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Predgovor

Na sastavljanje 1 oblikovanje poglavlja ovog priru¢nika utjecao je nacin izvodenja nastave
kolegija Poduzetnistvo i poslovni planovi Specijalistickog diplomskog stru¢nog studija
Projektni menadzment koji se izvodi na ovom VeleuciliStu. Oblik izvodenja nastave moze se
smjestiti izmedu nastave potpomognute informacijsko-komunikacijskom tehnologijom u
ucionici (poput koriStenja interneta, prezentacijske opreme i softvera koji su nadopune
konvencionalnom poucavanju i koriStenja ploce, krede i flomastera) i u¢enja na daljinu (engl.
distance learning) u kojem je nastava u ucionici i dalje prisutna, ali se poucavanje obavlja uz
koristenje interneta i racunalnog sustava Moodle. Prema tome, nastava ovog odvija se kao
mjesSovita ili kombinirana (hybrid learning, mixed learning ili blended learning) u kojoj su
aktivnosti u ucionici (predavanja, vjezbe 1 seminari) potpomognute informacijsko-
komunikacijskom tehnologijom, primjerice u zadavanju zadaca koje studenti izvrSavaju u
vrijeme i na mjestu koje im je prikladno, a s nastavnikom komuniciraju putem racunalnog
sustava za ucenje na daljinu Baltazar.

Priru¢nik obuhvaca nekoliko glavnih dijelova. Nakon prvog dijela, koji sadrzi uvodna poglavlja
(uvod, op¢i uvod u nastavu kolegija, sadrzaj kolegija po nastavnim temama i tematski kalendar
izvodenja nastave), slijede drugi dio, koji obuhvacéa nastavne prezentacije prema nastavnim
satima kolegija, te orijentacijska pitanja usmenog ispita. Tre¢i dio prirucnika obuhvaca
poglavlja koja opisuju opce teme, kao §to su modeli poslovanja, inovacije u poduzetniStvu te
izgradnja kvalitete. Cetvrti dio priruénika sadrzi upute za viezbu izrade poslovnog plana te tri
predloska jednostavnijih poslovnih planova. U posljednjem, petom dijelu su prateci sadrzaji,
kao §to su normativni akti, financijske tablice, literatura i bibliografija te popisi tablica i slika.
Osobito korisnom drzimo umreZene Excel tablice ¢ija su pojedina polja medusobno povezana
na nacin da omogucuju simulaciju razlicitih scenarija poslovnih planova.

Smatramo da sadrZaji ovoga priru¢nika mogu pomo¢i studentima u njihovom savladavanju
nastavnih sadrzaja navedenog kolegija te im posluziti pri kasnijem pokretanju ili sudjelovanju
u pokretanju nekog poduzetnickog pothvata. I na kraju, recimo joS$ i to da vas ovaj prirucnik
nece nauciti svemu Sto trebate znati u podrucju poduzetniStva. Ali ¢e vam odSkrinuti vrata i
ohrabriti vas da u njega hrabro zakoracite.

Autori



1. Uvod

Ljudi se mogu razvrstati u razlicite skupine prema razli¢itim kriterijima. Jedna od podjela moze
biti sljedeca. Tako prvu skupinu ¢ine oni koje se moze smatrati ,,nepokretnima®, drugu oni koji
se mogu ,,pokrenuti, a tre¢a su ona skupina koja pokrece na neko djelovanje one iz druge
skupine. Prvu skupinu sa¢injavaju oni koji su opéenito nepoduzetni, ne pokrecu se, skloni su
obavljati svoje uhodane i svakodnevne poslove na isti nacin kao $to se to oduvijek ¢inilo. Njih
je u svim drustvima uvijek najvise. Ponekad postanu poduzetnicima i mogu dobro izvesti svoje
projekte, ali samo ako ih na poduzetniStvo potaknu jake vanjske sile ili okolnosti, primjerice
steCaj poduzeca u kojem su radili, otkaz ili neka druga nevolja. Na njih se moze primijeniti ona
tvrdnja da oni dobro i predvidljivo funkcioniraju i odrzavaju stvoreni svijet. Druga su skupina
ljudi koje netko drugi moze relativno lako pokrenuti i motivirati na poduzetniStvo. Znaci, skloni
su biti pokrenutima. Tre¢u skupinu €ine ljudi koji sami sebe pokre¢u na poduzetnistvo, ali imaju
sposobnosti pokretati i druge osobe. I njih je u drustvu najmanje.

Ovoj podjeli ljudi nikako nije dobro pridavati vrijednosna obiljezaja. Nije ispravno one koji
spadaju u skupinu nepokretnih smatrati manje vrijednima od onih koji su poduzetni. Oni koji
su skloni tradicionalnim vrijednostima, ustaljenom i uhodanom zivotu, imaju vaznu ulogu u
svakom drustvu jer stvaraju i odrzavaju njegovu stabilnost, pridonoseéi tako vaznom osjecaju
osobne i opce sigurnosti, predvidivosti drustvenih odnosa itd. Tesko je zamisliti funkcionalno
drustvo u kojem bi svi pripadnici bili poduzetni, svakodnevno u potrazi za promjenama i
poboljsanjima, za ne¢im novim. Poznato je da je drustvu, nakon svake vece ili manje
gospodarske, tehnoloske ili tehniC¢ke promjene, pokrenute i1 vodene inovacijama ili
unapredenjima do kojih su dosli poduzetnici i pronalazaci raznih profila i vrsta, potrebno dulje
ili krace vrijeme prilagodbe i stabilizacije. Sjetimo se kakve su sve drustvene promjene nastale
nakon industrijske primjene parnog stroja. Stoga su svi oni koji su neskloni vlastitom
sudjelovanju 1 traganju za tehnickim, tehnoloskim i drugim sli¢nim poboljSanjima jamci
drustvene stabilnosti i, §to je jo§ vaznije, njegovom unutarnjem, intrinzi¢nom razvoju. Za
poduzetnike se moze rec¢i da su okrenuti vanjskom, ekstrinziénom rastu koji, na duge staze,
moze dovesti 1 do drustvenog razvoja.t

No $to je s onom skupinom ljudi koji su u sredini — nisu inertni ili nepokretni, ali nisu ni oni
koji druge pokrecu? Za njih bi sociolozi mogli re¢i da predstavljaju druStvenu pricuvu
pohranjenu u glavni spremnik ljudskih potencijala iz kojega se po potrebi mogu novaciti novi
poduzetnici kada ih u nekom drustvu, ili dijelu nekog drustva, uzmanjka. Takvi procesi mogu
se uoCiti, primjerice, u tranzicijskim drustvima, kakvo je jo§ uvijek hrvatsko, kada se dio
nezaposlenih osoba pod pritiskom okolnosti odlucuje na neki od oblika poduzetnistva.

To otvara jedno staro 1 nikada do kraja odgovoreno pitanje: moze li se poduzetniStvo uciti i
nauciti? Ili, postavljano na drugi nacin: radaju li se vode ili oni to postaju tijekom Zivota? Za
neke ljudske djelatnosti doista se moze tvrditi da nisu ni znanost ni umjetnost, vec nesto izmedu
jer imaju obiljezja oba podrucja; nekada sadrze viSe znanja (ili kognicije), a nekada vise
iskustva, prakse, vjestina i intuicije. Primjerice, osobe koje se bave arbitrazom u sporovima, ili
posredovanjem prije ili tijekom sudskog spora, ili mirenjem sudionika u rjesavanju njihovih

! Opéenito se rast razlikuje od razvoja. Rast ima obiljeZja kvantitativnih procesa, primjerice prihod, dohodak,
dobit, nacionalni dohodak itd. Razvoj obiljezavaju kvalitativne promjene nekog entiteta, primjerice; rast tzv.
drustvenog kapitala, odnosno njegovih sastavnica: (1) postivanje zakona, normi, pravila itd., (2) izgradnja
povjerenja medu ¢lanovima drustva, zajednice ili organizacije, povjerenje u odnosu na institucije itd. te (3)
udruzivanje ¢lanova drustva i razvoj medusobne povezanosti i gusto¢e drustvenih mreza.
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sukoba, svakako moraju prethodno nauciti pravila podrucja u kojem djeluju. Medutim, neki od
njih imaju vise uspjeha od drugih jer su dodatno razvili sposobnosti koje spadaju u podrucje
emocionalne i/ili socijalne inteligencije. Slicno je i s podru¢jem poduzetnistva. Potrebno je
nauciti pravila poslovanja, prepoznavati poslovne, trzi$ne i druge rizike, razviti tzv. poslovnu
imaginaciju, kojom se prepoznaju poslovne Sanse, realisticno predvidaju potencijalni prihodi,
izraCunavaju ocekivani troskovi, predvidaju moguca ponasanja trzi$nih takmaca te izbjegavanje
mogucih poslovnih stranputica i zamki. Ve¢i se dio poduzetnickih postupaka moze nauditi,
nesto iz strucne literature, a nesto iz svog ili tudeg iskustva. No jedan dio poduzetnickih
aktivnosti ipak ostaje u podrucju intuicije ili, kako smo to maloprije nazvali — umjetnosti, ili
neizvjesnosti. A neki ljudi (ne pitajte zasto) skloniji su malo veé¢im Zivotnim i radnim
neizvjesnostima od drugih, osobito oni koji su iz tre¢e skupine s pocetka nasega teksta.

Razmotrimo u nastavku ovog izlaganja pojam poduzetnistva. U naj$irem smislu ono predstavlja
pokretanje neke planirane ili djelomi¢no planirane akcije, profitne ili neprofitne, privatne ili
javne, ratne ili mirovne, politi¢ke ili neke druge, koja ima svrhu ostvarenja jednog ili vise ciljeva
koji sadrze stvaranje jedne ili viSe vrijednosti, bilo da su to materijalne, financijske ili
nematerijalne (umjetnicke, kulturne, drustvene, politi¢ke, pravne itd.). Prema tome, onoliko
koliko ima ljudskih djelatnosti, toliko ima vrsti poduzetnistva. Kada se govori o poduzetnistvu,
uglavnom se misli na gospodarsko (privredno) poduzetnistvo. No poduzetni§tvo moze biti
neprofitno (primjerice poslovni pothvati u druStvenim djelatnostima, obrazovanje, zdravstvo,
socijalna skrb, sport itd.), druStveno poduzetniStvo (primjerice organiziranje kulturnih i
umjetni¢kih druStava) te osobno poduzetniStvo (primjerice odluka o upisivanju studija,
organizacija vjencanja, uredivanje obiteljske kuce itd.).

U poslovnom se okruzenju poduzetni$tvo u svojoj biti ne razlikuje od prethodnog opceg opisa.
Medutim, razlikuje se u sadrzajima, jer operira proizvodnim ¢imbenicima radi stvaranja novih
vrijednosti, koje se u pravilu mjere financijskom dobiti.? Prema tome, moze se re¢i da je
poslovno poduzetnistvo poslovni pothvat koji, koriste¢i prikupljene resurse u vidu kapitala 1
informacija, pokrece poslovanje koje do tada nije postojalo. Novi poslovni pothvat moze biti
unutar postoje¢eg gospodarskog subjekta, ali i unutar novoosnovanog.

Poslovne uloge koje se javljaju u poduzetnickom procesu jesu: (1) poduzetnik, (2) vlasnik ili
vlasnici ili suvlasnici, (3) menadzer ili rukovoditelji te (4) izvrSitelj ili izvrSitelji. Ponekad su
sve navedene uloge u jednoj osobi, a ponekad samo jedna ili dvije. No uloga poduzetnika je
kljucna jer pokrece poduzetnicki proces, odreduje mu tempo 1 osigurava ritam.

Poduzetnistvo moze biti povezano s nekom inovacijom, ali ne uvijek i ne nuzno. Primjerice,
otvaranje nove kvartovske pekare, koja ima isti poslovni model kao sve druge veé postojece
pekare. Medutim, ako se u njoj proizvodi nova, do sada na trziStu nepoznata vrsta kruha, koja
je pogodna za skupinu potroSaca koji do sada nisu smjeli konzumirati kruh, primjerice
dijabeticare tipa 1 ili tipa 2, tada je to poduzetnic¢ki pothvat koji je povezan s inovacijom u
podrucju medicine i nutricionizma.

Poduzetnicki proces zapocinje i traje s poslovnom idejom. Sve se temelji na njoj 1 iz nje izrasta
poslovanje. Svi izracuni, kalkulacije, procjene troSkova i prihoda, stati¢ki i dinamicki indikatori
stoje ili padaju na tome je li poduzetnicka ideja dobra ili nije, je li provediva ili ne. Dobra 1
provediva poslovna ideja je potrebna za poslovni uspjeh pothvata, ali nije dovoljna. Potrebne

2 Faktori proizvodnje su rad, odnosno ljudski potencijali i sredstva za proizvodnju. Sredstva za proizvodnju su

sredstva rada (alati, strojevi, uredaji, oprema itd.) i predmeti rada (sirovine, materijali, poluproizvodi, proizvodi
itd.).



su menadzerske i operativne sposobnosti nositelja poslovnog pothvata. Mnoge dobre i
obecavajuce poslovne ideje su propale jer se poduzetnik nije znao ili nije Zelio nositi sa
svakodnevnim, rutinskim, ponavljaju¢im (i dosadnim) zada¢ama, kao §to su racunovodstvo,
planiranje, pracenje proizvodnje, prodaja I naplata prihoda, izu¢avanje i primjena zakona i
drugih propisa, osobito onih koji se odnose na racunovodstveno, financijsko i porezno
poslovanje, radne odnose, sigurnost na radu itd. Zato je dobro oblikovati poduzetnicki tim u
kojem ¢e se rasporediti pojedine uloge. Svaka od uloga imat ¢e svoj naglasak u pojedinoj fazi
rasta poduzeca, od pocetne faze izgradnje, preko faze rasta i faze diferencijacije do faze
konsolidacije i zrelosti.

