
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Kada se odluciti za kupovinu postojeceg poduzeca? Kupovina postojeceg poduzeca dobar je izbor kada
postoji ve¢ uhodana proizvodna linija u kojoj su zaposlenici educirani za svoje zadatke te ih izvrSavaju u
skladu s o¢ekivanjima. Ponekad ¢e dostupnost prostora takoder biti razlog kupovine postojeceg prostora
ukoliko je lokacija dostupna i iznimno pogodna za obavljanje, odnosno nastavak obavljanja djelatnosti.

Kupovina postojeceg poduzeca dobra je odluka i kada se radi o proizvodu koji se dobro prodaje na svom
ciljnom trzistu, a za uvodenje novog proizvoda bi vam trebalo puno vremena, ali i ulaganja u promidzbu.
Ponekad jednostavno nema prostora na trziStu za slican proizvod jer su kupci ve¢ stekli kupovne navike
koje nije jednostavno promijeniti.

Prilikom kupovine postojeceg poduzeca, poduzetnik se moZe odluciti isklju¢ivo za kupovinu prostora
(koji je dio paketa kupovine poduzeca). Lokacija je za neke djelatnosti od presudnog znacaja, kao Sto su
trgovina (bez obzira na vrstu robe koja se prodaje), saloni za uljepsavanje, restorani, hoteli i slicno. Ovim
je djelatnostima iznimno vazna koncentracija i broj kupaca, dok kod nekih drugih djelatnosti i zanimanja
(zidari, lic¢ioci, serviseri), lokacija poduzeca nije bitna za kvalitetno obavljanje posla i ostvarenje
planiranih prihoda.

Odnosi sa stakeholderima poduzeca - svim pravnim i fizickim osobama zainteresiranim za vase
poslovanje, takoder mogu biti jedan od bitnih razloga za donoSenje odluke o kupovini poduzeca. Naime,
ukoliko postojece poduzece ima dobre odnose s lokalnom zajednicom, bankama, dobavljacima, lakse ¢e
biti ostvariti planirane ciljeve - Sirenje poslovanja, pregovaranje o uvjetima poslovanjai sl.

Dobri odnosi sa stakeholderima dio su slagalice koju nazivamo goodwillom poduzeca. Goodwill ukljucuje
eticno poslovanje, dobre odnose poduzeca s kupcima, zaposlenicima, kreditorima i dobavljaCima,
garancije za prodane proizvode ili usluge i slicno. Najjednostavnija definicija goodwilla bi bila razlika
izmedu postojeceg, uspjesSnog poduzeca i onoga koje to tek zZeli postati. Kako je taj put prilicno dug (sto
ovisi o samom trzistu), ali i tezak, kupovina poduzeca s dobrim goodwillom zasigurno moze biti dobra
odluka (uz uvjet svih ostalih prethodno nabrojanih kriterija). Pri tome, naravno, treba voditi racuna i o
osnovnom ,zdravlju” poduzeca - razini priljeva i odljeva, tzv. cash flowu ili novéanom toku. Cesto se u
literaturi, govoreci o novéanom toku, spominje bilo ili puls. Alegorija upucuje na osnovnu provjeru zivota
kod unesrecenih koja pocinje mjerenjem pulsa. Jednostavno receno, puls je razlika izmedu toga jesmo li
zivi ili ne, odnosno pozitivan novcani tok znaci da poduzece stabilno posluje, nema problema s prodajom
i naplatom svojih proizvoda ili usluga, dok negativan novcani tok znaci kako poduzece ima problema koji,
ukoliko se ozbiljno i na vrijeme ne posvetimo njihovu rjeSavanju, nece jos dugo poslovati.

Kada kupovina postojeceg poduzeca nije dobra odluka? Odluku o kupovini postojeceg poduzeca treba
preispitati ili u potpunosti eliminirati ukoliko je proizvodni pogon ili oprema stara, neodrzavana i
opcenito u loSem stanju. Zaposlenici koji su neucinkoviti, nemotivirani za rad ili s loSim stavom prema
poduzecu i posly, velik su razlog za odustajanje od kupovine poduzeca. Ukoliko se tome dodaju losa
lokacija poduzeca, loSe stanje zaliha, te opcenito losi odnosi sa stakeholderima (losa reputacija), odluku
o kupovini postojeceg poduzeca treba odgoditi.

Osim pokretanja novog poslovnog pothvata i kupovine ve¢ uhodanog poduzeca, postoji i tre¢i nacin
ostvarenja odluke da se postane poduzetnikom. Ovaj tre¢i nacin - fransiza, nosi sa sobom i najmanji
rizik od propasti poduzeca, no jos uvijek nije dovoljno prepoznat i prihva¢en na nasem trzistu. Na trzistu
Sjedinjenih Americkih Drzava kroz fransizu se ostvaruje vise od 50 % svih prihoda iz maloprodaje, a
ovaj trend rasta fransiznog oblika poslovanja, lagano osvaja i ostatak svijeta, s obzirom na ta da vise
od 80 % ovakvih americkih poduzeca planira Sirenje na nova trZista - uglavnom europska i kineska.
Frans$izu bismo mogli definirati kao pravni i poslovni odnos izmedu vlasnika licencije, usluge, branda
ili samo imena pod kojim se posluje i poduzetnika koji placa pravo na uporabu te identifikacije za
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potrebe vlastitog poduzetnickog pothvata. Najveca vrijednost fransize ogleda se u poslovnom iskustvu
(ekspertizi) i resursima koji poduzetniku drugacije nisu dostupni. Tehnicki, fransSiza predstavlja model
poslovanja u kojem neko poduzeée prodaje pravo koriStenja svog trgovackog imena, u zamjenu za
pristojbu i tantijeme.

Prednosti poslovanja kroz kupovinu fransize ogledaju se u obuci koju osigurava davatelj fransize na
pocetku poslovanja, ali i tijekom trajanja ugovora, a koja osigurava prijeko potrebna znanja i iskustva o
odredenoj djelatnosti. KoriStenje uspjeSnog i poznatog poslovnog imena pridonosi reputaciji poduzeca,
a Sto, u slucaju pokretanja vlastitog poduzetnickog pothvata, zahtijeva vrijeme i ulaganja u promidZzbu.
Premda vezani ugovorom, primatelj fransize ostaje samostalan poduzetnicki pothvat koji radi za sebe (i
o tome ovise prihodi, odnosno financijska dobit poduzeca). S druge strane, moguce je smanjiti odredene
rashode, poput troSkova nabave sirovina (jer se radi centralizirano i ostvaruju se ve¢i popusti i rabati).
Kako je plan poslovanja detaljno razraden, minimizirane su nepotrebne pocetne investicije.

Kupovinom fransize poduzetnik prodaje proizvod ili pruza uslugu koja je testirana na trZistu, nudi
proizvod ili uslugu pod prepoznatljivim imenom ili znakom, upravlja poduze¢em uz stalnu podrsku i
upravljacka iskustva davatelja fransize, djeluje unutar uspostavljene promidzbene mreze, te ima laksi
pristup vanjskim izvorima financiranja.

No, kupovina fransize, unatoc¢ brojnim prednostima koje osiguravaju i ve¢i postotak prezivljavanja start-
up poduzeca, nije uvijek najbolji izbor. Troskovi kupnje fransize predstavljaju veliko pocetno ulaganje
(franSizna pristojba moze iznositi i do 18 milijuna kn). Nadalje, odnos davatelja i primatelja franSize
kljucan je za uspjesnost poslovanja - i dalje postoji rizik od prijevare, nerazumijevanje, nedostatak
posvecenosti. Ovakav odnos ogranicava kreativnost samog poduzetnika, a loSa reputacija pojedinih
primatelja fransSize $iri se na cijelu mrezu primatelja. Prekid ugovora ili transfer fransize moZe biti izvor
velikih problema, ukoliko pravno nije unaprijed dobro definiran, a Cesto je vrlo tesko prekinuti ga za
vrijeme trajanja obveze.