Poslovno poduzetnistvo najc¢esce je uzbudljiva i na pocetku privla¢na aktivnost. Zaokuplja sve
misli, mobilizira umne i fizicke snage, oduzima vrijeme, daje osje¢aj neizvjesnosti i
nagovjestava poslovni uspjeh i trzi§nu pobjedu. Rien ne réussit comme le succés, 0dN0OSNO nista
ne uspijeva kao uspjeh. Za poduzetnistvo se ponekad moze tvrditi da je adrenalinski oblik
poslovanja, koje donosi uzbudenja bilo da uspije ili ,,propadne. Zato je dobro uvjezbavati
vrlinu umjerenosti, za koju Aristotel kaze da se zeljeni dio treba uskladiti s nacelom razuma;
...umjeren covjek zeli ono Sto treba, kako i kad treba... Prema tome, poduzetnicko poslovanje
treba voditi mudro i oprezno.

Medutim, kako ste¢i mudrost i Kako steéi razbor, pita se starozavjetni Salomon.? 1, sto je
mudrost? Procesuirana znanja, obogacivana iskustvima, koja su, u psiholoskom smislu,
internalizirana, otvaraju prostor nastajanju mudrosti. Opcenito govoreé¢i, mudrost sadrzi, osim
sazrelog znanja i razumijevanja, onu duhovnost (produhovljenost) koja postupno nastaje
tijekom ljudskog zivota i u sebi objedinjuje klasi¢ne vrline (mudrost/oprez, pravednost, hrabrost
i umjerenost/suzdrzanost) te svevremenske drustvene vrednote, poput sklonosti miru i
mirotvorstvu, ¢ovjekoljublju 1 pravednosti. U tom smislu mudrost je sloZena 1 zrela vrlina koja
u sebi prepli¢e najmanje pet podrucja, stvarajuc¢i od njih novu kvalitetu: (1) znanja: svrhovite 1
primijenjene informacije?, (2) razboritost, odnosno razumnost: sposobnost zrelog rasudivanja,
(3) etiku s dosljednom primjenom moralnih vrlina i op¢ih drustvenih vrednota, (4) dovr$enu
ljudskost: emocionalnu zrelost, kognitivnu, emocionalnu i socijalnu inteligenciju, postojanost,
iskrenost, plemenitost, samozatajnost, dobrohotnost, sklonost mirotvorstvu i covjekoljublju itd.
i (5) zrelu duhovnost (ne nuzno religioznost ili religijsku duhovnost): kontemplativnost,
sposobnost uvida, intuitivnost... Sasvim pojednostavljeno, mudrost je sposobnost koristenja
¢injenica, informacija, znanja i iskustava, svojih 1 tudih, u rasudivanju, etickom odlucivanju 1
postupanju. Prema tome, mudrost je znanje i iskustvo protkano moralnom filozofijom, a
moralna filozofija je, kako je napisao Markok Tulije Ciceron u svome tekstu De officiis ad
Marcum filium, prijeko potrebna svima koji nastoje ostvariti uspjesnu karijeru.

Medutim, poslovno poduzetniStvo nerijetko ima i druga, nezeljena lica, primjerice: kronicni
umor, gubitak sna, anksioznost, depresija, razoCarenje, radoholizam, ovisnost o adrenalinu,
razne posljedi¢ne bolesti, gubitak prijatelja, stjecanje neprijatelja, bankrot, raspad obitelji itd.
Otuda je poduzetnicima, osim poslovne ideje, resursa i entuzijazma, potrebna mudrost
upravljanja vlastitim zivljenjem. Jer, §to koristi covjeku steci sav svijet, a Zivotu svojemu
nauditi?

Kako se osigurati od neuspjeha? Nazalost, za to nema potpune garancije. Ali se poslovni rizici
I neizvjesnosti mogu smanjiti na razumnu i prihvatljivu mjeru.

31zr 4,11.
# Informacije se sastoje od obradenih i kontekstualiziranih ¢injenica odnosno podataka.

3



Dugorocno uspjesni poduzetnici preporucit ¢e najmanje sljedece:

(1) posjedovanje op¢ih znanja, vjestina i kompetencija potrebnih za poslovanje u svakoj
djelatnosti

(2) posjedovanje posebnih znanja o djelatnosti (industriji) i poslovanju u kojem se
planira poslovni pothvat

(3) posjedovanje relevantnih informacija — internih i eksternih
(4) angaziranje pravih osoba za obavljanje i vodenje rukovodecih i operativnih funkcija
(5) donosenje ispranih odluka u pravo vrijeme

(6) briga o svojoj i obiteljskoj dobrobiti (zdravlje i blagostanje, obrazovanje i kultura,

prijateljstva itd.).
Poduzetnistvo je izraz ukupnog ljudskog bi¢a, a ne samo ekonomskih i poslovnih interesa homo
economicusa. Financijska ¢e se dobit jo§ vrlo dugo visoko zadrZati na listi poduzetnic¢kih
preferencija. Medutim, ekonomski i jo§ viSe druStveni razvoj nagovjestavaju da bi u buducnosti
dobit mogla postajati kljuénim indikatorom poduzetnicke uspjesnosti u onoj mjeri u kojoj bi
drugi poduzetnicki ishodi dobivali na svome znacaju, primjerice odrzivost poslovanja,
cirkularna ekonomija, o¢uvanje i obnavljanje okoli$a, usavrSavanje korporativne drustvene
odgovornosti i tome sli¢no.



2. Op¢i uvod u nastavu kolegija Poduzetnistvo i poslovni planovi

Nastavni sadrZaj kolegija Poduzetnistvo i poslovni planovi rasporeden je na petnaest nastavnih
tema. Svaka od njih ima svoj nastavni cilj, trajanje, ishode ucenja, nacin provjere ishoda ucenja
te studentske zadace. Provjera ishoda ucenja obavlja se na viSe nacina: samoprovjerom,
rjeSavanjem pitanja na testovima znanja i kolokvijima, pisanjem samostalne vjezbe i na kraju
zavr$nim usmenim ispitom.

Dobro dosli na kolegij Poduzetnistvo i poslovni planovi!

Postovane kolege 1 kolegice, na ovim stranicama, koje su postavljene na sustav za ucenje na
daljinu Baltazar, nalaze se sve relevantne informacije potrebne za vase uspjesno savladavanje
nastavnog gradiva kolegija Poduzetnistvo i poslovni planovi.®

Opée informacije

Naziv studija: Specijalisticki diplomski stru¢ni studij Projektni menadzment.
Sifre kolegija: 18-190020 izvanredni studij i 18-189925 redoviti studij.
Status kolegija: obvezni.

Godina studija: 2. godina studija, 3. semestar.

Uvjeti upisa: nema.

Izvoditelji i nositelji kolegija

dr. sc. Antal Balog, visi predava¢ <antal.balog@bak.hr> i

Zlatko ReSetar, univ. spec. oec., visi predavac <zlatko.resetar@bak.hr>.
Nacin komuniciranja studenata i nastavnika

Komunikacija sa studentima je preko sustava za ucenje na daljinu Baltazar i portala Infoeduka.®
Sve informacije o kolegiju, kao i moguce izmjene, bit ¢e objavljene na nastavi i na sustavu
Baltazar na stranici kolegija Poduzetnistvo i poslovni planovi obaju nositelja i izvoditelja. Dani
1 vrijeme konzultacija sa studentima su sljede¢i:

Antal Balog: ponedjeljkom od 16.00 do 17.00 sati ili prema dogovoru putem sustava
ucéenja na daljinu Baltazar, osobno ili e-postom.

Zlatko Resetar: ponedjeljkom od 16.00 do 17.00 sati ili prema dogovoru putem sustava
ucenja na daljinu Baltazar, osobno ili e-postom.

Cilj kolegija je upoznavanje studenata s poduzetni¢kim procesima, poslovnim planom, vrstama
pravnih oblika poduzeéa, procjenom izvodljivosti 1 vrednovanja poduzetni¢kog pothvata,
zaStitom intelektualnog vlasniStva, komercijalizacijom znanja, analizom trZiSta, izvorima i
vrstama kapitala, financiranjem pothvata, strategijom razvoja, kodeksom poslovanja,
konkurencijom, planom marketinga, financijskim pokazateljima 1 izvjeStajima 1 analizom
rizika. Kod studenata e se potaknuti stvaranje vlastite kreativnosti i osnivanje ad hoc poduzeca.

5 Poduzetnistvo i poslovni planovi (Antal Balog) [12.09.2019.] i Poduzetnistvo i poslovni planovi (Zlatko Resetar)
<https:// baltazar.bak.hr /2018-2019/course/view.php?id=119>. [12.09.2019.].

6 Sustav Baltazar <https://baltazar.bak.hr/>. [12.09.2019.] i Baltazar pretinac <https://infoeduka.bak. hr/main.
php>. [12.09.2019.].



Sadrzaj kolegija. Priroda i vaZnost poduzetniS$tva, definicija poduzetnika, poduzetnicki
procesi, vrste startupova. Poduzetnicki nacin razmisljanja. Kako ocijeniti poslovnu ideju.
Osnivanje poduzeca (tvrtke). Pravni oblici osnivanja. Izvori i upotreba kapitala. Ulaganje
osnovnih sredstava (opreme). Upotreba i ocekivani efekti kredita. Neformalni rizi¢ni kapital.
Poslovni plan, §to je poslovni plan, tko bi ga trebao pisati, opseg i vrijednost poslovnog plana,
prezentiranje plana, operativni plan. Financijski plan, po¢etno financiranje nove tvrtke. Zasto
je potrebna gotovina. Definiranje bilance stanja tvrtke. Planirani financijski tokovi tvrtke.
Planirani izvjestaj dobiti odnosno gubitka nove tvrtke. Upravljanje financijama. Kratkoro¢ne i
dugoro¢ne obveze. KoriStenje zajmova. Upravljanje rizicima. Tocka pokri¢a. Vjerojatnost
opstanka tvrtke.

Ishodi ucenja
Minimalni ishodi ucenja
Po uspjesnom zavrSetku kolegija studenti ¢e mo¢i:

(1) kategorizirati i analizirati trziSta, opisati izvore i vrste kapitala, napraviti model financiranja
pothvata te strategiju razvoja

(2) izabrati opciju i argumentirati poslovni plan ili investicijsku studiju

(3) predvidjeti buduce financijske pokazatelje, usporediti i vrednovati rizik

(4) izabrati opciju poduzetni¢kog organiziranja.

Zeljeni ishodi ucenja

(1) procijeniti opravdanost izlaska s proizvodom ili uslugom na trziste, odrediti najprikladniji
model financiranja

(2) odabrati, opravdati i vrednovati odredenu poslovnu ideju kroz poslovni plan ili investicijsku
studiju

(3) predvidjeti i procijeniti financijske pokazatelje odredenog poslovnog pothvata, kriticki
prosuditi rizik poslovanja

(4) kriticki analizirati mogucnosti poduzetni¢kog organiziranja, rangirati i argumentirati
misljenje oko oblika poduzetni¢kog organiziranja.

Prema tome, nakon uspjesnog zavrSetka ovog kolegija studenti ¢e mo¢i sljedece: razumjeti
drustvenu potrebu za poduzetniStvom; usvojiti osnovna znanja o poduzetnickim procesima,
poslovnim planovima i vrstama pravnih oblika poslovnih subjekata; razumjeti novostvoreno
znanje i inovacije te znati kako zastititi intelektualno vlasni$tvo; kategorizirati potencijalna
trziSta; opisati izvore 1 vrste kapitala; prirediti model financiranja poslovnog pothvata te
formulirati strategiju razvoja poslovnog subjekta; identificirati kraj projekta; saciniti plan za
novi pocetak poslovanja; razumjeti razli¢ite poduzetniCke strategije; izraditi jednostavniji
poslovni plan ili jednostavniju investicijsku studiju; identificirati i izracunati izvodljivost
poduzetnickog pothvata; izracunati staticke i dinamicke financijske pokazatelje; napraviti

analizu rizika projekta; argumentirati i opisati postupak komercijalizacije znanja.

Broj sati nastave: redovni studenti 30 sati nastave (20 sati predavanja i 10 sati vjezbi);
izvanredni studenti 20 sati nastave.

ECTS bodovi kolegija (European Credit Transfer System) odnosno koeficijent opterecenja
studenta: 5.



Jedan ECTS bod na preddiplomskom studiju oznacava izmedu 25 1 30 sati rada studenta. 5
ECTS bodova znaci da svaki student za savladavanje ovog kolegija treba utrositi izmedu 125 i
150 radnih sati na pohadanje nastave, Citanje strucne literature, proucavanje i ucenje, izradu
zadaca, pisanje seminarskog (samostalno) odnosno pristupnog rada, polaganje testova znanja i
kolokvija te pristupanje usmenom ispitu.

Obveze studenata. Studenti su obavezni pohadati nastavu u obimu koji to propisuje Pravilnik
o studiranju VeleuciliSta kao i drugi relevantni zakonski akti, pri tome vode¢i ratuna o
akademskom ponasanju, odnosno aktivno sudjelovati u nastavi i ispuniti sve radne zadatke u
rokovima koje im odredi nastavnik: (1) nauciti zadane nastavne sadrzaje, (2) obaviti sve
nastavne zadatke koje im odredi nastavnik, (3) pristupiti pisanju dvaju kolokvija, (4) izraditi
jedan samostalni rad (poslovni plan) i ukratko ga prezentirati pred nastavnom skupinom, te (5)
pristupiti pismenom ispitu ako nisu polozili jedan ili dva kolokvija, (6) pristupiti usmenom
ispitu ako su polozili oba kolokvija ili su polozili pismeni ispit.

Studenti su, takoder, duzni za vrijeme izvodenja nastave pridrzavati se akademskih pravila, kao
1 svih pravila ponasanja koje je propisalo Veleuciliste.

Uvjet pristupanja usmenom ispitu jest napisan i pozitivno ocijenjen samostalni rad (poslovni
plan) te poloZen pismeni ispit. Studenti koji iz oba kolokvija dobiju pozitivnu ocjenu ne moraju
pristupati pismenom, ve¢ samo usmenom ispitu.

Vidovi neakademskog ponasanja. Neispunjavanje zadatka u zadanu roku -25%; prepisivanje
zadaca, seminarskih radova, projekata i slicno -50%; predstavljanje tudih radova i rjeSenja kao
svojih, te uporaba drugih nedozvoljenih i nemoralnih sredstava pri ispunjavanju dobivenih
zadataka, pri polaganju pismenih ispita i usmenog ispita: -100%.

Kriteriji ocjenjivanja studenata: nedovoljan od 0,00 do 50,00%, dovoljan od 50,01 do
58,00%, dobar od 58,01 do 75,00%, vrlo dobar od 75,01 do 90,00%, izvrstan od 90,01 do
100,00%.

Tablica 1. Prikaz bodovanja ishoda ucenja

R . Broj bodova Broj bodova za Maksimalni
Ishodi uéenja broj - d . .
za ispit seminarski rad broj bodova
Ishod ucenja broj 1 15 10 25
Ishod ucenja broj 2 15 10 25
Ishod ucenja broj 3 15 10 25
Ishod ucenja broj 4 15 10 25
Ukupno 60 40 100

VaZna napomena: student je polozio kolegij kada je iz svakog pojedinacnog ishoda ucenja
ostvario najmanje polovicu bodova.

Obavjestavanje o rezultatima ispita. O rezultatima ispita i kolokvija te broju bodova za
seminarski rad odnosno poslovni plan, studenti ¢e biti obavjeStavani preko sustava za ucenje na
daljinu Baltazar. O zavr$noj ocjeni kolegija studenti ¢e biti obavijesSteni na usmenom ispitu.



Literatura
Obvezatna literatura

1. Hisrich, R.D.; Peters, M.P. i Shepherd, D.A.: Poduzetnistvo, sedmo izdanje. Mate. Zagreb,
2011.

2. Kuvaci¢, N.: Biznis plan ili poduzetnicki projekt. Beretin. Split, 2003.
3. Nastavni materijali dostupni na sustavu za ucenje na daljinu Baltazar.
Dopunska literatura

1. Kathleen R. Allen: Growing and Managing a Small Business, Houghton Mifflin Company,
Boston, New York. Algebra. Zagreb, 2007.

2. Paul M. Elkin: Mastering Business Planning and Strategy, Thorogood Publishing, London.
Algebra. Zagreb, 2007.

3. Preporuceni sadrzaj Poslovnog plana i Investicijske studije, dostupno na: <www.hbor.hr>,
<http://www.hbor.hr/Art802> i <http://www.hbor.hr/Art801>.

U zakljucku ove uvodne dobrodoslice dobro je imati stalno na umu da je ponavljanje nastavnih
sadrzaja majka ucenja (latinski: repetitio mater studiorum est).” Ucenje zahtijeva mentalne,
psihomotorne i druge napore, tako da ono, poput socijalizacije, zahtijeva vrijeme i postojanu
upornost. U¢enje ne mora biti nuzno, kako neki studenti znaju re¢i — mucenje. Ono to nije kada
se steknu radne navike i pronadu strategije stjecanja znanja. Jedna od isprobanih, u¢inkovitih 1
uspjeS$nih strategija jeste — ponavljanje, ponavljanje i ponavljanje. Ili drugim rije¢ima,
potrebno je da svaki student pronade i1 izgradi svoju uspjesnu strategiju ucenja.

Nakon §to nastavne sadrZaje razumijete i naucite, odnosno nakon §to ih zapamtite, tek tada ih
mozete poceti primjenjivati, primjerice u analizi neke poslovne pojave ili poslovne situacije,
zatim u njezinom vrednovanju ili prosudivanju te, konac¢no, u stvaranju ili poduzimanju neceg
novoga. To mozda najbolje opisuje izreka koja se pripisuje Thomasu Edisonu, slavnom
americkom inovatoru, da je genijalnost one percent inspiration and ninety-nine percent
perspiration, odnosno jedan posto inspiracije (nadahnuca) i devedeset i devet posto znojenja |
upornog rada. Mislim da bi u navedenoj izreci u kontekstu naseg kolegija bilo dobro i korisno
promijeniti redoslijed tvrdnji 1 navesti da je poslovni uspjeh blizi onima koji prvo uloze
devedeset i devet posto svojih napora u uéenje, studiranje i rad (da, upravo tim redoslijedom)
kako bi bili spremni kada dode onaj ocekivani trenutak poduzetni¢kog nadahnuca. U svakoj
profesiji, pa tako i u menadzerskoj, postoje dijelovi koje praktiCari nazivaju pravila zanata.
Kada steknete rutinu izrade poslovnog plana, mo¢i ¢ete svaku svoju poslovnu ideju uspjesno
testirati 1 na razliite nacine provjeravati prije pokretanja poduzetnickog procesa. Pa i tada, kada
svi pokazatelji ukazuju na poslovni uspjeh poduzetnicke ideje, 1 dalje su prisutni poslovni rizici,
ali su smanjeni na razumnu mjeru.

Prema tome, ako zelite postati uspjeSnim ili jo§ boljim poduzetnikom, prvo Sto je potrebno
uciniti jest dobro nauciti sadrzaje ovoga kolegija. Ali samo to, kao Sto naslucujete, nije
dovoljno; ova i druga znanja, vjestine i kompetencije povecavaju vam Sanse za uspjeh u

" U&enje je proces kojim se usvajaju nova znanja, vjestine i kompetencije. Znanje, kao teorijskoetske i prakti¢no
poznavanje nekog sadrzaja, sustavno i logic¢ki povezuje relevantne informacije. Informacija sadrzi podatak ili
¢injenicu s pripisanim znacenjima. Ili, drugim rije¢ima, informacija je podatak koji ima znacenje u odredenom
kontekstu ili situaciji.



trziSnim natjecanju s drugim poduzetnicima i inovatorima. Na koje na¢ine mozete biti uspjesniji
od svojih takmaca, ucit ¢ete i nauciti tijekom ovog kolegija.

Podsjetimo se na tekst koji se pripisuje Rayu Krocu, osobi koja je razvila poslovni lanac brze
hrane McDonald's:

Nista na svijetu ne moze zamijeniti upornost.

Ne moze talent — najvise ima neuspjesnih ljudi s velikim talentima.

Ne moze ni genijalnost — neshvaceni genijalci poznati SU po svijetu.
Ne moze ni obrazovanje — svijet je pun obrazovanih i neuspjesnih ljudi.
Samo upornost i odlucnost mogu postici sve.

Istini za volju, samo upornost i odlu¢nost ne mogu same po sebi poluciti poslovni uspjeh ili
uspjeh u nekom drugom podrucju. Talent, genijalnost i obrazovanje jesu potrebni uvjeti
uspjeha, ali nisu dovoljni. Potrebna je upornost.

Ili, ako vam se viSe svida, potrebna je uporna upornost.




3. Sadrzaj kolegija po nastavnim temama

U nastavku ovog izlaganja nalaze se dvije tablice. Tablica 2 sadrzi kronoloski nabrojane teme
predavanja s brojem predvidenih nastavnih sati, a treca tablica sadrzi teme planiranih nastavnih
vjezbi.

Tablica 2. Teme nastavnih predavanja

Broj Naziv nastavne teme BrO.J
teme sati

Upoznavanje s programom i namjerama kolegija.
Uvod u poduzetnistvo i poslovanje male tvrtke.

Priroda i vaznost poduzetnistva.
2. Definicija poduzetnika. Poduzetnicki procesi. 1
Vrste startupova.

Poduzetnicki na¢in razmisljanja.
3. | Kako ocijeniti poslovnu ideju. 1
Definiranje proizvoda ili usluge.

Poduzetni¢ke namjere 1 korporacijsko poduzetnistvo.
Poduzetnikovo podrijetlo i karakteristike.

Uzori i sustav potpore.

Uspostava korporacijskog poduzetnistva u organizaciji.

Medunarodne poduzetnicke prilike.
Trziste.

5. | Konkurencija. 1
SWOT analiza.
PEST analiza.

Kreativnost, poslovna ideja i analiza prilike.
Znanje i inovacije.

Zastita intelektualnog vlasniStva.
Upravljanje intelektualnim kapitalom.
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Organizacijski plan.

Osnivanje poduzeca (tvrtke).

Pravni oblici osnivanja.

Poduzetnicka strategija i poslovna etika.
Kodeks poslovanja.

Kreiranje poslovodstva, definiranje ¢lanovi tima, plan i politika
zaposljavanja.

Marketinski plan.

Ulaganja u tvrtku.

Izvori i upotreba kapitala.

Ulaganje osnovnih sredstava (opreme).
Upotreba i o¢ekivani efekti kredita.
Neformalni rizi¢ni kapital.

Poslovni plan.

Sto je poslovni plan.

Tko bi ga trebao pisati.

Opseg i vrijednost poslovnog plana.
Prezentiranje plana.

Operativni plan.

10.

Financijski plan.
Pocetno financiranje nove tvrtke.
Zasto je potrebna gotovina.

Vjezba: provokativna rasprava sa studentima o definiraju
pocetnog financiranje svoje zamisljene tvrtke.

Interaktivna rasprava.

11.

Definiranje bilance stanja tvrtke.

Planirani financijski tokovi tvrtke.

Planirani izvjestaj dobiti odnosno gubitka nove tvrtke.
Upravljanje financijama.

Kratkoroc¢ne i dugorocne obveze.

Koristenje zajmova.

Upravljanje rizicima.

Tocka pokrica.

Vjerojatnost opstanka tvrtke.

12.

Poduzetnicka strategija. Strategija rasta i upravljanje
implikacijama rasta.

13.

Medunarodno pozicioniranje i pristup vanjskim izvorima resursa.
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Privodenje pothvata kraju, odrzavanje poslovanja, prethodne

14. | naznake stecaja, ponovni pocetak, stvarnost neuspjeha, poslovni 1
preokret.

15. | Prezentacija vlastite poduzetnicke ideje. 1

Tablica 3. Teme nastavnih vjezbi

Br. Naziv teme vjezbe Bro_j
teme sati
1. | lzrada ekonomsko-financijske analize 5
2. | lzrada ekonomsko-trzi$ne ocjene 5

4. Tematski kalendar izvodenja nastave

Ovaj tematski kalendar izvodenja nastave sadrzi ciljeve pojedinih nastavnih tema, tjedne
izvodenja tema, pojedine ishode ucenja, nacine provjere ishoda ucenja te zadace koje svaki
student treba napraviti. Od studenata i studentica se o¢ekuje da dosljedno obave navedene
zadace, a osobito sljedece:

(1) dolazak na predavanja i vjezbe

(2) ¢itanje zadanih tekstova

(3) pisanje kratkih biljeski o proc¢itanim sadrzajima

(4) pismeno odgovaranje na svako postavljeno pitanje

(5) visekratno ponavljanje pismenih odgovora i ostalih dijelova gradiva
(6) samostalna izrada vlastitog poslovnog plana te

(7) 1zlazak na dva meduispita (kolokvija) 1/ili ispit.

Tema 1. Uvod u poduzetniStvo i poslovanje male tvrtke

Cilj ove nastavne teme je razumjeti i nauciti osnovne pojmove o poduzetnistvu, poduzetnistvo
u malim 1 u velikim poduze¢ima, socijalno poduzetni§tvo, prednosti i nedostaci ulaska u
poduzetnistvo, stvaranje poduzetnicke klime.

Trajanje teme: 2. semestar, 1. tjedan.

Ishodi ucenja: 1.1 2.

Nadini provjere ishoda u¢enja: samoprovjera, prvi kolokvij, samostalni rad (poslovni plan) i
ispit.

Zadaca: Procitajte stranice od 13. do 26. knjige Funda, D.: MenadZment malog poduzecéa.

Visoka skola za poslovanje i upravljanje s pravom javnosti Baltazar Adam Krceli¢. Zapresic,
2011.

Tijekom prvog Citanja i prouc¢avanja zadanog teksta sacinite kratke biljeSke.

Tijekom drugog Citanja pismeno odgovorite na postavljena pitanja, koriste¢i se zadanim
tekstom i svojim biljeSkama.
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Pismenim odgovaranjem na postavljena pitanja lakSe éete razumjeti i zapamtiti pojedine
pojmove, definicije, teorije i koncepte. Osim toga, dodatno Cete razvijati svoje sposobnosti
pismenog izrazavanja.

Ako neki pojam ne razumijete, ne razumijete ga dovoljno, zZelite ga razumjeti bolje ili vas
zanima etimologija rijeci, posluzite se Hrvatskim jezi¢nim portalom <http://hjp.znanje.hr/>

Nakon §to ste pismeno odgovorili na postavljena pitanja, vise puta ponovite odgovore te
ponovite i ostale dijelove nastavnih sadrzaja.