Strucnjaci za fransizno poslovanje Cesto navode kako poduzetnici u fransizni odnos ulaze s nekoliko
ustaljenih zabluda. Fransiza nije, premda se smatra sigurnijim ulaskom u svijet poduzetnistva, sigurno
ulaganje. Ovo ulaganje, kao i u bilo kojem drugom poslovnom pothvatu, ponajprije ovisi o poduzetni¢kim
znanjima i vjeStinama samog poduzetnika.

Cesto se pogresno misli kako jaka privredna grana osigurava i uspjeh fransize, no osim jake grane, za
uspjeh su potrebni dobar tim i resursi, Sto fransiza ne osigurava.

Premda definiran ugovorom, u kojemu su razradeni gotovo svi aspekti poslovanja, fransSiza nije
partnerski odnos. Davatelja fransize motivira njegov rast, Sirenje poslovanja, kao i tantijemi dogovoreni
kao mjeseCna naknada za korisStenje fransize, dok je na samom poduzetniku kako ¢e upravljati, donositi
odluke, zaposljavati i motivirati svoje zaposlenike - kako ¢e organizirati svoje poslovanje. U prilog
navedenome idu i ocekivanja davatelja fransize od primatelja fransize - komunikativnost, sposobnost
ucenja i usvajanja novih znanja i vjeStina, financijska pismenost, poduzetni¢ke osobine i vjeStine te
sposobnost prihvacanja rizika.

U Hrvatskoj posluje oko 120 davatelja fransize, od kojih je 30-ak domacih. Popis davatelja fransiza, kao
i svih ostalih informacija vezanih uz ovaj oblik poslovanja, moZete pronaci na stranicama Centra za
franSizu - www.fransiza.hr.

U konacnici, poduzetnik mora samostalno upravljati svojim poduze¢em bez obzira na nacin ulaska u
,poduzetnicke vode”, dok mu pravilan odabir nac¢ina ulaska moZze osigurati manje problema, ali i nov¢anih
izdataka u kasnijem poslovanju.
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6. Pravni oblici poslovanja

Odabir pravnog oblika poslovanja jedno je najvaznijih pitanja za svakog poduzetnika pocetnika. Pravni
oblik poslovanja dugoroc¢no ¢e utjecati na poslovanje - odredit ¢e troSkove pokretanja poslovanja,
financijske rizike vlasnika, moguénost udruZzivanja (partnerstva), nacin donosenja odluka u poslovanju,
kao i oporezivanja kasnije ostvarene dobiti u poslovanju.

Pravni oblik poslovanja moguce je i promijeniti, no taj je proces skup, vremenski zahtjevan i sloZen.

Ne postoji pravni oblik poslovanja koji bi bio najbolji za sve poduzetnike i sva poduzeca, no svaki od
zakonski definiranih pravnih oblika poslovanja, ima svoje prednosti i nedostatke koje treba uskladiti
s potrebama i Zeljama vlasnika, odnosno poduzetnika. Pri tome je kljutno razumjeti karakteristike
pojedinih oblika poslovanja te kako one utjec¢u na poslovanje - porezne obveze, odgovornost, kapitalni
zahtjevi (osnivacka ulaganja i pristup izvorima financiranja), kontrola, poslovni ciljevi, upravljanje i dr.
Naslici 1. prikazana su poduzeca registrirana u Republici Hrvatskoj prema pravnom obliku poslovanja.

Slika 1. Broj aktivnih poduzeca u Republici Hrvatskoj prema pravnom obliku u 2013. godini

j.d.o.0. d-.d-'d' podruZnica ggtalo
5% 01% 2% 0,02%

®obrti
Hd.o.o0.
¥j.d.o.o.

md.d.
mjtd.

¥ podruznica

M ostalo

Izvor: HOK, Obrtnistvo u brojkama 2014.,
file:///C:/Users/Korisnik/Downloads/Obrtni%C5%A1tvo_u%20brojkama_2014.pdf, 16.07.2014.

© 22



Poduzetnici pocetnici za pravni oblik poslovanja najceS¢e biraju izmedu nekoliko zakonskih oblika:
obrt, drustvo s ograni¢enom odgovornos$c¢u (samostalno ili partnerski) ili jednostavno drustvo s
ogranicenom odgovornos$¢u. Ostali zakonski oblici, koji se pojavljuju rjede, namijenjeni su slobodnim
zanimanjima (lijeCni¢ke ordinacije), obiteljskim poljoprivrednim gospodarstvima, ku¢noj radinosti
(primjerice oslikavanje staklenih boca i sl.) te povremenim zanimanjima (primjerice rezanje ogrjeva).

Obrt je samostalno i trajno obavljanje dopustenih gospodarskih djelatnosti fizickih osoba sa svrhom
postizanja dobiti koja se ostvaruje proizvodnjom, prometom ili pruZanjem usluga na trZistu. Postupak
pokretanja, kao i svih ostalih bitnih pitanja vezanih uz obrt, reguliran je Zakonom o obrtu (Narodne
novine broj 143/2013). Obrti su razvrstani u tri kategorije: vezane, slobodne i povlastene. Za osnivanje
slobodnih obrta ne postoje nikakvi preduvjeti, u smislu ispita o stru¢noj osposobljenosti ili majstorskog
ispita, Sto je uvjet za osnivanje vezanih obrta. PovlaStene obrte smiju obavljati samo obrtnici koji su
dobili dopusnicu (povlasticu) nadleznog ministarstva, odnosno nekog drugog tijela ¢ija je nadlezZnost
propisana posebnim propisima, a ovisno o djelatnosti. Popis vezanih i povlastenih obrta dan je u
Pravilniku o vezanim i povlastenim obrtima (Narodne novine broj 31/1995).

Obrti su i pravni oblik poslovanja za sva tradicionalna i umjetnicka zanimanja, a o moguénostima
osnivanja ovakvih obrta odluku donosi nadlezno ministarstvo.

Obrt je najjednostavniji pravni oblik poslovanja, zamisljen kao vlasniStvo pojedinca koji samostalno
upravlja obrtom i donosi poslovne odluke. Prednosti osnivanja obrta, u odnosu na ostale pravne oblike
poslovanja, jesu:
e jednostavnost osnivanja (obrti se osnivaju u Uredima drZavne uprave prema sjediStima obrta, a
sam postupak traje nekoliko radnih dana)
e troskovi osnivanja i osnivacki kapital (troskovi osnivanja obrta su puno nizi, a obrtnici nemaju
temeljni kapital jer odgovaraju svom svojom imovinom)
e apsolutna samostalnost u odlucivanju (uz ime obrta (tvrtku) uvijek stoji i ime obrtnika, Sto
dodatno upucuje na razinu samostalnosti i u upravljanju, ali i u kontroli poslovanja obrta)
e porezna opterecenja (ovisno o razini ostvarenog profita odredeni su i porezni razredi)
e troSkovi vodenja i upravljanja (obrtnici vode jednostavno knjigovodstvo, a poreze i doprinose,
kao i porezne obveze pla¢aju pausalno).

Medu nedostatke obrta, koje svakako treba poznavati kod donoSenja odluke o osnivanju obrta, moZemo
uvrstiti:
e odgovornost (premda nema temeljnog kapitala koji predstavlja ve¢a osnivacka ulaganja, obrtnici
za obveze i dugovanja obrta odgovaraju solidarno, odnosno svom svojom imovinom)
e pristup izvorima kapitala (zbog nacina vodenja poslovnih knjiga, investitorima je puno teze
donijeti odluku o financiranju projekata obrtnika)
e ogranicene vjeStine i moguénosti (nemogucénost registracije pojedinih djelatnosti bez poloZenog
ispita o struc¢noj osposobljenosti ili majstorskog ispita)
e nemogucnost prodaje ili prijenosa obrta (obrt se moZe naslijediti nakon smrti vlasnika, no ne
moZe se prodati, pokloniti i sl.).