Tema 2. Priroda i vaZnost poduzetniStva

Cilj ove nastavne temeje razumjeti i nauliti sljedeCe sadrzaje: priroda i vaznost
poduzetnistva, danasnja definicija poduzetnika, razlike izmedu poduzetnika i izumitelja,
poduzetnicki proces (identifikacija i procjena prilike, izrada poslovnog plana, odredivanje
potrebnih  resursa, upravljanje poslovnom organizacijom), vrste startupova, uloga
poduzetniStva u gospodarskom razvoju, etika i drustvena odgovornost poduzetnika i budu¢nost
poduzetniStva.

Trajanje teme: 2. semestar, 2. tjedan.

Ishodi ucenja: 1. i 2.

Nacin provjere ishoda ucenja: samoprovjera, prvi kolokvij, samostalni rad (poslovni plan) i
ispit.

Zadaca: Procitajte stranice od 3. do 20. knjige Hisrich, R. D.; Peters, M. P. i Shepherd, D.
A.: PoduzetniStvo, sedmo izdanje. Mate. Zagreb, 2011.

Tijekom prvog ¢itanja i proucavanja zadanog teksta sacinite kratke biljeske.

Tijekom drugog Citanja pismeno odgovorite na postavljena pitanja, koriste¢i se zadanim
tekstom 1 svojim biljeSkama. Pismenim odgovaranjem na postavljena pitanja lakSe cete
razumjeti i zapamtiti pojedine pojmove, definicije, teorije i koncepte. Osim toga, dodatno cete
razvijati svoje sposobnosti pismenog izraZzavanja.

Nakon Sto ste pismeno odgovorili na postavljena pitanja, vise puta ponovite odgovore te
ponovite i ostale dijelove nastavnih sadrzaja.

Tema 3. Poduzetnicki na¢in razmisljanja
Cilj ove nastavne teme je razumjeti i nauciti sljedece sadrzaje: razmatranje poduzetnickog
razmiS$ljanja, njihova kognitivna prilagodljivost, uenje iz poslovnog neuspjeha, menadZersko
nasuprot poduzetnickom odlucivanju, strateSka orijentacija i predanost poslovnoj prilici,
angaziranje resursa i njihova kontrola, upravljacka struktura i filozofija nagradivanja te
orijentacija prema rastu i poduzetnicka kultura.

Trajanje teme: 2. semestar, 3. tjedan.
Ishodi ucenja: 1. i 2.
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Nacdin provjere ishoda ucenja: samoprovjera, prvi kolokvij, samostalni rad (poslovni plan) i
ispit.

Zadaca: Procitajte stranice od 29. do 48. knjige Hisrich, R. D.; Peters, M. P. i Shepherd, D.
A.: Poduzetnistvo, sedmo izdanje. Mate. Zagreb, 2011.

Tijekom prvog Citanja i proucavanja zadanog teksta sacinite kratke biljeske.

Tijekom drugog Citanja pismeno odgovorite na postavljena pitanja, koriste¢i se zadanim
tekstom 1 svojim biljeSkama. Pismenim odgovaranjem na postavljena pitanja lakSe cete
razumjeti 1 zapamtiti pojedine pojmove, definicije, teorije 1 koncepte. Osim toga, dodatno ¢ete
razvijati svoje sposobnosti pismenog izrazavanja.

Nakon §to ste pismeno odgovorili na postavljena pitanja, vise puta ponovite odgovore te
ponovite i ostale dijelove nastavnih sadrzaja.

Tema 4. Poduzetnicke namjere i korporacijsko poduzetniStvo

Cilj ove nastavne teme je razumjeti i nauditi sljedece sadrzaje: namjere poduzetnog djelovanja,
poduzetnikovo podrijetlo i karakteristike (obrazovanje, osobne vrijednosti, starost, radna
povijest), uzori i sustavi moralne i profesionalne potpore, muski, zenski i manjinski poduzetnici,
poduzetni¢ke namjere unutar postoje¢ih poslovnih organizacija te uspostava korporacijskog
poduzetniStva u organizaciji.

Trajanje teme: 2. semestar, 4. tjedan.

Ishodi ucenja: 1.1 2.

Nacdin provjere ishoda ucenja: samoprovjera, prvi kolokvij, samostalni rad (poslovni plan) i
ispit.

Zadacéa: Procitajte stranice od 57. do 77. knjige Hisrich, R. D.; Peters, M. P. i Shepherd, D.
A.: Poduzetnistvo, sedmo izdanje. Mate. Zagreb, 2011.

Tijekom prvog Citanja i prouc¢avanja zadanog teksta sacinite kratke biljeSke.
Tijekom drugog citanja pismeno odgovorite na postavljena pitanja, koriste¢i se zadanim
tekstom 1 svojim biljeSkama.

Nakon Sto ste pismeno odgovorili na postavljena pitanja, vise puta ponovite odgovore te
ponovite 1 ostale dijelove nastavnih sadrzaja.

Tema 5. Medunarodne poduzetnicke prilike

Cilj ove nastavne teme je razumjeti i nauciti sljedeée sadrzaje: priroda medunarodnog
poduzetnistva, vaznost medunarodnog poslovanja za tvrtku, medunarodno nasuprot domac¢em
poduzetnistvu, prepreke medunarodnoj trgovini te implikacije za globalnog poduzetnika.

Trajanje teme: 2. semestar, 5. tjedan.
Ishodi uéenja: 1.1 2.
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Nacdin provjere ishoda ucenja: samoprovjera, prvi kolokvij, samostalni rad (poslovni plan) i
ispit.

Zadaca: Procitajte stranice od 87. do 102. knjige Hisrich, R. D.; Peters, M. P. i Shepherd, D.
A.: Poduzetnistvo, sedmo izdanje. Mate. Zagreb, 2011.

Tijekom prvog Citanja i proucavanja zadanog teksta sacinite kratke biljeske.

Tijekom drugog c¢itanja pismeno odgovorite na postavljena pitanja, koriste¢i se zadanim
tekstom 1 svojim biljeSkama.

Nakon §to ste pismeno odgovorili na postavljena pitanja, vise puta ponovite odgovore te
ponovite i ostale dijelove nastavnih sadrzaja.

Tema 6. Kreativnost, poslovna ideja i analiza prilike
Cilj ove nastavne teme je razumjeti i nauciti sljedece sadrzaje: izvori novih ideja (klijenti,
postoje¢i proizvodi i usluge, distribucijski kanali, vlada, istrazivanje 1 razvoj), metode
generiranja ideja (fokus grupe, brainstoming, problemska analiza), kreativno rjeSavanje
problema, inovacije (vrste, definiranje nove inovacije proizvoda ili usluga, klasificiranje novih
proizvoda), prepoznavanje prilike, plan analize prilike, planiranje i proces razvoja proizvoda te
internetska trgovina i poslovni startup.

Trajanje teme: 2. semestar, 6. tjedan.

Ishodi uéenja: 1.1 2.

Nacin provjere ishoda ucenja: samoprovjera, prvi kolokvij, samostalni rad (poslovni plan) i
ispit.

Zadaca: Procitajte stranice od 139. do 194. knjige Hisrich, R. D.; Peters, M. P. i Shepherd, D.
A.: Poduzetnistvo, sedmo izdanje. Mate. Zagreb, 2011.

Tijekom prvog Citanja i proucavanja zadanog teksta sacinite kratke biljeske.

Tijekom drugog Citanja pismeno odgovorite na postavljena pitanja, koriste¢i se zadanim
tekstom 1 svojim biljeSkama.

Nakon $to ste pismeno odgovorili na postavljena pitanja, vise puta ponovite odgovore te
ponovite i ostale dijelove nastavnih sadrzaja.

Tema 7. Organizacijski plan

Cilj ove nastavne teme je razumjeti i nauciti sljedece sadrzaje: osnivanje nove tvrtke, pravni
oblici poslovanja (vlasni§tvo, vlasnicka odgovornost, troskovi pokretanja poslovanja,
kontinuitet poslovanja, prenosivost interesa, kapitalne potrebe, upravljatka kontrola,
distribucija dobiti 1 gubitka, aktivnosti privlacenja kapitala), porezna obiljezja poslovnih oblika,
drustvo s ograni¢enom odgovorno$¢u, s-korporacija, strukturiranje organizacije, izgradnja
upravljackog tima 1 uspjeSne organizacijske kulture, uloga uprave, savjetni¢ki odbor,
organizacija i uporaba savjetnika.
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Trajanje teme: 2. semestar, 7. tjedan.

Ishodi u¢enja: 1.1 2.

Nacdin provjere ishoda ucenja: samoprovjera, prvi kolokvij, samostalni rad (poslovni plan) i
ispit.

Zadaca: Procitajte stranice od 263. do 283. knjige Hisrich, R. D.; Peters, M. P. i Shepherd, D.
A.: PoduzetniStvo, sedmo izdanje. Mate. Zagreb, 2011.

Tijekom prvog Citanja i proucavanja zadanog teksta sacinite kratke biljeske.
Tijekom drugog c¢itanja pismeno odgovorite na postavljena pitanja, koriste¢i se zadanim
tekstom i svojim biljeskama.

Nakon §to ste pismeno odgovorili na postavljena pitanja, vise puta ponovite odgovore te
ponovite i ostale dijelove nastavnih sadrzaja.

Prvi kolokvij (M1)

Prvi kolokvij obuhvac¢a nastavno gradivo 1., 2., 3., 4., 5., 6. i 7. temu ovoga Kolegija.
Prije izlaska na kolokvij ponovite sve odgovore na pitanja navedenih tema.

Tema 8. MarketinSki plan

Cilj ove nastavne teme je razumjeti i nauciti sljedece sadrzaje: analiza postojece djelatnosti i
konkurencije, marketinSko istraZivanje za novi pothvat (svrha i ciljevi, prikupljanje podataka iz
sekundarnih i primarnih izvora, analiza i interpretacija podataka), razumijevanje marketin§kog
plana, karakteristike marketinSkog plana, marketinSki splet te priprema marketinSkog plana
(ciljno trziste, poslovni ciljevi 1 smjernice, strategija 1 programi djelovanja, proracun
marketinSkih troSkova, implementacija plana, kontrola marketinskih aktivnosti).

Trajanje teme: 2. semestar, 8. tjedan.

Ishodi uéenja: 3.1 4.

Nacin provjere ishoda uc¢enja: samoprovjera, drugi kolokvij, samostalni rad (poslovni plan) i
ispit.

Zadacéa: Procitajte stranice od 234. do 256. knjige Hisrich, R. D.; Peters, M. P. i Shepherd, D.
A.: Poduzetnistvo, sedmo izdanje. Mate. Zagreb, 2011.

Tijekom prvog Citanja i prouCavanja zadanog teksta sacinite kratke biljeske.
Tijekom drugog citanja pismeno odgovorite na postavljena pitanja, koriste¢i se zadanim
tekstom 1 svojim biljeSkama.

Nakon $to ste pismeno odgovorili na postavljena pitanja, vise puta ponovite odgovore te
ponovite 1 ostale dijelove nastavnih sadrzaja.
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Tema 9. Poslovni plan

Cilj ove nastavne teme je razumjeti i nauciti sljedece sadrzaje: planiranje kao dio poslovnih
aktivnosti, sadrzaj poslovnog plana, autori poslovnog plana, opseg i vrijednost poslovnog plana,
procjena poslovnog plana od strane zajmodavaca i1 ulagaca, prezentacija poslovnog plana,
potrebne informacije za izradu poslovnog plana (trziSne, operativne i financijske), internet kao
resurs informacija, pisanje poslovnog plana (uvod, sazetak, analiza okruzenja, opis pothvata,
plan proizvodnje), operativni plan (marketing, organizacija, procjena rizika, financijski plan),
uporaba i primjena poslovnog plana (mjerenje napretka, azuriranje), razlozi neuspjeha
poslovnog planiranja.

Trajanje teme: 2. semestar, 11. tjedan.

Ishodi ucéenja: 3. i 4.

Nacin provjere ishoda ucenja: samoprovjera, drugi kolokvij, samostalni rad (poslovni plan) i
ispit.

Zadaca: Procitajte stranice od 198. do 222. knjige 1. Hisrich, R. D.; Peters, M. P. i Shepherd,
D. A.: Poduzetnistvo, sedmo izdanje. Mate. Zagreb, 2011.

Tijekom prvog Citanja i proucavanja zadanog teksta sacinite kratke biljeske.

Tijekom drugog citanja pismeno odgovorite na postavljena pitanja, koriste¢i se zadanim
tekstom 1 svojim biljeSkama.

Nakon $to ste pismeno odgovorili na postavljena pitanja, vise puta ponovite odgovore te
ponovite 1 ostale dijelove nastavnih sadrzaja.

Tema 10. Financijski plan i bilanca stanja tvrtke

Cilj ove nastavne teme je razumjeti i nauciti sljedece sadrzaje: poslovni i kapitalni proracun,
racun dobiti 1 gubitka, nov€ani tok, bilanca, analiza tocke pokri€a, izvori financijskih sredstava
1 raunalni programi.

Trajanje teme: 2. semestar, 12. tjedan.

Ishodi ucenja: 3. i 4.

Nacin provjere ishoda uc¢enja: samoprovjera, drugi kolokvij, samostalni rad (poslovni plan) i
ispit.

Zadaca: Procitajte stranice od 291. do 307. knjige Hisrich, R. D.; Peters, M. P. i Shepherd, D.
A.: Poduzetnistvo, sedmo izdanje. Mate. Zagreb, 2011.

Tijekom prvog Citanja i prouc¢avanja zadanog teksta sacinite kratke biljeske.

Tijekom drugog Citanja pismeno odgovorite na postavljena pitanja, koriste¢i se zadanim
tekstom 1 svojim biljeSkama.

Nakon $to ste pismeno odgovorili na postavljena pitanja, viSe puta ponovite odgovore te
ponovite i1 ostale dijelove nastavnih sadrzaja.
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Tema 11. Definiranje izvora kapitala

Cilj ove nastavne teme je razumjeti i nauciti sljedece sadrzaje: financiranje pothvata dugom
ili glavnicom odnosno unutarnjim ili vanjskim izvorima (osobni izvori, obitelj i prijatelji,
poslovne banke, partnerstva, drzavne potpore, financiranje ni iz ¢ega itd.).

Trajanje teme: 2. semestar, 13. tjedan.

Ishodi uéenja: 3. i 4.

Nadin provjere ishoda ucenja: samoprovjera, drugi kolokvij, samostalni rad (poslovni plan) i
ispit.

Zadaca: Procitajte stranice od 347. do 366. knjige Hisrich, R. D.; Peters, M. P. i Shepherd, D.
A.: Poduzetnis$tvo, sedmo izdanje. Mate. Zagreb, 2011.

Tijekom prvog €itanja i prouc¢avanja zadanog teksta sacinite kratke biljeske.
Tijekom drugog c¢itanja pismeno odgovorite na postavljena pitanja, koriste¢i se zadanim
tekstom 1 svojim biljeSkama.

Nakon §to ste pismeno odgovorili na postavljena pitanja, vise puta ponovite odgovore te
ponovite 1 ostale dijelove nastavnih sadrzaja.

Tema 12. Poduzetnic¢ka strategija

Cilj ove nastavne teme je razumjeti i nauciti sljedece sadrzaje: stvaranje prilike za novi ulazak,
procjenjivanje privlacnosti prilike za novi ulazak, ulazna strategija za koriStenje novog ulaska
(nestabilno okruZenje 1 (ne)povoljan polozaj prvog pokretaca, nesigurnost kupaca i
(ne)povoljan poloZzaj prvog pokretaca, vremenska prednost i (ne)povoljan polozaj prvog
pokretaca), strategije umanjivanja rizika koriStenja novog ulaska (raspon trzista, oponaSanje 1
upravljanje novitetima).

Trajanje teme: 2. semestar, 13. tjedan.

Ishodi uéenja: 3.1 4.

Nadin provjere ishoda uc¢enja: samoprovjera, drugi kolokvij, samostalni rad (poslovni plan) i
ispit.

Zadacéa: Procitajte stranice od 463. do 520. knjige Hisrich, R.D.; Peters, M. P. i Shepherd, D.
A.: Poduzetnistvo, sedmo izdanje. Mate. Zagreb, 2011.

Tijekom prvog Citanja i proucavanja zadanog teksta sacinite kratke biljeSke.

Tijekom drugog Citanja pismeno odgovorite na postavljena pitanja, koriste¢i se zadanim
tekstom 1 svojim biljeSkama.

Nakon $to ste pismeno odgovorili na postavljena pitanja, vise puta ponovite odgovore te
ponovite 1 ostale dijelove nastavnih sadrzaja.
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Tema 13. Medunarodno pozicioniranje i pristup vanjskim izvorima rasta

Cilj ove nastavne teme je razumjeti i nauciti sljedece sadrzaje:

Trajanje teme: 2. semestar, 14. tjedan.

Ishodi ucenja: 3. i 4.

Nacin provjere ishoda ucenja: samoprovjera, drugi kolokvij, samostalni rad (poslovni plan) i
ispit.

Zadaca: Procitajte stranice od 523. do 570. knjige Hisrich, R. D.; Peters, M. P. i Shepherd, D.
A.: Poduzetnistvo, sedmo izdanje. Mate. Zagreb, 2011.

Tijekom prvog €itanja i prouc¢avanja zadanog teksta sacinite kratke biljeske.
Tijekom drugog citanja pismeno odgovorite na postavljena pitanja, koriste¢i se zadanim
tekstom 1 svojim biljeSkama.

Nakon §to ste pismeno odgovorili na postavljena pitanja, vise puta ponovite odgovore te
ponovite 1 ostale dijelove nastavnih sadrzaja.

Tema 14. Privodenje pothvata kraju

Cilj ove nastavne teme je razumjeti i nauciti sljedece sadrzaje: stecaj; reorganizacija, strategija
za vrijeme reorganizacije; odrzavanje poslovanja; prethodne naznake stecaja; ponovni pocetak;
stvarnost neuspjeha; poslovni preokret; strategija izlaza; nasljedivanje poslovanja; prodaja
poslovanja (izravna prodaja, dionicki plan za zaposlenike, otkup od strane menadzZera).

Trajanje teme: 2. semestar, 14. tjedan.

Ishodi uéenja: 3.1 4.

Nacin provjere ishoda ucenja: samoprovjera, drugi kolokvij, samostalni rad (poslovni plan) i
ispit.

Zadaca: Procitajte stranice od 573. do 593. knjige Hisrich, R. D.; Peters, M. P. i Shepherd, D.
A.: PoduzetniStvo, sedmo izdanje. Mate. Zagreb, 2011.

Tijekom prvog Citanja i prouCavanja zadanog teksta sacinite kratke biljeske.

Tijekom drugog Ccitanja pismeno odgovorite na postavljena pitanja, koriste¢i se zadanim
tekstom 1 svojim biljeSkama.

Nakon sto ste pismeno odgovorili na postavljena pitanja, vise puta ponovite odgovore te
ponovite 1 ostale dijelove nastavnih sadrzaja.

Tema 15. Razvoj vlastitog poslovnog plana

Cilj ove nastavne teme je razumjeti i nauciti sadrzaje poslovnog plana: naslovnica, kazalo
sadrzaja, kazalo prikaza (tablica, slika, shema itd.), operativni sazetak poslovnog plana, opis
poduzetnicke ideje, trziSni podaci projekta, tehnicko-tehnoloski podaci projekta, rukovodenje
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projektom, marketing projekta, financijski podaci projekta, ocjena ucinkovitosti projekta i
dodaci projektu.

Trajanje teme: 2. semestar, 15. tjedan.

Ishodi ucenja: 3. i 4.

Nadin provjere ishoda ucenja: samoprovjera, drugi kolokvij, samostalni rad (poslovni plan) i
ispit.

Zadaca: Procitajte stranice od 134. do 260. knjige Kuvaci¢, N.: Biznis plan ili poduzetnicki
projekt. Beretin. Split, 2003.

Tijekom prvog Citanja i proucavanja zadanog teksta sacinite kratke biljeske.

Tijekom drugog c¢itanja pismeno odgovorite na postavljena pitanja, koriste¢i se zadanim
tekstom 1 svojim biljeSkama.

Napomena: mozete koristiti i ulomak knjige Funda, D.: MenadZment malog poduzeéa, koji
se nalazi na stranicama od 141. do 157.

Nakon §to ste pismeno odgovorili na postavljena pitanja, vise puta ponovite odgovore te
ponovite 1 ostale dijelove nastavnih sadrzaja.

Drugi kolokvij (M2)

Drugi kolokvij obuhvaca nastavno gradivo: 8., 9., 10., 11. 12. 13. i 14. teme ovoga kolegija.
Prije izlaska na kolokvij ponovite sve odgovore na pitanja navedenih tema.

Samostalna vjezba: poslovni plan

Zadaca: Procitajte i proucite stranice od 263. do 351. knjige Kuvaci¢, N.: Biznis plan ili
poduzetni¢ki projekt. Beretin. Split, 2003. (Dio IIl. Poduzetni¢ki projekt - radna
biljeZnica).

Koristec¢i se Radnom biljeznicom priredite poslovni plan prema vlastitoj poslovnoj zamisli.

Struktura poslovnog plana treba biti sukladna preporuc¢enom sadrzaju Hrvatske banke za
obnovu i razvoj <https://www.hbor.hr/poslovni-plan/>. Navedenom sadrzaju obavezno dodajte
jos 1 projekciju bilance.

Oni koji to zZele, poslovnom planu mogu dodati sljedece sadrzaje: ekonomski tok, ekonomsko-
trziSnu ocjenu projekta (statiCku i dinamicku ocjenu, razdoblje povrata ulaganja, neto sadasnju
vrijednost, relativnu sadasnju vrijednost, internu stopu rentabilnosti) te analizu osjetljivosti
projekta.

Prije polaganja ispita iz ovog kolegija dostavite poslovni plan koji sadrzi izvornu ideju te koji
ste samostalno izradili.

Poslovni plan postavlja se na sustav za u¢enje na daljinu Baltazar desetak dana prije zakazanog
datuma ispita.
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Nakon $to ste pismeno odgovorili na postavljena pitanja, viSe puta ponovite odgovore te
ponovite i ostale dijelove nastavnih sadrzaja.

Ispit iz kolegija

Ispit se prijavljuje i polaZze u redovnim ispitnim rokovima Veleudilista. Uvjet za izlazak na
usmeni ispit jest polozen pismeni ispit (ili polozena oba kolokvija) te izraden i pozitivno
ocijenjen seminarski rad. Ako je student polozio prvi kolokvij, moze polagati parcijalni ispit iz
drugog dijela nastavnog gradiva u prvom ispitnom roku nakon zavrSenih predavanja iz ovoga

kolegija.

Na pismenom dijelu ispita svoje odgovore pisite ¢itko, po mogucnosti tiskanim slovima.
Odgovarajte, kada god je to moguce, punim re¢enicama.

Redoslijed odgovora na ispitana pitanja ne mora biti prema redoslijedu njihovog postavljanja.

Mobilni telefoni i tableti moraju biti iskljuceni 1 odloZeni na posebnu klupu izvan dosega
studenta ili studentice. Kaputi, jakne, torbe i torbice moraju biti na vjesalici.

Student ili studentica na klupi ispred sebe smije drzati samo pribor za pisanje te list s ispitnim
pitanjima.

U klupi ispred studenta ne smije biti niSta, osobito ne salabahteri, mobilni telefoni, biljeznice,
knjige 1 tome sli¢no!

Ispitni odgovori ne piSu se grafitnom, ve¢ kemijskom olovkom ili nalivperom.

Ispit je poloZen nakon §to je student ili studentica ostvario/la najmanje polovicu bodova za svaki
pojedinacni ishod ucenja.
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5. Nastavne prezentacije po nastavnim satima kolegija

Nastavne prezentacije kolegija PoduzetniStvo 1 poslovni planovi priredene su prema knjizi
Hisrich, R. D.; Peters, M. P. i Shepherd, D. A.: Poduzetnistvo, sedmo izdanje. Mate. Zagreb,
2011. Nastavne prezentacije Postavljene su na mreznim stranicama sustava za u¢enje na daljinu
Baltazar) <https://baltazar.bak.hr/2018-2019/course/view.php?id=255> i rasporedene su u

petnaest nastavnih tema koliko ih je predvidio plan predavanja, odnosno e-silabus.

5.1. Op¢i uvod u nastavu kolegija PoduzetniStvo i poslovni planovi 0(15)

Poduzetnistvo i poslovni planovi

Veleuciliste s pravom javnosti
Baltazar Zapresic¢

Wiadimira Novaka 23, HR-10290 Zapredic
Specijalisti¢ki diplomski struéni studij
Projektni menadZment

Akademska godina 2019./2020.

Poduzetnistvo i poslovni planovi

Nositelji i izvoditelji kolegija:
Zlatko Resetar, univ. Spec. oec., pred.

dr. sc. Antal Balog, visi predavaé

E-posta: antal.balog@bak.com

Konzultacije sa studentima:
jedan sat prije zakazane nastave
ili prema dogovoru e-postom

Ciljevi kolegija

Cilj kolegija je upoznati studente s poduzetni¢kim procesima,
poslovnim planom, vrstama pravnih oblika poduzeca,
procjenom izvodljivosti i vrednovanja poduzetnickog
pothvata, zaStitom intelektualnog vlasnistva,
komercijalizacijom znanja, analizom trzista, izvorima i
vrstama kapitala, financiranjem pothvata, strategijom
razvoja, kodeksom poslovanja, konkurencijom, planom
marketinga, financijskim pokazateljima i izvjestajima i
analizom rizika.

Kod studenata ¢e se poticati oblikovanje vlastite kreativnosti i
osnivanje ad hoc poduzeca (start up poduzeca).

Poduzetnistvo i poslovni planovi

Opéi uvod u nastavu kolegija

dr. sc. Antal Balog, visi predavac

Zlatko Resetar, univ. spec. oec., visi predavac

O kolegiju

Strucni predmet
Osnovni pojmovi o menadZerskoj funkciji upravljanja
ljudskim potencijalima s primjenom u poslovanju
Godina studija 2., semestar 3.
Satnica: redovni studenti 20 sati predavanja i 10 vjezbi
izvanredni studenti: 20 sati predavanja

Opterecenje studenata: 5 ECTS boda
1 ECTS bod oznacava 25 do 30 sati ucenja
(ili izmedu 125 i 150 sati)

Ocekivaniishodi uCenja 1

Minimalni ishodi u¢enja.

Po uspjeSnom zavrietku predmeta, student ¢e moéi:

1. Kategorizirati i analizirati trZista, opisati izvore i vrste
kapitala, napraviti model financiranja pothvata te strategiju
razvoja.

. lzabrati opciju i argumentirati poslovni plan ili investicijsku
studiju.

. Predvidjeti buduce financijske pokazatelje, usporediti i
vrednovati rizik.