Korisne informacije, kao i obrasci potrebni za registraciju obrta mogu se pronaci na stranicama
Ministarstva poduzetniStva i obrta - Portal obrtnog registra Republike Hrvatske - http://portor.
mingorp.hr/index.htm.

Drustvo s ograni¢enom odgovornosc¢u (d.o.o.) je, prema Zakonu o trgovackim drustvima (Narodne

novine broj 152/2011), pravna ili fizicka osoba koja samostalno i trajno obavlja gospodarsku djelatnost
radi ostvarivanja dobiti proizvodnjom, prometom robe ili pruzanjem usluga na trzistu.

Zelim postati poduzetnik 23 0



Drustvo s ogranicenom odgovornosc¢u trgovacko je drustvo u koje jedna ili vise pravnih ili fizickih
osoba unose uloge u unaprijed dogovoreni temeljni kapital. Ulozi ne moraju biti jednaki. Svoju pravnu
osobnost d.o.o. stjeCe upisom u sudski registar, a na osnovi drustvenog ugovora (ili izjave o osnivanju
ukoliko se radi o samo jednom osnivacu) koji moraju potpisati svi osnivaci.

Drustva s ograni¢enom odgovornos$¢u zahtijevaju i unos temeljnog kapitala u minimalnom iznosu od
20.000,00 kn.

Prednosti drustva s ogranicenom odgovornoscéu ogledaju se u:

e odgovornosti (vlasnici, odnosno osnivaci odgovaraju do visine temeljnog kapitala)

¢ kontinuiranosti poslovanja (drustvo je moguce prodati, pokloniti, naslijediti)

e pristupima izvorima financiranja (zbog obveza vodenja dvojnog knjigovodstva, lakse je pratiti
poslovanje, kao i pokazatelje uspjesnosti poslovanja - kako bankarima, tako i svim ostalim
vanjskim investitorima, kao Sto su poslovni andeli, fondovi rizicnog kapitala i dr.)

e oporezivanju dobiti (stopa oporezivanja jednaka je bez obzira na visinu dobiti).

Nedostatci drustva s ograni¢enom odgovorno$¢u vezani su uz:

¢ osnivacke troskove (postupak osnivanja sloZeniji je i skuplji u odnosu na postupak osnivanja
obrta)

e propisanom osnivackom ulaganju (obvezni temeljni kapital u iznosu od minimalno 20.000,00
kn)

e upravljanje drustvom (sloZena zakonska regulativa te obveza vodenja dvojnog knjigovodstva,
kao i visina troskova vezanih uz navedeno)

e postupak gasenja drustva (sloZen i skup postupak).

ViSe informacija o procesu osnivanja, kao i potrebne obrasce moZe se pronaci na stranicama servisa
HITRO.HR - http://www.hitro.hr/Default.aspx?sec=22.

Poduzetnici pocetnici, od 18.10.2012. godine, imaju moguénost osnivanja i jednostavnog drustva s
ograni¢enom odgovornoscu (j.d.o.o.). Jednostavno drustvo s ogranicenom odgovornoscu regulirano
je, takoder, Zakonom o trgovackim drustvima, a na njega se primjenjuju sve pravne osobine drustva s
ograni¢enom odgovornoscu, osim visine temeljnog kapitala, koji je minimalan (10,00 kn). Osnivanje
ovog drustva, odnosno troskovi osnivanja, znatno su sniZeni (u odnosu na troskove osnivanja d.o.0.), no
ostali nedostatci d.o.0.-a (zakonska regulativa i procesi gasenja) jednako su sloZeni.

Jednostavno drustvo s ograni¢enom odgovornoscu prelazi u drustvo s ogranicenom odgovornos¢u, po
sili zakona, kada temeljni kapital prijede 20.000,00 kn, a Sto se mora dogoditi ako drustvo posluje s
dobiti. Naime, j.d.0.0. mora 25% svoje dobiti na kraju poslovne dobiti pohraniti u rezerve koje se mogu
koristiti jedino u svrhu povecanja temeljnog kapitala i kao pokric¢e gubitaka iz prethodnih godina.

ViSe o osnivanju j.d.o.o., kao i naj¢eS¢im pitanjima koje poduzetnici postavljaju na temu osnivanja ovog

drustva moZe se pronadi na stranicama servisa HITRO.HR - http://www.hitro.hr/Default.aspx?sec=85,
te Ministarstva pravosuda - http://www.mprh.hr/najcesca-pitanja-vezana-za-jdoo.

© 24



7. Pocetni kapital - gdje i kako do¢i do njega?

TraZenje kapitala kojim bi se financiralo pokretanje poduzetnitkog pothvata (pocetnog kapitala)
oduvijek je veliki izazov za sve poduzetnike. Poduzetnici pocetnici nemaju povijest poslovanja niti
poslovne rezultate kojima bi potkrijepili svoje planove poslovanja te im je stoga i pristup vanjskim
izvorima financiranja (poslovne banke, poslovni andeli, fondovi rizicnog kapitala i dr.) oteZan.
[stovremeno, uz iznimno jaku potrebu i Zelju za pronalaskom potrebnog pocetnog kapitala, poduzetnici
Cesto zaboravljaju kako je odabir pravog izvora pocetnog kapitala gotovo jednako vazZan kao i odabir
pravnog oblika poslovanja. Odluka o izvoru kapitala dugoro¢no ¢e utjecati na poslovanje poduzetnika,
stoga je nuzno pazljivo prouciti prednosti i nedostatke pojedinih izvora financiranja. Postoji izreka koja
ovaj proces opisuje kao maraton, a svaki sprint znaci i ve¢u moguénost donosenja lose odluke o izvoru
financiranja.

Prije samog procesa prikupljanja pocetnog kapitala, vazno je voditi racuna o sljede¢em:

e poznavanje svih prednosti i nedostataka izvora financiranja (financijska pismenost) je kljutna
za dugorocni opstanak poduzeca

e Kkreativnost prilikom trazenja pocetnog kapitala jednako je vazna kao i kreativnost prilikom
osmisljavanja poslovnih ideja

e internet, odnosno mreZne stranice razli¢itih organizacija poduzetnic¢ke potpore, dobar su izvor
informacija o dostupnim izvorima financiranja

e procesu prikupljanja sredstava treba pristupiti s pazljivo pripremljenim poslovnim planom

e trebavoditi racuna o uvjetima posudivanja (sredstva do kojih mozemo iznimno brzo do¢i obi¢no
imaju i visu cijenu).

Kako bi se smanjio rizik prikupljanja pocetnog kapitala, Cesto se start-up poduzetnicima savjetuje
prikupljanje sredstava iz viSe razlicitih izvora, tzv. slojevito financiranje.

Prije opisa dostupnih izvora financiranja, potrebno je objasniti Sto je pocetni kapital te koje su vrste
pocetnog kapitala potrebne start-up poduzecu. S obzirom na to da postoji i rizik ulaganja, vanjski izvori
financiranja nisu uvijek dostupni poduzecéima, $to ovisi i o Zivotnom ciklusu poduzeéa, odnosno fazi u
kojoj se poduzece trenutacno nalazi (start-up, rana faza razvoja, faza ekspanzije i faza profitabilnosti
ili Zetve).