. lzabrati opciju poduzetnickog organiziranja
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Ocekivani ishodi ucenja 2 Sadrzaj kolegija 1

Zeljeni ishodi uéenja.
Uspjesan student bi trebao moci:
1. Procijeniti opravdanost izlaska s proizvodom ili uslugom na
trziste, odrediti najprikladniji model financiranja.
2. Odabrati, opravdati i vrednovati odredenu poslovnu ideju
kroz poslovni plan ili investicijsku studiju.
3. Predvidjeti i procijeniti financijske pokazatelje odredenog
poslovnog pothvata, kriticki prosuditi rizik poslovanja.
. Kriticki analizirati mogucnosti poduzetnitkog organiziranja,
rangirati i argumentirati misljenje o obliku poduzetnickog
organiziranja.

1. Upoznavanje s programom i namjerama kolegija. Uvod u
poduzetnistvo i poslovanje male turtke.

2. Priroda i vaZnost poduzetnistva. Definicija poduzetnika.

Poduzetnicki procesi. Vrste startup-ova (startapova).

3. Poduzetnicki nacin razmisljanja. Kako ocijeniti poslovnu
ideju. Definiranje proizvoda ili usluga.

. Poduzetnitke namjere i korporacijsko poduzetnistvo.
Poduzetnikovo podrijetlo i karakteristike. Uzori i sustav
potpore. Uspostava korporacijskog poduzetnistva u
organizaciji.

5. Medunarodne poduzetnicke prilike. TrZiste. Konkurencija.

SWOT analiza. PEST analiza.

Sadrzaj kolegija 2 Sadrzaj kolegija 3

6. Kreativnost, poslovna ideja i analiza prilike. Znanje i
inovacije. Zastita intelektualnog vlasnistva. Upravljanje
intelektualnim kapitalom.

7. Organizacijski plan. Osnivanje poduzeca (tvrtke). Pravni
oblici osnivanja. Poduzetnicka strategija i poslovna etika.
Kodeks poslovanja. Kreiranje poslovodstva, definiranje
¢lanova tima, plan i politika zaposljavanja.

. Marketinski plan. Ulaganja u tvrtku. lzvori i upotreba
kapitala. Ulaganje osnovnih sredstava (opreme). Upotreba i
otekivani efekti kredita. Neformalni rizi¢ni kapital.

9. Poslovni plan. Sto je poslovni plan? Tko ga treba pisati?
Opseg i vrijednost poslovnog plana. Prezentiranje plana.
Operativni plan.

10. Financijski plan. Pogetno financiranje nove tvrtke. Zasto je
potrebna gotovina. Pocetno financiranje planirane tvrtke.

11. Definiranje bilance stanja tvrtke. Planirani financijski
tokovi tvrtke. Planirani izvjestaj dobiti odnesno gubitka
nove tvrtke. Upravljanje financijama. Kratkorocne i
dugoroéne obveze. Koristenje zajmova. Upravljanje
rizicima. To¢ka pokric¢a. Vjerojatnost opstanka tvrtke.

12. Poduzetnicka strategija, strategija rasta i upravljanje
implikacijama rasta

13. Medunarodno pozicioniranje i pristup vanjskim izvorima
resursa.

14. Privodenje pothvata kraju. Odrzavanje poslovanja.
Prethodne naznake stecaja. Ponovni pocetak. Stvarnost
neuspjeha. Poslovni preokret.

15. Razvoj vlastite poduzetnicke ideje.

1. Kathleen R. Allen: Growing and Managing a Small
Business. Houghton Mifflin Company, Boston, 2007.

2. Paul M. Elkin: Mastering Business Planning and Strategy.

Thorogood Publishing, London, 2007.
Ostala dodatna literatura:

Kovacic, Andrej i Bosilj Vuksic, Vesna: Upravljanje poslovnim
procesima. Sinergija — nakladnistvo, 2004.

Viduci¢, Ljiljana: Financijski menadZment. RRIF, Zagreb, 2002.

Orsag, Silvije i Dedi, Lidija: BudZetiranje kapitala. Procjena
investicijskih projekata. 2. prosireno izdanje, Masmedia,
Zagreb, 2011.

Bodovanje rezultata Pracenje po ishodima ucenja

Za svaki od Cetiri ishoda ucenja student ili studentica moie
ostvariti 25 od ukupno 100 bodova.

Da bi zadovoljio prolaznost na ispitu, student ili studentica
mora ostaviti po 50% bodova svakog ishoda ucenja.

Odredivanje ocjene kolegija prema postignutim bodovima:
od 00,00 do 50,00 bodova: nedovoljan (1),
od 50,01 do 58,00 bodova: dovoljan (2),
od 58,01 do 75,00 bodova: dobar (3),
od 75,01 do 90,00 bodova: vrlo dobar (4),
od 90,01 do 100,00 bodova: izvrstan (5).

Opis Ispit Po::::ni Bodovi
Ishod uéenja 1 15 10 25
Ishod ucenja 2 15 10 25
Ishod uéenja 3 15 10 25
Ishod ucenja 4 15 10 25

Ukupno 60 36 100
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Obveze studenta

Studenti su obavezni:
(1) prisustvovati nastavi
(2) aktivno sudjelovati u nastavi i

(3) ispuniti sve radne zadatke koje im odredi nastavnik.

Studenti su, takoder, duini za vrijeme izvodenja nastave
pridriavati se akademskih pravila, kao i svih pravila
ponasanja koje je propisalo Veleuciliste, a koja se nalaze u
odlukama donesenim od strane nadleinih tijela Veleucilista
s pravom javnosti Baltazar Zapresic.

Polaganje ispita putem kolokvija uvjetovano je redovnim
dolaZenjem na nastavu.

Za poloziti ispit potrebno je sljedece:

1. Redovno dolaziti na nastavu,

. Pratiti nastavu, voditi biljeske i biti aktivan na
nastavi,

3. Napisati i predati nastavniku poslovni plan,
4. Citati, uciti | nauciti sadriaje nastavnoga gradiva,

5. Izadi na ispit i to€no odgovoriti na postavljena
pitanja.

Neakademsko ponasanje studenata

Oblici neakademskog ponasanja: prepisivanje, pokusaji
nedopustenog nacina polaganja kolokvija i ispita te drugi
oblici sankcionirat ce se prema odredbama Pravilnika o
disciplinskoj odgovornosti studenata.

[http://www.vspu.hr/files/files/pravilnici_i_dokumenti/Pra
vilnik_o_disciplinskoj_odgovornosti_studenata.pdf]

Eventualno neakademsko ponasanje studenata utjecat ¢e na
zavrinu ocjenu iz ovog kolegija.

5.2. Uvod u poduzetniStvo i poslovanje male tvrtke 1(15)

Poduzetnistvo i poslovni planovi

Veleuciliste s pravom javnosti
Baltazar Zapresi¢

Wladimira Novaka 23, HR-10290 Zapresid

Specijalisticki diplomski struéni studij
Projektni menadZment

Akademska godina 2019./2020.
1

Pojmovna objasnjenja

Poduzetnistvo je proces u kojem se stvara nesto
vrijedno skoro ni iz Cega.

leffry A. Timmons, Babson College, SAD

Poduzetnistvo je ukupnost poduzetnikovih
inovacijskih, organizacijskih, regulacijskih,
(usmjeravajucih), upravljackih i nadzornih
(kontrolnih) sposobnosti.

Poduzetnistvo i poslovni planovi

1.
Uvod u poduzetniStvo i poslovanje male tvrtke

dr. sc. Antal Balog, visi predavac

Zlatko Resetar, univ. spec. oec., visi predavac

Sto poduzetnistvo ukljucuje?

Poduzetnidtvo je proces stvaranja vrijednosti ujedinjavanjem
jedinstvene kombinacije poslovnih resursa u svrhu
iskoristavanja poslovnih prilika.

Poduzetnidtvo ukljucuje sve aktivnosti poduzetnika koje su
usmjerene na ulaganja i kombinaciju potrebnih ulaza
(inputa), Sirenja novih trziSta, stvaranje novih proizvoda,
novih potro3aca i novih tehnologija; naglaseno je vezano
za prijelomna vremena, za neizvjesne uvijete i krize te
promjene u okolini.
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Temeljni aspekti poduzetnistva:

1) Stvaranje nove vrijednosti

2) Organizacija: ulaganje vremena i napora

3) Preuzimanje rizika (financijski, drustveni, emocionalni)
4) Nagrada: novac, zadovoljstvo, neovisnost

Poduzetnidtvo je posebna gospodarska funkcija, koja moie biti
razlicita od vlasnice i upravljacke.

Poduzetnistvo i poslovni planovi

Veleuciliste s pravom javnosti
Baltazar Zapresic

Viadimira Novaka 23, HR-10290 Zapresic

Specijalisticki diplomski strucni studij
Projektni menadiment

Akademska godina 2019./2020.

Priroda i vaznost poduzetnistva

Tko je poduzetnik?

Poduzetnik je osoba koja zapocinje novi poslao ili dio posla,
preuzimajudi razli¢ite rizike, poslovne, trzisne, novéanei
druge.

Sto je poduzetnidtvo?

Poduzetnistvo je proces stvaranja novog nove poslovne
organizacije, ili dijela poslovne organizacije, proizvoda ili
usluge.

Sto je poduzetnigki proces? Poduzetnicki proces obuhvacda
sve postupke rada na novem poslovnom pothvatu
(plasiranje novih proizvoda na novo ili postojece triiste,
stvaranje nove organizacije itd.).

El

Poduzetnicki proces

Poduzetnicki proces ima etiri faze:

1. Prepoznavanje i procjena poslovne prilike,

2. Razvoj poslovnog plana,

3. Odredivanje potrebnih resursa,

4. Menadiment poslovne organizacije (obrt, zadruga,
poduzece, udruga, klaster, banka, konzorcij itd.).

Nabrojane poduzetnicke faze ¢ine cjelinu; u praksi se
ostvaruju, na pocetku pojedinacno, kasnije povezno i na
kraju poduzetnickog pothvata — integrirano.

5.3. Priroda i vaznost poduzetnistva 2(15)

pothvata.

2.

Definicija poduzetnika

Poduzetnicki procesi

Vrste start up-ova

dr. sc. Antal Balog, visi predavac

* Preuzimanje poslovne inicijative,

Poduzetnistvo i poslovni planovi

Priroda i vaznost poduzetnistva

Zlatko Resetar, univ. spec. oec., visi predavac

Priroda i vaznost poduzetnistva

Zajednicka obiljezja poduzetnistva koja se mogu
pronaci u strucnoj literaturi:

* Organiziranje i/ili reorganiziranje drustvenihili
ekonomskih mehanizama i njihovih resursa u
praktiénom smislu,

* Prihvacanje viseslojnih rizika poduzetnickog

Aspekti poduzetnickog procesa

Poslovna prilika

Poslowni plan

Resursi

Menadiment

Procjena
poslovne prilike

Poslovniplan

Odrediti potrebne
resurse

Razviti menadzerski
stil

Stvaranje i duljina
poslovne prilike

https:/fwww.hbarhr/
poslovni-plan/

Odrediti postojede

Razumjeti kljuine

Stvarna i percipirana
vrijednost poslovne

prilike

resurse varijable uspjeha
Identificirati
Odrediti resursne entificiats
i probleme i
dobavljate F
probleme

Riziel i povrat na
poslovnu priliku

httpe:/fwww.hborhr/i
nvesticijska-studija/

Odrediti resursne
nedostatke i dostupne
dobavljate

Implementirati
sustav kvalitete

Poslovna prilika
nasuprot esobnim
vjestinama i ciljevima

Razviti pristup
potrebnim resursima

Razviti
strategiju rasta

Konkurentsko
okrufenje
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Identifikacija i procjena prilike

Identifikacija poslovne prilike je proces kojim poduzetnik
dolazi do novog poslovnog pothvata.

To je teska zadaca; vecina dobrih poslovnih prilika ne
pojavljuje se iznenada. Prilike su rezultat opreznosti
poduzetnika.

Cesto sastavnice distribucijskih sustava mogu uoéiti potrebe ili
Zelje krajnjih potrosaca.

Poslovni resursi

*  Materijalni resursi

« Tehnicko-tehnoloski resursi

*  Ljudski resursi

* Intelektualni resursi

Vaino je ispravno procijeniti s kojim se resursima raspolaZe, a
koji su resursi potrebni.

Takoder, potrebno je procijeniti koji su nedostatci pojedinih
resursa i na koji nacin ih je moguce nadomjestiti.

Nakon prikupljanja potrebni resursa, poduzetnik ih koristi na
provodenju poslovne zamisli.

Prema tome, startup, kao skalabilan poslovni model, nastoji
kroz dobro utvrdene procese povecati vrijednost tvrtke na
mjerena milijunima dolara.

Startapi su najéesce tvrtke, organizacije i/ili projekti koji su
mladi od godine dana, ne stvaraju dobit, imaju malo
zaposlenih i nastoje se probiti na trZiste.

Neki autori pojednostavljuju definiciju startapova tvrdeéi kako
je svaki poslovni projekt u svojim pocecima startup. Nakon
Sto je projekt uspio i postao financijski odrZiv, taj status je
zavrsen.

Steve Blank: startupovi su privremen organizacije koje se
dizajnirane za potragu stabilnog i skalabilnog poslovnog
modela.

Vrste startupova

Najceica podjela startupova:

o tvrtka Zivotnog stila: mali pothvat koji podupire vlasnike i
obiéno ne raste; moZe narasti do 30 ili 40 zaposlenika i imati
godisnji prihod od 2 do 10 milijuna americkih dolara;

¢ osnivacka kompanija: temelji se na istraZivanju i razvoju,
obiéno ne izlazi na burzu; najéeice privlaci samo privatne
ulagace; tijekom 5 ili 10 godina moze narasti izmedu 40 i
400 zaposlenika s godisnjim prihodom izmedu 10i 20
milijuna americkih dolara;

 visoko potencijalni pothvat.