Pocetni je kapital bilo koji oblik sredstava (vrijednosti u bilo kojem obliku - novac, zalihe, strojevi i
sl.) koja su angazirana u svrhu ostvarivanja nove vrijednosti. Kako bi se moglo pristupiti procesu
prikupljanja pocetnog kapitala, najprije je potrebno sastaviti (izracunati) potrebe za kapitalom. Pri
tome treba voditi rac¢una kako poduzeca pocetni kapital koriste za financiranje dugotrajne imovine
(osnovnih sredstava) te za financiranje obrtnih sredstava (kratkotrajne imovine). Stoga je i logi¢no
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kako se pocetni kapital moZe svrstati u dvije kategorije: kapital za financiranje dugotrajne imovine ili
osnovnih sredstava te obrtni kapital.

Kapital potreban za financiranje osnovnih sredstava posuduje se na duzi vremenski rok (duzi od godinu
dana), anamijenjen je kupovini poslovnog prostora, strojeva, opreme, prijevoznih sredstava, namjestaja
isli¢éno. Osnovna sredstva namijenjena su koriStenju duzem od godinu dana, a obi¢no osnovna sredstva
predstavljaju i vecu investiciju. S druge strane, obrtni kapital ili obrtna sredstva, sluze za poslovanje
samog poduzeca - proizvodnja proizvoda ili usluge, troSkovi elektri¢ne energije, nabava zaliha, obveze
prema dobavljacima te potrazivanja koja imamo od nasih kupaca. Obrtna sredstva, kako im i samo ime
kaze, sluze za stvaranje nove vrijednosti, odnosno prihoda i profita poduzeca.

Ovisno o vrsti poletnog kapitala, start-up poduzetnicima na raspolaganju stoje razliciti izvori
financiranja: vlastita uStedevina, pozajmice obitelji i prijatelja, poslovni andeli, bankarski krediti,
drzavni poticaji, a poduzetnici koji Zele financirati rast svog poduzec¢a (u kasnijim fazama Zivotnog
ciklusa poduzeéa) imaju na raspolaganju i fondove rizicnog kapitala, izdavanje dionica, odnosno izlazak
na trziste kapitala.

U tablici 1. nabrojani su dostupni izvori financiranja kao i pristup pojedinim izvorima ovisno o fazi
zivotnog ciklusa poduzeca.

Tablica 1. Dostupnost izvora financiranja prema fazi Zivotnog ciklusa poduzeéa

Start-up Rana faza razvoja | Rastili Profitabilnost
ekspanzija (faza zetve)

Karakteristika Poduzece je jos Poduzece Poduzece Poduzece ima bazu

uvijek u fazi razvija proizvode  prodaje proizvode kupacai
pokretanja ili usluge, ali joS ili usluge, generira  profitabilno je.
uvijek ne generira  profit i stvara bazu
profit kupaca

Mogucdi izvori

financiranja

ZadrZana dobit X X X v
Pozajmice v v X X
prijatelja i obitelji

Poslovni andeli v v X X
Fonfiov1 rizicnog X X X v
kapitala

Bankarski krediti v v v v
TrziSte kapitala X X X v

[zvor: Scarborough, M.N.,; Wilson, D.L.; Zimmerer, TW.: Effective Small Business Management: An Entrepreneurial

Approach, Pearson, 2009.
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Premda su u Republici Hrvatskoj mala i srednja poduzeca uglavnom financirana sredstvima bankarskih
kredita, najbolji izvor financijski sredstava za start-up poduzetnike njihova su vlastita sredstva -
uStedevina. Vlastita sredstva najjeftiniji su i najdostupniji izvor financiranja za poduzetnika pocetnika.
Start-up poduzetnicima nije jednostavno do¢i do financijskih sredstava pa uz vlastitu ustedevinu
poduzetnici najceSc¢e veZu i proces koji nazivamo bootstrapping. To je proces u kojemu nastojimo
pokrenuti poduzece uz minimalno angaziranje kapitala (primjerice kupovina rabljene opreme umjesto
skupe nove opreme, koristenje vlastitog automobila umjesto kupovine novog, kupovina automobila
Cije odrZavanje i osiguranje ne predstavljaju prevelik trosak za poslovanje i sli¢no).

Osim vlastite ustedevine, start-up poduzetnicima na raspolaganju su najcesce i pozajmice prijatelja i
obitelji. U literaturi se Cesto govori kako u toj Zivotnoj fazi vaSeg poduzeca, s obzirom na to da postoji
velik rizik za ulagace, na tu su ,avanturu” spremni samo obitelj i prijatelji (iz emotivnih razloga) i
hazarderi (koji vjerojatno imaju dovoljno formalnih i neformalnih informacija, a koje upucuju na
uspjeh poduzetnickog pothvata). Skupini investitora u ranim razvojnim fazama poduzeca, pridruzili
su se i poslovni andeli. Ova skupina investitora i sama posjeduje poduzetnicka iskustva jer je vecina
njih posjedovala svoje vlastito poduzece koje su uspje$no prodali te tako stekli dovoljno kapitala za
ulaganje u nove poslovne pothvate. Osim Zelje za zaradom, odnosno povratom uloZenih sredstava, ove
investitore motivira i Zelja za prenoSenjem stecenih iskustava i znanja. No, za razliku od nekih drugih
investitora (poput fondova rizi¢nog kapitala), ovi investitori nece s vama dijeliti vlasniStvo vaseg
poduzeca, dakle ostaju ,,nevidljivi” u vasim financijskim izvjes¢ima. S druge strane, kako im i samo ime
kaZe, andele nije lako pronadi - ne postoje baze poslovnih andela koje biste samostalno pretraZivali.

U Republici Hrvatskoj postoji udruga CRANE koja okuplja poslovne andele. Sve informacije o udruzi,
kao i nacinu prijave projekta, odnosno svog poduzetnickog pothvata za financiranje, mozete pronaci na
mreZnim stranicama Udruge (http://www.crane.hr/).

U fazi profitabilnosti, medu investitorima ¢e se na¢i i fondovi rizi¢nog kapitala. Fondovi su osnovali
bogati menadZeri kojima je cilj ulaganjem u rastu¢a poduzeca ostvariti velike povrate na svoj
uloZeni kapital. Ove investitore zanima jedino povrat na uloZeni kapital, a svoje ¢e ulaganje osigurati
preuzimanjem dijela vlasniStva vaseg poduzeca za vrijeme trajanja ugovora o ulaganju. Nakon isteka
ugovora, investitori ¢e, ukoliko poduzetnik ne Zeli ili ne moZe osigurati sredstva za otkup dijela
vlasnistva, udio u poduzecu ponuditi trzistu.

Prije odluke o ulaganju, fondovi rizicnog kapitala detaljno analiziraju svaki pojedini aspekt poslovanja,
kao i sve odjele unutar poduzecéa. Ova provjera zahtijeva dosta vremena i strpljenja, no na ovaj nacin
investitori smanjuju rizik svog ulaganja.

U fazi profitabilnosti, poduzetnici se mogu odluciti i na prodaju udjela svog poduzeca na trzistu kapitala
- pretvorbom u dionicko drustvo. Proces zahtijeva pomo¢ financijskog savjetnika i dosta financijskih
sredstava. U vlasni$tvo poduzeca, nakon zavrSenog procesa, tada ulaze dionicari koji posjeduju udjele
u vlasnistvu, ali putem skupstine dionic¢ara sudjeluju i u donosenju poslovnih odluka.

Tijekom svih faza Zivotnog ciklusa poduzeca, poduzetnici se mogu prijaviti i za dobivanje drzavne
potpore, odnosno poticaja. Poticaji se dodjeljuju prema unaprijed definiranim Kriterijima, a u svrhu
poticanja poduzetniStva mladih osoba, Zena, marginalnih drustvenih skupina, investiranja u nove
tehnologije, jaCanje konkurentnosti i izvoza poduzeca. ViSe informacija o poticajima, kao i kriterijima
dodjele, moZete pronaci na mreznim stranicama Hrvatske agencije za malo gospodarstvo i investiranje
(HAMAG Invest) - www.hamag.hr.
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8. Poslovni plan ili kako sigurnije hodati
,dolinom smrti“

Pokretanje poslovnog pothvata ozbiljna je odluka svakog pojedinca. Bez obzira na prethodno iskustvo,
nitko ne moze biti siguran u uspjeh ovog procesa. Koliko god mislili da smo mislili na sve, mogu se
dogoditi neke nepredvidene situacije koje ¢e usporiti proces, odvesti nas u neZeljenom smjeru ili ¢ak
dovesti do neuspjeha. Kako bi ove situacije sveli na najmanju moguéu mjeru, poduzetnici istrazuju
okruzenje, planiraju buduce aktivnosti te na temelju prikupljenih informacija donose odluke. Poslovni
je plan Kkoristan alat za sagledavanje cjeline poslovnog pothvata, uocavanja njegovih slabih i jakih
strana te donoSenja pravih poslovnih odluka. Upravo zbog toga, pisanje poslovnog plana ne smijemo
prepustiti nekome drugome. Poslovni je plan prvenstveno alat za vodenje poslovnog pothvata svakog
poduzetnika i poduzetnik treba aktivno sudjelovati u njegovom kreiranju. Budu¢i da je on nositelj
poslovne ideje, jedino on moze govoriti o viziji i ciljevima poslovnog pothvata i nacinima na koji ih
planira ostvariti. Ukoliko neke dijelove poslovnog plana poduzetnik ne razumije i ne moze sam
napisati, moze potraziti pomoc¢ savjetnika koji ¢e ga voditi u pisanju tih dijelova poslovnog plana. Ista
je situacija i kada se poslovni plan piSe radi prezentiranja ideje potencijalnim investitorima: ukoliko
poduzetnik ne razumije i ne zna prezentirati poslovni plan, teSko moze ocekivati pozitivhu odluku
investitora o ulaganju u poduzetnicki pothvat. Investitori novac ulazu u ljude, a ne u ideje, jer ljudi
su ti koji realiziraju ideje. Izvrstan poduzetnik i njegov tim od prosjecne ¢e ideje napraviti uspjeSan
poduzetnicki pothvat, dok prosjecan poduzetnik i prosjecan tim vrlo Cesto ne znaju Sto bi s izvrsnom
idejom i nije rijetkost da ne uspiju u realizaciji iste.

Sadrzaj poslovnog plana ovisi o djelatnosti u kojoj se razvija poslovni pothvat, kao i o razlogu pisanja
poslovnog plana. Ako poslovni plan piSemo za sebe, sami odredujemo i njegov sadrzaj. Ako ga piSemo
za nekoga (investitora, partnera, banku...), sadrzaj poslovnog plana propisuje ta osoba i/ili institucija.

Bez obzira na sadrzaj poslovnog plana, svaki poslovni plan treba govoriti o sljedeca Cetiri elementa:

1. Ideja/prilika: Sto je poslovna ideja i zbog Cega vjerujemo da postoji poslovna prilika za realizaciju
te ideje?

2. Kontekst/Siroka slika razvoja poslovnog pothvata: koje su karakteristike okruzenja u kojem se
planira razvijati poslovni pothvat?

3. Ljudi: Tko su nositelji poslovnog pothvata, koja znanja i kompetencije i iskustvo posjeduju?

4. Rizik: koje su temeljne pretpostavke na kojima se razvija poduzetnicki pothvat? Koji su najveci
rizici koji mogu dovesti do neuspjeha planiranih aktivnosti i realizacije poslovnog pothvata? Kako
se zastiti od tih rizika?

U pisanju, a posebno u c¢itanju i koriStenju poslovnog plana, treba imati na umu da je to gotovo
uvijek ,radni dokument” na kojem se uvijek nesto moZze mijenjati, popravljati i doradivati, ovisno o
promjenama u okruzenju u kojem se nalazimo. On nije garancija za uspjesan poslovni pothvat, ali moZe
znacajno pomoc¢i poduzetniku u implementaciji njegove ideje u uspjesan poslovni pothvat.
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9. Eticno = dugorocno uspjesSno

Nekada se smatralo kako je jedina uloga poduzetnika stvaranje financijske dobiti za sebe i svoje
poduzece. No, izazovi 21. stolje¢a i problemi s kojima se svakodnevno suocavamo, zahtijevaju od
poduzetnika poduzimanje eti¢neiodgovorne aktivnosti koje mogu pridonijeti dobrobitiiinteresimasvih
dionika (zaposlenicima, investitorima, dobavlja¢ima, financijskim institucijama, krajnjim korisnicima
proizvoda i/ili usluga te zajednici kroz zastitu okoliSa i rjeSavanje njenih razlicitih problema). Pri
tome eti¢no poslovanje ne znaci iskljucivo i samo poslovanje u skladu sa zakonom. Poslovna etika, uz
pracenje zakona, pretpostavlja i poslovanje kroz uvazavanje moralnih normi i eti¢kih principa u svim
poslovnim aktivnostima (integritet, odgovornost, pouzdanost, medusobno uvazavanje, jednakost,
ljudsko dostojanstvo, pravednost i sl.). Eticno poslovanje ocituje se u stvaranju dobiti na pravedan
nacin, pruzanju istinitih, transparentnih informacija, razvijanju postivanje konkurencije, zaposlenika,
dionicara i poslovnih partnera te prihva¢anju odgovornosti za stvaranje odrziva razvoja organizacije i
zajednice u kojoj ta organizacija djeluje. Ovakvo eti¢no poslovanje nazivamo i trobilan¢no poslovanje
ili drustvena odgovornost jer poduzeca u svoje poslovanje implementiraju tri vazne komponente:
PROFIT kao ekonomsku komponentu, LJUDE kao drustvenu komponentu i PLANET kao okoliSnu
komponentu.

Poduzetnik ima znac¢ajnu ulogu u implementiranju eti¢nosti u poslovanju poduzeca. On je odgovoran
nauciti zaposlenike kako prepoznati eticke probleme, ali i kako se nositi s njima - kroz eticki kodeks,
eticke strukture, treninge i druge komunikacijske mehanizme. Poduzetnik mora biti uzor jer svojim
ponasanjem pridonosi razvoju ili opadanju moralnih nacela cijele organizacije.

Stara izreka kazZe da se eti¢no poslovanje isplati, ali da to ima svoju cijenu. Eti¢no poslovanje i osigurava
odrzivost poslovanja, iako iziskuje puno viSe vremena, truda i ulaganja, Sto ponekad moze znaciti
gubitak posla od strane konkurencije, borbu protiv vjetrenjaca i jos teze poslovanje u ve¢ nesigurnim
i kompleksnim trziSnim uvjetima. No, iako nepridrzavanje eti¢nosti u procesu donosSenja odluka moze
donijeti kratkoro¢nu isplativost, dugorocno ¢e ovakav nacin poslovanja donijeti viSe Stete nego Kkoristi.
[strazivanje koje je 2013. godine provela americka konzultantska agencija ,Reputation Institute”®
pokazalo je da je ¢ak 73% kupaca spremno preporuciti proizvode/usluge drustveno odgovornih
poduzeca i platiti viSu cijenu istih, 68% menadzera smatra da drusStveno odgovorno poslovanje
povecava broj kupaca koji se vrac¢aju poduzecu, dok se odluka o kupnji nekog proizvoda viSe temelji na
percepciji kupca o poduzecu (60%), a manje na percepciji o samom proizvodu (40%). Dobar primjer
eticnog poslovanja pokazuju poduzeca koja posluju po principu pravedne trgovine (Fair trade)
prodajudi proizvode (poput banana, kave i kakaa) ¢ija proizvodnja ne ugrozava ljudska prava te poStuje
drustvene i ekoloske standarde. Mnogi ¢e kupci radije kupiti proizvod s oznakom Fair trade, i platiti
vecu cijenu u odnosu na konvencionalni proizvod, jer znaju da tako i sami sudjeluju u zastiti okolisa i
pomazu proizvodacima i radnicima da postanu ekonomski neovisni.