Razvoj poslovnog plana

Poslovni plan je opis buduceg smjera poslovanja.

On mora biti razvijen i dovrien kako bi se mogla eksploatirati
definirana poslovna politika poslovnog subjekta.

Autori, financijske institucije i potencijalni ulagaci razlikuju
poslovni plan i investicijsku studiju.

Poslovni plan je dokument koji se prireduje za ulaganja do
700 K kuna <https://www.hbor.hr/poslovni-plan/>

Investicijska studija: preko 700 K kn.
<https://www.hbor.hr/investicijska-studija/>

Start up

Startup je americki pojam i ukljuéuje bilo koju vrstu turtke.

Pojmovno se povezuje s visokotehnoloskim projektima &iji je
tréidni rast relativno visok.

Tehnolo3ki projekti imaju najvece potencijale rasta. Proizvodi su
najcesce softveri koji se mogu priliéno jeftino producirati i
reproducirati.

Startup je specifi¢na poslovna organizacija s posebnim pravilima
funkcioniranja, koja je pokrenuta s namjerom stvaranja brzo
rastuceg poslovnog modela. Nije svaka novo osnovana tvrtka
startup, ali je svaki startup novoosnovana organizacija.

Startupoviimaju globalne ambicije i poslovni ciljevi suim na
globalnoj razini.

Start up

Skalabilnost proizvoda je njegovo repetitivno svojstvo bez
mijenjanja osnovnih osobina ili funkcija.

Primjerice: pjevanje pred publikom nije skalabilno jer nije
repetitivno. Medutim, audio ili a/v zapis moZe se visekratno
ponavljati (i naplacdivati). Isto vrijedi za industriju dizajna,
proizvodnju racunalnih programa itd.

Glavno obiljeije skalabilarnog poslovnog modela je znacajno
veci rast prihoda od troskova.

Faze rasta startupova

1) Poslovna ideja. Intenzivni rad u trajanju od nekoliko mjeseci,

2) Razvoj. Traje jednu do tri godine. Nakon prve faze,
poduzetnici su spremni za prvu ili ranu investiciju (seed
investment ili early seed) koja obi¢no iznosi izmedu 10i 50
tisuca €. Novac se trosi na izradu prototipa, bez isplata place
poduzetniku. Rad poduzetnika je njegovo ulaganje u tvrtku.
Investitori za svoj novac dobivaju manjinski udio u vlasnistvu
tvrtke (primjerice, od 5% do 30%).

3) Prodaja. Nakon zavrietka prototipa pocinje ostvarivanje
prihoda. Testira se trzisna potrainja novog proizvoda ili
usluge. Ako je potrainja znacajna, zapocinje prikupljanje
investicije ranog stupnja (early stage investment) koja obicno
iznosi izmedu 1501 750 K €, ponekad i vise.
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Faze rasta startu pova

4) Tocka pokrica. Tri do pet godina od formiranja poslovne
ideje tvrtka zaraduje vise od svojih troskova.

5) Izlaz iz startupa: deset do dvanaest godina od nastanka
ideje (prodaja strateskom partneru). Ovo je cilj startupa:
izlazak.

Iskustva pokazuje da jedna do dvije od sto ideja uspije dodi
do stupnja ranog financiranja (early seed investment).
Jedna od 10 koje stignu do faze ranog financiranja (znaci
zavrie fazu razvoja) dospije do pete faze, odnosno do izlaza.

15

Uvjeti uspjeha startupova

1) lzraden poslovni plan i svestrano oblikovana poslovna ideja.

2) Poslovanje ostvaruje dobit.

3) Triiste je dovoljno dobro istrazeno.

4) Ideja nije dovoljna: donosenje dobrih odluke te preuzimanje
razumnih poslovnih rizika.

5) Poznavanije konkurencije (nije dobro ako je ima previse).

6) Zastita ideje i poslovanja (patent, znak itd.).

7) Suradnici dorasli poslovnim zadacama, a upravljacki i
rukovodni tim — kompetentan.

8) Postojanje dovoljnih sredstava za pokretanje i odrZavanje
poslovanja.

9) Proizvod ili usluga su trZisno vidljivi.

5.4. Poduzetnicki nacin razmisljanja 3(15)

Poduzetnistvo i poslovni planovi

Veleuciliste s pravom javnosti

Baltazar Zapresic

Viadimira Novaka 23, HR-10290 Zapresic
Specijalisticki diplomski strucni studij
Projektni menadZment

Akademska godina 2019./2020.

1

Ocjenjivanje poslovne ideje

Ocjena poslovne zamisli je zahtjevna.
Moguce je generirati brojne ideje za koje se moZe tvrditi da su
dobre, ali koju odabrati i prema kojim kriterijima?

Prije pocetka razvoja poslovne ideje, potrebno je ispitati
njezin trzisni potencijal, trzisnu snagu, te mogucnost
trzisnog preiivljavanja.

Pitanja za provjeru poslovne ideje

Koliko je zamisljeni proizvod koristan? Ponekad poslovna ideja
zadovoljava stvarnu potrebu, ali ponekad se potreba treba
stvarati, kultivirati i razvijati.

Koliko konkurenata postoji na tr#istu? Cinjenica da
konkurencija postoji, ukazuje da postoji trzisna potrainja za
proizvodom.

leste li odredili prikladnu (konkurentnu) cijenu? Cijena treba
biti konkurentna, atraktivna za kupce te omogucavati dobit.

Koliko je tedko razviti proizvod, odnosno osvojiti proizvodnju?
Potrebno je proratunati sve ekonomske ¢imbenike: vrijeme,
potrebne resurse, troskove marketinga, ljudske potencijale,
sredstva za proizvodnju, obrtna sredstva itd.

Poduzetnistvo i poslovni planovi

w‘

Poduzetnicki nacin razmisljanja
Ocjenjivanje poslovne ideje
Definiranje proizvoda i usluga

dr. sc. Antal Balog, viéi predavac

Zlatko Re3etar, univ. spec. oec., visi predavac

Pitanja za provjeru poslovne ideje

Zadovoljava li proizvod ili usluga neku trzisnu potrebu?
(Uvodenje novog proizvoda bez prethodnog istraZivanja
trzista sli¢no je skakanju s litice s povezom preko ociju.)

Moize li se proizvod ili usluga zadrzati na trzistu? Je li rije¢ o
trendovskom proizvodu ii usluzi?

Potrebno je biti informiran o trendovima te o privremenim i
povremenim sklonostima trZista te mozZe li novi proizvod ili
usluga u tom kontekstu dovoljno dugo preiZivjeti.

Koliko je proizved jedinstven? Po ¢emu se razlikuje od
konkurentskih proizvoda? Koliko brzo konkurencija moie
kopirati ili imitirati proizvod? Zasto bi kupci kupovali
zamisljeni proizvod, a ne neki drugi?

Pitanja za provjeru poslovne ideje

Postoje li vjerojatnost rasta i razvoja proizvoda? Poslovanje ce
opstati ako ¢e potraZnja rasti imajuci u vidu promjene u
druitvenom i ekonomskom okruZenju.

Je li moguce odrzati stabilan plasman proizvoda? Odnosno, je
li moguce prodavati proizvode nakon to je prodaja
zapocela?

Moize li proizvod biti promoviran sa snaznom marketinékom
porukom? Kupci su najéesce skloni odlucivati o kupovini
poneseni emocijama.
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Ostvarivanje poslovne ideje

Sto je proizvod? S marketinskog stajalista, proizvod je sve ono
sto se moZe naplatiti a da pri tome zadovoljava potrebe ifili
Zelje kupca.

Temelj uspjesne prodaje: proizvod ili usluga koji je po nekom
slicnih proizvoda (kvaliteta, cijena, oblikovanje,
upotrebljivost, dostupnost, isporuka, servisi, vijek trajanja,
marka itd.).

Razradena poslovna ideja treba dinamicki uskladiti:
proizvode, proizvodnju, organizaciju, optimizaciju svih
procesa poslovanja.

Cilj tog uskladivanja je kvaliteta i funkcionalnost proizvoda.

Ostvarivanje poslovne ideje

Znak hrvatske kvalitete mogu dobiti hrvatski proizvodi koji
svojom kvalitetom, dizajnom, sastavom, nacinom
proizvodnje, ekoloskim postupcima, ergonomijskom
uporabom i dr. zadovoljavaju visoke svjetske kriterije
(primjerice Europske norme).

Znak izvorno hrvatsko je visa razina kvalitete u odnosu na
znak hrvatska kvaliteta. Njega nose autonomni hrvatski
proizvodi koji su rezultat hrvatske tradicije, razvojno-
istrazivackog rada, inovacija i intervencija. Ovi proizvodi
moraju biti najmanje na razini proizvoda hrvatske kvalitete.

Sustav ocjenjivanja ne nadograduje kriterijima izvornosti
hrvatske tradicije ili inventivnosti.

Ostvarivanje poslovne ideje

Zivotni ciklus proizvoda:
e Ideja o proizvodu ili usluzi,
* Razvoj proizvoda,
« Uvodenje na triiste,
* Rast prodaje,
e Zrelost i postupno zasi¢enje trZista,
« Smanjenje prodaje,
« Prestanak prodaje.

Ispitivanje trZisnog potencijala: postojeéi podaci (Internet),
prikupljanje vlastitih podataka ili koridtenje outsourcing-a.

Nakon obrade podataka, potrebno je donijeti odluku ili
odluke.

Ostvarivanje poslovne ideje

Temeljno nacelo marketinga je: zadovoljiti kupca i ostvariti
dobit.

To se postiZe izborom marketing miksa, odnosno optimalnog
uravnoteienja cijene, proizvoda, promocije i dostave.

Marketinski plan prireduje prvenstveno za poduzetnika!

Planiranje marketinga treba odgovoriti na sljedeéa pitanja:
Kakva je nada sadasnja poslovna situacija?

Kamo Zelimo stic¢i u poslovanju? Koji su nasi poslovni ciljevi?
Kako i u kojem vremenu ih zelimo postici?

lzrada gantograma - vizualizacija ciljeva u vremenu.

Tko je za koje poslove odgovoran?

Na koji nacin ¢e se osigurati kapital i ostali resursi?

Ostvarivanje poslovne ideje

Svaki proizvod treba imati:

« deklaraciju

+ oznaku sukladnosti (atest, certifikat)

» tehnicke upute

* garancijski list,

s upute o upotrebi i cuvanju te eventualne stetnostii opasnosti

G

atska kvalitata

* po mogucnosti oznaku EAN koda.

...
-

lzvorno M hrvatske  Hrv
S za

Ostvarivanje poslovne ideje

Stjecanje znaka hrvatske kvalitete ili znaka izvorno hrvatsko:

5 01

1) Centar za kvalitetu pri HGK-u (Hrvatska gospodarska
komora) u Zagreb provodi propisani postupak;

2) Dostava Centru svu trazenu dokumentaciju o poduzecu,
proizvodu te uzorak proizvoda;

3) Centar formira tehnicku komisiju na temelju Cijeg nalaza
odluku donosi Savjet HGK-a.

4) Na osnovu pozitivne odluke Savjeta HGK-a potpisuje se
ugovor o pravu uporabe znaka na tri godine te se podmiruje
godisnja naknada za pravo uporabe odobrenog znaka.

Ostvarivanje poslovne ideje

U procijeni trZisnog potencijala potrebno je uzeti u obzir
postojecu ponudu i potraZnju, cijenu i kvalitetu vlastitog
proizvoda u odnosu na konkurente, postojeca razina
kupovne modi te atraktivnost pravog trenutka (moda,
promocija, sezona itd.).

Nacini ispitivanja trZista: osobno ispitivanje, skupna ispitivanja
(ankete), telefonom racunalom, postom itd.

Ciljne skupine ispitivanja: kupci, prodavadi, interesne skupine.

Svaku skupinu potrebno je podijeliti na stratume, odnosno
stratificirati triste po relevantnim obiljeZjima.

Jedan od preduvjeta uspjeha je dobro planiranje marketinga.

Temeljna svrha marketinga je ubrzavanje prodajnih procesa.

2 12

Ostvarivanje poslovne ideje

Prilagodeno Paretovo pravilo: 20% kupaca stvara 80% prihoda.

Pridobivanje novih kupaca je i do osam puta skuplje od
zadrZavanja postojecih.

Jedan od ciljeva prodaje: pretvoriti povremenog kupca u trajnog.

Poslovno iskustvo: dvije trecine prodaje odvija se sa zadrZanim
ili trajnim kupcima!

Na ponasanje kupaca utjece njihova kupovna mo¢, gospodarsko
okruZenje, pripadnost odredenom drustvenom sloju ili klasi,
atraktivnost proizvoda (outlet), sezona prodaje (BoZi¢, Uskrs,
Valentinov, ljeto, zima, moda itd.), kvaliteta i cijena te odnosi
izmedu prodavaca i kupca. Partnerstvo izmedu prodavaca i
kupca je optimalni odnos.
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Kako poduzetnici misle?

Poduzetnici razmisljaju malo drugacije nego oni koji to nisu.
Cesto donose odluke u neizvjesnom okruzenju, vremenski

pritisci veliki i u kojem su prisutni veci emocionalni ulozi.
Poduzetnik mora: (1) ostvarivati,
(2) kognitivno se prilagodavati i

(3) uditi iz svojih neuspjeha.