6 2013 CSR RepTrak® 100 istrazivanje (Reputation Institute, 15 najvecih trzista svijeta u 4 regije)
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Briga za ugled ima vaznu i stalno rastu¢u ulogu u konkurentskom poslovnom okruzenju, a kupci, kao i
razlic¢ite udruge, traZe sve viSe i viSe informacija o proizvodima i uslugama poduzeca te podatke o tome
misli li se o utjecaju na odrzivi razvoj.

Prema tome, eticno poslovanje isplativo je poslovanje. Odgovorno poslovanje stvara pozitivan ugled
organizacije u drustvu, stvara pozitivnu atmosferu unutar organizacije i lojalne zaposlenike, prikazuje
organizaciju kao poZeljno mjesto za rad i stvara kupce ¢ija lojalnost znacajno utjece na uspjesnost i
odrzivost organizacije.
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10. Radni dio - radna biljeznica
za samostalno sastavljanje
poslovnog plana

Poslovni plan
(Radna biljeznica za samostalno sastavljanje poslovnog plana)

Naziv poduzeca

Adresa

Vlasnik

Telefon

Mjesto i godina
kada je nastao poslovni plan
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1. PODATCI O PODUZETNIKU

U ovom dijelu poslovnog plana pise se kraci zivotopis poduzetnika koji pokrece ili je nositelj postojeceg
poslovanja. Ukoliko se radi o partnerstvu, piSe se Zivotopis oba partnera te njihove uloge u poslovanju
tvrtke.

U Zivotopisu treba staviti naglasak na poslove koje je poduzetnik dosada obavljao (kao dokaz znanjima
i vjestinama koje je poduzetnik stekao), te na obrazovanje (najviSe zavrSeno obrazovanje i dodatna
usavrsavanja).

Vodite ra¢una da trebate navesti sljedece podatke: iskustva na slicnim poslovima i biv§e poslodavce,
priznanja i diplome steCene u dosadasnjem radu, poznavanje stranih jezika, poznavanje rada na
racunalima i sl. Osobito je vazno navesti steCene kompetencije na prethodnim radnim mjestima, ali i onih
steCenih angazmanom u zajednici - volontiranjem (upravljacka znanja i vjestine, upravljanje projektima
i projektnim ciklusima i sl.)
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2. POLAZISTE

2.1. Nastanak poduzetnicke ideje

U skladu s navedenim znanjima i vjeStinama, poduzetnik treba ukratko opisati kako je doSao na ideju
baviti se odredenom poslovnom idejom. Vecina se poduzetnika odluci za ideju za koju sam, ili netko od
¢lanova obitelji, posjeduje potrebna znanja i vjestine. Vise od polovice poduzetnic¢kih pothvata nastalo
je na temelju znanja i iskustva ste¢enih na prethodnim radnim mjestima te iz hobija ili dodatnih
aktivnosti kojima se poduzetnik bavio.

2.2. Vizija poduzetnickog pothvata

Nakon definiranja stecenih znanja i vjestina te slijeda okolnosti koji su doveli do pokretanja odredene
poduzetnicke ideje, potrebno je opisati kako se poslovanje, odnosno poslovna ideja, planira razvijati za
vrijeme trajanja projekta (rok otplate kredita) za koji se traze kreditna sredstva (kada se planira Sirenje
poslovanja, kada je planirano zaposljavanje novih djelatnika, kada se planira izlaz na strana trzista i sl.)
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3. PREDMET POSLOVANJA

3.1. Opis postojeceg poslovanja

U ovom dijelu poslovnog plana treba opisati djelatnost kojom se ¢e obrt ili drustvo s ograni¢enom
odgovornosc¢u baviti. Potrebno je navesti sjediSte djelatnosti, osnivace, temeljni kapital (ako je u
pitanju d.o.0.), datum osnivanja, rjeSenje o registraciji (broj registracije), te djelatnosti za koje je obrt
ili drustvo s ograni¢enom odgovornoscu registrirano.
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4, LOKACIJA

Politika Vlade Republike Hrvatske je ne odobravati projekte koji narusavaju ekolosku ravnotezu i Stetni
su za okolis. Stoga u ovom dijelu poslovnog plana treba naglasiti kako se zbrinjava otpad koji eventualno
nastaje obavljanjem djelatnosti (npr. stari papir u kontejnere za stari papir, staklena ambalaza
u posebne kontejnere za staklo i sl.), te kako se Stiti ekoloska ravnoteza. Takoder je bitno opisati i
lokaciju, odnosno sjediSte obrta ili drustva s ograni¢enom odgovornoséu. Ako se radi o djelatnosti
koja se uglavnom obavlja izvan sjedista, to je potrebno objasniti, npr. za obavljanje zidarske djelatnosti
sjediste nije toliko bitno, jer se svi poslovi obavljaju na mjestu koje klijent odredi, ali ako se radi o npr.
trgovackoj djelatnosti, gdje lokacija igra veliku ulogu u ostvarenju buducih prihoda, potrebno je opisati
lokaciju, povezanost s glavnim cestama, imate li osigurana parkiraliSna mjesta za kupce i sl.
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5. TEHNICKO-TEHNOLOSKI ELEMENTI ULAGANJA

5.1. Opis strukture ulaganja

Tehnicko-tehnoloski elementi ulaganja trebaju investitorima pruZiti informaciju o samom tijeku
poslovnog procesa (npr. za djelatnost kemijskog ciS¢enja bez podrobnog opisa procesa ciS¢enja
nemoguce je naciniti kalkulaciju i shvatiti poslovni proces). Sljedec¢a je stavka opis ulaganja, odnosno
tocna specifikacija ulaganja. Poduzetnik u ovoj fazi poslovnog planiranja, treba imati viziju koliko mu
sredstava treba za osnovna sredstva (strojevi, namjestaj, aparati, kompjuter i sl),a koliko za obrtna
sredstva (novac na ziro-racunu, zalihe repromaterijala) - veéina programa za obrtna sredstva ne
dopusta viSe od 30 % ukupne investicije. O uvjetima kreditiranja, te kriterijima dodjele drZavnih
poticaja, informacije su dostupne na mreznim stranicama HAMAG Invest-a, HBOR-a i MINPO-a.

U tablici specificirajte ulaganje. Prvo nabrojte sva osnovna sredstva, a zatim iznos obrtnih sredstava.
Zbroj iznosi ukupno ulaganje u poslovnom pothvatu.

Tablica 1. Struktura ulaganja

Obrtna sredstva

Ukupno:
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5.2. Strukturai broj zaposlenika

U ovom dijelu poslovnog plana potrebno je opisati kako ¢e se obavljati djelatnost. Ponekad poduzetnik
nema namjeru zaposljavati djelatnike jer u poCetku moZe sam obavljati djelatnost. Ako poduzetnik
ima namjeru zaposljavati djelatnike, mora unaprijed odrediti koju stru¢nu spremu trebaju posjedovati,
koje ¢e poslove obavljati, hoce li biti uposleni na odredeno ili neodredeno vrijeme te koliku ¢e mjese¢nu
pla¢u imati. Prije upoSljavanja djelatnika, poduzetniku preporucujemo raspitati se na Zavodu za
zapoS$ljavanje o programima sufinanciranja zapoSljavanja pojedinih skupina nezaposlenih.

Tablica 2. Struktura zaposlenih i troskovi placa

= . . Mjesec¢na bruto | Godi$nja bruto
Strucna sprema | Broj djelatnika ) )
placa placa

Ukupno:

Informacije o minimalnim bruto pla¢ama, kao i prosje¢nim placama u pojedinim djelatnostima, moZete
saznati u svim institucijama za poticanje poduzetnistva (poduzetnicki centri, poduzetnicki inkubatori,
tehnoloski parkovi, razvojne agencije, komore, udruZenja obrtnika, pa i razli¢ite studentske udruge
poput Pravno ekonomske klinike pri SveuciliStu Josipa Jurja Strossmayera u Osijeku) ili kod vaSeg
buduceg knjigovode.
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6. TRZISNA OPRAVDANOST

6.1. Trziste nabave

Investitor u ovom dijelu poslovnog plana ocekuje popis dobavljaca s kojima ¢e poduzetnik suradivati.
Ako se radi o viSe sirovina potrebnih za zavrSetak proizvoda ili usluge, nabrojite sve dobavljace. Ako su
dobavljaci s podrucja Republike Hrvatske, naglasite to. Planiranje nabave mora odgovoriti na nekoliko
pitanja: Sto Ce se nabavljati, po kojoj cijeni (cijena sirovine izravno utjece na kvalitetu i cijenu zavrSnog
proizvoda), kod kojeg dobavljaca, koji su rokovi isporuke, imate li dogovorene uvjete plaéanja, koliki su
troskovi nabave (prijevoz, carina, osiguranje). Vodite racuna o sirovinama koje ¢ete drzati na zalihama
jer one moraju osigurati normalan ciklus proizvodnje u odredenom vremenskom razdoblju. Iznimno je
bitno naglasiti koliko je potencijalnih dobavljaca na trziStu nabave, jer ukoliko ih je malo, vi ¢ete ovisiti
o njihovim uvjetima nabave, a Sto ¢e u konacnici prilicno utjecati na nacin vaseg poslovanja, ponajvise
u troskovnom smislu.

6.2. Trziste prodaje

Ovo je najvazniji dio poslovnog plana jer treba pruziti informaciju o tome Sto ¢e se proizvoditi i po kojoj
cijeni ili cijenama (napraviti malu kalkulaciju i usporediti s cijenom koju nudi konkurencija), na kojem
trzistu (trziste opcine, mjesta, grada, Zzupanije, Republike Hrvatske ili Sire te tko su ciljni kupci (djeca,
mladi, umirovljenici, pojedinci, tvrtke...) - Sto sve trebamo znati o kupcima i konkurenciji pogledajte na
dodatnim radnim listovima.
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Tablica 3. Kalkulacija cijene (za 1 kg, 1 m?, 1 [ proizvoda i sl)

Ukupno:

6.3. Konkurencija

Kod analize trziSta prodaje, moZete se koristiti podatcima Hrvatske gospodarske i obrtnicke komore,
statistiCkim podatcima, Zutim stranicama i razliitim bazama podataka dostupnim u institucijama
poduzetnicke podrske. Prema svim tim podatcima i planu prodaje ocijenite proizvodne kapacitete i
prihode koje moZete ostvariti.

U ovom bi dijelu bilo dobro nabrojiti konkurenciju te prednosti koje posjeduje u odnosu na istu. Sto
viSe podataka imate i navedete o svojoj konkurenciji, to ¢ete lakSe objasniti prednosti koje Vas proizvod
ili usluga ima u odnosu na njih.

6.4. Analiza gospodarske grane

Premda analiza gospodarske grane (poljoprivreda, prehrambena industrija, gradevinarstvo, turizam
i dr.) nije dio sadrzaja poslovnog plana kakvog traze u banci ili drugim financijskim institucijama,
podatak da bi profitabilnost vaseg poduzeca mogla varirati od 8 do 30 % ovisno o gospodarskoj
grani, dovoljno je snazan argument za pomno analiziranje grane u koju, pokretanjem svog poduze(a,
ulazite. Osim interneta, koji sadrzi pregrst informacija o gospodarstvu, detaljnije podatke, kao i pomo¢,
mozete potraziti i u institucijama poticanja poduzetnistva. U ovom dijelu plana potrebno je procijeniti
razinu utjecaja konkurencije na vasSe poduzece (postojece i nove), dobavljaca, kupaca, ali i supstituta -
proizvoda ili usluga na koji Vasi kupci trose onaj dio prihoda namijenjen kupovini proizvoda ili usluge
koji zadovoljavaju istu ili slicnu potrebu, primjerice ukoliko se Zele zabaviti, kupci mogu donijeti
odluku o odlasku u kino ili se mogu odluciti na kavu s prijateljima. Razina prijetnje definira se kao
niska, umjerena ili visoka i naravno, o razini prijetnje ovisi kako ¢ete se ponasati na trzistu.
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Tablica 4. Analiza gospodarske grane

Razina prijetnje profitabilnosti grane
Konkurentske snage
Prijetnja od supstituta
Prijetnja od novih
konkurenata
Prijetnja od postojecih
konkurenata

Pregovaracka snaga
kupaca
Pregovaracka snaga
dobavljaca

6.5. Procjena ostvarenja prihoda

Prilikom procjene ostvarenja prihoda nuzno je pazljivo odvagnuti sve prethodno objaSnjeno i nabrojano
u dijelu TrziSna opravdanost. Budite, Sto je moguce viSe, objektivni, kako ne biste upali u jednu od
najcescih zamki poduzetnika-pocetnika - preoptimisti¢an pogled na buduce prihode. Ukoliko ste u
mogucnosti, potraZite pomo¢ ¢lana obitelji ili prijatelja koji dobro poznaju trZiSte na kojemu planirate
svoju djelatnost, ili se jednostavno obratite nekoj od institucija poduzetnicke podrske.

Tablica 5. Procjena prihoda

Trziste Planirana Kkolic¢ina Cijena Iznos u kn

Ukupno godisnje:
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7.  FINANCIJSKI ELEMENTI POTHVATA

7.1. Investicije u osnovna sredstva

U tocki 5. bilo je potrebno opisati proces obavljanja djelatnosti te napraviti specifikaciju ulaganja. 1z
tablice u kojoj smo specificirali ulaganje, treba izdvojiti samo ulaganja u osnovna sredstva (dugotrajna
imovina - strojevi, namjestaj, oprema, aparati i sl.)

Tablica 6. Investicije u osnovna sredstva

Ukupno:

7.2. Investicije u obrtna sredstva

U istoj ste tablici naveli i kolika obrtna sredstva Zelite investirati u poduzetnicki pothvat. Vodite racuna
da ostavite prostorai za trajna obrtna sredstva (sredstva koja ¢ete trajno imati na raspolaganju u tvrtci
za kupovinu repromaterijala i placanje dospjelih obveza). Potrebe za trajnim obrtnim sredstvima
izracunat Cete najlakse ako se koristite formulom:

OBRTNA SREDSTVA = Troskovi sirovina + Troskovi osoblja (place)

7.3. TroSkovi poslovanja

Procjena troskova poslovanja krece od troskova koje ste vec¢ izracunali u prethodnim podnaslovima
poslovnog plana. U tocki 5.2. procijenili ste troSkove osoblja (bruto place vlasnika i djelatnika), a u
tocki 6.2. troskove sirovina potrebnih za finalizaciju vlastitog proizvoda ili usluge. Na ove ¢ete troskove
dodati i sve ostale troskove koji se mogu pojaviti u Vasoj djelatnosti i tako dobiti ukupne troskove
poslovanja.
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Tablica 7. Troskovi poslovanja

Trosak osoblja (bruto place)
Sirovine

Telefon

Struja

Grijanje

Voda

Osiguranje

Oglasavanje

Amortizacija

Ostali troskovi

Kamate na kredite

UKupni troskovi:

Amortizaciju i kamate na kredite racunat ¢emo u sljede¢im tockama, a sve troskove koje ima Vasa
djelatnost, a nisu nabrojani u tablici, svrstajte u redak ostali troskovi.

7.4. Proracun amortizacije
Amortizacija je troSak za Vasu tvrtku, ali taj novac ne odlazi s Vaseg Ziro-racuna (nikome ju ne placate).
Amortizacija se racuna prema Zakonu o oporezivanju dobiti NN 1/05, a racuna se samo za dugotrajnu

imovinu - osnovna sredstva. Tablica sa stopama amortizacije nalazi se u dodatnim radnim listovima.

Tablica 8. Proracun amortizacije

Nabavna vrijednost o .. . Godisnji iznos
. Vijek trajanja Amortizacijska stopa o
osnovnih sredstva amortizacije u kn

UKkupno:
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7.5. lzvori financiranja

U ovom je dijelu potrebno razgraniciti vlastita sredstva koja poduzetnik unosi u investiciju od kreditnih
sredstava koja je zatraZio putem odabrane poslovne banke i programa kreditiranja. Potrebno je navesti
uvjete kreditiranja (kamatna stopa, pocek, rok otplate, trazeni iznos, anuitete i interkalarnu kamatnu
stopu), te iz banke koja ¢e kreditirati poduzetnika zatraziti plan otplate kredita, kako bi se u ovom
dijelu mogli navesti troSkovi kamata.

Tablica 9. Plan otplate kredita

Ukupno:

7.6. Racun dobiti i gubitka

Sada kada imamo izrac¢unate prihode i razradene troskove trebamo samo suceliti jedne i druge kako
bismo dobili bruto dobit koja se umanji za 20% (koliko iznosi porez na dobit) i dobit éemo neto dobit.
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7.7. Pokazatelji u¢inkovitosti

U posljednjoj tocki poslovnog plana potrebno je izraCunati nekoliko pokazatelja po unaprijed

odredenim formulama. U formule treba unijeti podatke koje ste dobili ra¢unanjem u ra¢unu dobiti i

gubitka, te planiranim brojem djelatnika koje Zelite zaposliti.

Ukupna investicija / broj zaposlenih =

Investicija u osnovna sredstva / broj zaposlenih =

Bruto dobit x 100 / ukupne investicije =

Neto dobit x 100 / ukupne investicije =

Bruto place / broj zaposlenih =
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8. ZAKLJUCNA OCJENA PROJEKTA

U zaklju¢noj ocjeni potrebno je ukratko sazeti sve dosada navedeno u poslovnom planu. Istaknite broj
osoba koje Zelite zaposliti, prihode koje planirate ostvariti te ocjene uc¢inkovitosti.
Navedite jos jednom putem kojeg programa i koje banke trazite kreditna sredstva, pod kojim uvjetima
(kamatna stopa, pocek, rok otplate) i za koje svrhe (osnovna sredstva, obrtna sredstva), kako bi se na
jednoj stranici (max.) mogla dobiti cjelovita slika Vase investicije.
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Dodatni radni listovi

Nacinite profil Vasih kupaca

Koristite se ovim radnim listom kako biste lakse odredili zajednicke osobine kupaca iz Vase baze kupaca.
Ova lista ne sadrzi sve bitne karakteristike, tako da je, s obzirom na posebnosti pojedine djelatnosti i
industrije, potrebno dodati jos neke podatke.

Opcenite karakteristike

Moiji kupci su:
e uglavnom tvrtke
e uglavnom pojedinci/gradani

Moji su kupci locirani:
¢ umom gradu i okolnim gradovima/mjestima (lokalno)
e U mojoj Zupaniji i susjednim Zupanijama (regionalno)
¢ Sirom Republike Hrvatske (nacionalno)
e Sirom svijeta ( internacionalno)

Njihove odluke o kupnji Vaseg proizvoda uglavnom se temelje na:

e cijeni
e  kvaliteti
e usluzi
e navici

e neSto drugo

Koliko ¢esto kupuju Vas proizvod:
¢ svakodnevno
e tjedno
e mjesecno
¢ kvartalno
e godisnje
e prema potrebi
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Koje potrebe Vasih kupaca zadovoljava Vas proizvod ili usluga?

Koliko je ta potreba trenutacno zadovoljena?

Kupci

Starosna dob
o dijete
e tinejdzer
e student/apsolvent

e 25-35
e srednjadob
o 50+

e umirovljenik

Spol
e muski
e 7Zenski

Prihodi na raspolaganju
¢ nadprosjecni
e prosjecni
e ispodprosjecni

Tvrtka

Opis radnog mjesta osobe koja donosi odluke o kupnji:

Njene/njegove duznosti:

Koje djelatnosti su Vas cilj:

Zelim postati poduzetnik
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Odluku o kupnji Vaseg proizvoda se donosi:
e individualno
¢ uodjelima tvrtki
e timovi ljudi
e ostalo

Moji kupci obic¢no proizvod kupuju:
e izravno
e putem veleprodaje
e putem distributera
¢ umaloprodaji
¢ neki drugi nacin

Velicina tvrtke:
e mala tvrtka
e srednja tvrtka
e velika tvrtka
¢ multinacionalna tvrtka
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Godisnje amortizacijske stope prema Zakonu o oporezivanju dobiti
(Narodne novine, br. 1/2005)

1. Gradevinski objekti 5% 10 %
2. Brodovi (iznad 1.000 brt) 5% 10 %
3. Osobni automobili 20 % 40 %
4. Oprema, teretna i druga vozila 25% 50 %
5. Mehanizacija 25% 50 %
6. Racunala i racunalna oprema 50 % 100 %
7. Racunalni programi, mobiteli 50 % 100 %
8. Oprema za racunalne mreze 50 % 100 %
9. Osnovno stado ili jato 20 % 40 %
10. Ostala nespomenuta imovina 10 % 20 %
11. Nematerijalna imovina 25% 50 %

* Preporuka je za poduzetnike pocetnike koristiti redovitu stopu amortizacije prilikom obracuna troskova.
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Nositelj projekta: sveutiliste J.J.Strossmayera u Osijeku
Ekonomski fakultet u Osijeku
Gajev trg 7
HR-31 000 Osijek
Telefon: +385 31 224 426
Telefaks: +385 31 224 438
E-posta: active.esf@gmail.com
Web-stranica: www.etfos.unios.hr

Ugovorno tijelo: Hrvatski zavod za zapoSljavanje:
E-posta: cesdfc@hzz.hr
Web-stranica: www.hzz.hr/dfc

Web-stranice partnera projekta:

Centar za poduzetniStvo, Osijek: www.czposijek.hr

Poduzetnicki inkubator BIOS Osijek: inkubator.hr

Hrvatski zavod za zaposljavanje, Podrucni ured Osijek: www.hzz.hr/default.aspx?id=10376
Hrvatska udruga poslodavaca: www.hup.hr

Obrtnicka Skola Osijek: ss-obrtnicka-os.skole.hr

Druga srednja Skola Beli Manastir: ss-druga-bm.skole.hr

Ugostiteljska-turisticka Skola Osijek: ss-ugostiteljsko-turisticka-os.skole.hr

Trgovacka i komercijalna Skola ,Davor Milas“: ss-trg-kom-dmilas-os.skole.hr

Za viSe informacija o EU fondovima:

Web-stranica Europskih strukturnih i investicijskih fondova: www.strukturnifondovi.hr
Web-stranica Europskog socijalnog fonda: ec.europa.eu/esf

Web-stranica Operativnog programa

Razvoj ljudskih potencijala: www.ljudskipotencijali.hr

Facebook stranica projekta:
https://www.facebook.com/pages/Projekt-A-C-T-1-V-E/1416648948594247

Ova publikacija sufinancirana je iz Europske unije iz Europskog socijalnog fonda.

Sadrzaj ove publikacije iskljuc¢iva je odgovornost Ekonomskog fakultet u Osijeku.
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