15

Menadzersko nasuprot poduzetnickom

Poduzetnistvo se od tradicionalnog upravljanja i rukovodenja
razlikuje u sljedecem:

. Strategijska orijentacije,

. Predanost prilici,

. AngaiZiranje resursa,

. Kontrola resursa,

. Struktura menadimenta,

. Filozofija nagradivanja,

. Orijentacija prema rastu i

[ I« T N

. Poduzetnicka kultura.

5.5. Poduzetni¢ke namjere i poduzetnicko organiziranje 4(15)

Poduzetnistvo i poslovni planovi

Veleuciliste s pravom javnosti

Baltazar Zapresic
Viadimira Novaka 23, HR-10290 Zapresic
Specijalisticki diplomski strucni studij
Projektni menadZment

Akademska godina 2019./2020.

Zakonski oblici registriranja poslovanja

s Qbrt (slobodan, vezani i povlasteni obrt),

» Trgovacko drustva: drustvo s ogranicenom odgovornoscu
(d.o.0.), dionicko drustvo (d.d.), komanditno drustvo (k.d.),
javno trgovacko drustvo (j.t.d.), gospodarsko interesno
udruienje, podruzZnica).

¢ Obiteljsko poljoprivredno gospodarstvo (0.p.g.),

e zadruga,

¢ Fizitka osoba u slobodnom zanimanju (novinar, umjetnik,
sportas, znanstvenik, porezni savjetnik, revizor, inZenjer,
lijeénik, veterinar, odvjetnik, arhitekt, geodeta, svecenik,
tumac, prevoditelj, javni biljeZnik, knjizevnik, turisticki vodic,
stecajni upravitel; itd.).

Registracija obrta

Registracija obrata se vri u Cetiri koraka u uredima driavne
uprave.

Upute nalaze se portalu Obrtnog registra, poveznica
http://www.portor.hr/index.php/kako-registrirati-obrt/

Obrt se moZe registrirati i on line: poveznica
http://www.portor.hr/index.php/e-obrt-aplikacija-za-
internetsku-registraciju-obrta/

Potrebni obrasci koje treba prirediti:

® Prijava za upis u Obrtni registar,

* Uvjerenje o osposobljenosti, majstorski ispit itd.,

s Uvjerenje opcinskog suda o nekaZnjavanju.

Poduzetnistvo i poslovni planovi

Nacini poduzetnickog organiziranja
Poduzetnicke namjere i

korporacijsko poduzetnistvo

dr. sc. Antal Balog, predavac

Zlatko Resetar, univ. spec. oec., visi predavac

Obrt i vrste obrta

Obrt je samostalno i trajno obavljanje dopustenih
gospodarskih djelatnosti od strane fizickih osoba sa svrhom
ostvarivanja dobiti proizvodnjom, prometom robe ili
pruZanjem usluga na trZidtu. (prema Zakonu o obrtu).

Vrste obrta:

* Slobodni obrti (nije obavezna stru¢na osposobljenost ili
majstorski ispit),

s \Vezani obrt (potrebna je stru€na osposobljenost ili
majstorski ispit): pekar, slasti€ar, automehanicar, tesar itd.

* Povlaiteni obrt (potrebno je odobrenje nadleinog
ministarstva): morski i slatkovodni ribar, puskar, zastitar,
uzgajivac ribe, rudar povriinskog kopa itd.

Registracija obrta

Upravna pristojba i trosak obrtnice je 450,00 kuna.

Oslobodenja za osobe koje registriraju obrt na podrucjima
posebne drzavne skrbi, brdsko-planinskim podrudjima i
otocima, osobe starije od 45 godine ili s najmanje 20 godina
radnog staia, branitelji i osobe u programima zbrinjavanja.

Prijava za upis u obrtni registar sadrzi podatke o vlasniku
obrta, adresu obrta, datum pocetka obavljanja djelatnosti,
djelatnost obrta prema Nacionalnoj klasifikaciji djelatnosti,
tvrtku (ime pod kojim ¢e obrt poslovati), struéne osobe te
podatke o sredstvima za rad kojima se namjerava obavljati
djelatnost.
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Koraci osnivanja obrta

1. Odabir imena obrta, djelatnosti i sjedista obrta.

2. Prijava za upis u Obrtni registar u nadleZznom uredu driavne
uprave (OR obrazac). Nadleini ured donosi RjeSenje o upisu
obrta u Obrtni registar.

3. Pecat se izraduje na temelju RjeSenja. Pecat sadriava naziv
obrta i adresu.

4. Otvaranje Ziro ratuna u poslovnoj banci.

5. Obrt je potrebno prijaviti u sustava mirovinskog i
zdravstvenog osiguranja (tiskanice M-11P i M-1P). Osobe
mlade od 40. godina trebaju izabrati fond za drugi
mirovinski stup.

Obrt ili trgovacko drustvo

Obrt se jednostavnije i jeftinije zatvara.

Knjigovodstvo obrta je jednostavnije.

Promjena podataka (adrese poslovanja) je jednostavnija.
Obrt obuhvaca znatno manji broj djelatnosti.

Za pojedine obrte (vezane i povlastene) potrebna je strucna
sprema ili majstorski ispit.

Jednostavno drustvo s ograni¢enom odgovornoscu

Jednostavno druitvo s ogranicenom odgovornoicu (j.d.o.o.)
od 2012. g. omogucava ZTD, takozvane ,tvrtke za 10 kuna”.

Glavna svrha ovog poslovnog modela jest: olaksati
zapocinjanje u poduzetnickih pothvata, reducirati
neregistrirane djelatnosti (neformalnu ekonomiju),
smanjivanje odljeva poduzetnika u inozemstvo, olaksavanje
strancima poslovanje u Hrvatskoj.

Dokumenti potrebni za upis j.d.o.o. u sudski registar: prijava
za upis osnivanja, zapisnik o osnivanju, popis ¢lanova
drustva, dokaz o uplati temeljnog kapitala, dokaz o uplati
sudske pristojbe, dokaz o uplati za objavu oglasa u
Narodnim novinama, izjave o nepostojanju nepodmirenih
obveza.

1

Koraci i troSkovi osnivanja j.d.o.o.

J.d.o.0. moZe imati samo jednog ¢lana u uprave.

. Nakon podmirenja svih obveza i dugova, j.d.o.0. duzno je
od ukupnog iznosa dobiti izdvojiti jednu Eetvrtinu za
zakonske rezerve koje se smiju koristiti za tri zakonom
predvidena slucaja.

w

. Ukoliko drustvu prijeti nesposobnost placanja, mora se
odmah sazvati skupstina te donijet potrebne mjere.

Javna poduzeéa mogu biti drustvena (u vlasnistvu mirovinskih

fondova, sindikata, crkve udruga itd.) i drZavna u vlasniStvu

drzave i pod njezinom kontrolom. Drzavna poduzeca se

proizvodnjom i uslugama koje su od posebnog drustvenog

interesa: javni prijevoz, elektroprivreda, zracni prijevoz itd.

Obrt ili trgovacko drustvo

Obrt nema temeljni kapital dok trgovacko drustvo mora imati
(10 j.d.0.0., 20.000,00 kn za d.o.0. i 200.000,00 za d.d.).

Troskovi osnivanja obrta je 450,00 kn, dok je za 4.300,00 kn za
d.o.o0. a 200.000,00 d.d.

Odgovornost za poslovanje: obrtnik odgovara cjelokupnom
svojom imovinom, a vlasnik d.o.o. iznosom temeljnog
kapitala i imovinom trgovackog drustva.

Knjigovodstvo: obrtnik jednostavno ili dvojno, d.o.o. dvojno.

Obrtnik moZe angazirati ¢lanove obitelji bez zasnivanja radnog
odnosa, dok to u trgovackom druitvu nije moguce.

Obrtnik mozZe povremeno obustaviti posao do jedne godine,
dok trgovacko drustvo to ne moie.

Trgovacko drustvo

Trgovacko drustvo je pravna osoba koja svoju pravnu i
poslovnu sposobnost stjece upisom u sudski registar koji se
vodi u Trgovackom sudu.

Osnova se za trajno obavljanje gospodarske djelatnosti.

Imovina trgovackog drudtva nije imovina vlasnika trgovackog
drustva vec je odvojenu od imovine vlasnika.

Zakon o trgovackim drustvima (ZTG) regulira organizaciju i
poslovanje.

Trgovacko drustvo nema ograni¢enja u pogledu struéne
spreme i djelatnosti; osniva¢ ne mora raspolagati
adekvatnim prostorima za djelatnost; vlasnici su prema
tre¢im osobama odgovorni do iznosa osnivackog uloga.

Koraci i troskovi osnivanja j.d.o.o.

[y

. Odabir imena tvrtke kod javnog biljeZnika ili preko ureda
HITRO.HR. Kod javnog biljeZnika se sacinjava zapisnik o
osnivanju na propisanom obrascu (najvise 3 osnivaca).
Trosak javnog biljeZnika je 500,00 i izjava o nepostojanju
dugovanija je 47,50 kn.

N

. Temeljem dokumentacije od javnog biljeznika u banci se
otvara Ziro racun poduzeca i na njega se uplacuje temeljni
kapital; Sudska pristojba za upis i opis osnivanja je 60 kn a
naknada u Narodnim novinama za objavu oglasa je 200 kn.

. Javni biljeznik temeljem svih navedenih dokumenata i
dokaza kroz sustav e-tvrtke podnosi prijavu za osnivanje
j.d.o.0. Rjesenje o upisu u registar dostavlja se u roku 24 h.

208./2 12
Trgovacko drustvo s ograni¢enom odgovornoscu

1. To je drustvo (d.o.0.) u koje jedan ili vise pravnih ili fizickih
osoba ulazu temeljne uloge s kojima sudjeluju u unaprijed
dogovorenom temeljnom kapitalu.

w

N

. Temeljni ulozi ne moraju biti jednaki.

w

. Clanovi ne odgovaraju za obveze drustva svojom imovinom.

Akt o osnivanju (ugovor): naziv i sjediste tvrtke, djelatnosti,
prava i obveze osnivaca, tijela tvrtke i dr.

. Prijavljuje se u Sudski registar pri trgovackom sudu.
. Popis ¢lanova drustva, polis €lanova uprave.

. Osnivacki ulog najmanje 20.000,00 kuna.

. lzjave osnivaca ovjerene kod javnog biljeinika.

o~ oo
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Trgovacko drustvo s ogranicenom odgovornos$céu HITRO.HR: servis Vlada RH

1. Trgovacki sud, nakon upisa u Sudski registar, dostavlja
Narodnim novinama i dnevnom tisku podatke o upisu.

2. Temeljem rjesenja Trgovackog suda, izraduje se pecat.

3. Driavnom zavoda za statistiku (DZS) dostavlja se zahtjev za
razvrstavanje poduzeéa po djelatnostima prema
Nacionalnoj klasifikaciji djelatnosti (NKD).

Zavod poduzece dodjeljuje mati¢ni broj.
4. Drustvo se prijavljuje u HZZO i HZMO.

HITRO.HR je servis Vlada RH za ubrzanu komunikaciju gradana

i poslovnih subjekata s drzavhom upravom.
<https://www.hitro.hr/o-nama>

Svrha mu je podizanje razine usluge povecanjem brzine,
uéinkovitosti, fleksibilnosti i transparentnosti rada driavne
uprave.

Na HITRO.HR 3alterima se unutar Financijske agencije (FINA)
mozZe na laksi i brzi nacin osnovati trgovacko drustvo ili
obrt; usluga e-Tvrtka.

HITRO.HR: osnivanje obrta

1. korak u FINI: odredivanje vrste obrta; preuzimanje
potrebnih obrazaca; uplate na Salterima HITRO.HR.

2. korak u FINI: preuzimanje rjesenja o upisu obrta u obrtni
registar i preuzimanje obrtnice.

3. korak u FINI: otvaranje Ziro-racuna; prijava u HZMO; prijava
u HZZO.

4. korak u Poreznoj upravi: upis obrta u registar poreznih
obveznika.

HITRO.HR: osnivanje trgovackog drustva

1. korak u FINI: odredivanje imena drustva (provjera u bazi
podataka FINE); preuzimanje svih potrebnih obrazaca; sve
potrebne uplate na Salterima HITRO.HR.

2. korak kod javnog biljeinika: ovjera dokumenata.

3. korak u FINI: predaja prijave za upis u sudski registar na
Salterima HITRO.HR.

4. Korak u FINI: otvaranje Ziro-racuna; prijava u HZMO; prijava
u HZZO.

5. korak u Poreznoj upravi: upis trgovackog drustva u registar
poreznih obveznika.

Namjera poduzetnog djelovanja

Poduzetnicka akcija temelji se na poduzetnickoj odluci.

Poduzetnicka odluka temelji se na poduzetnickoj namjeri,
odnosno motivaciji.

Poduzetnikovo podrijetlo i karakteristike

Obrazovanje: oko 70% poduzetnika ima fakultet, najéesce iz
humanistickih i drustvenih znanosti; manje ih ima iz
podruéja inenjerstva, kemije ili biologije. Cesto im
nedostaje znanja iz podrudja financija, planiranja,
marketinga (osobito distribucije) i menadZmenta.

Osobne vrijednosti: nerijetko imaju drugacije stavove o
prirodi procesa upravljanja i opcenito poslovanja. U
podrucju poslovne etike se ne razlikuju.

Starost: karijera im zapocinje najcesce izmedu 22 i 45 godina.

Radna povijest: ¢esto je kljucna za uspjeh pothvata.

Mreia moralne potpore: obitelj, prijatelji (navijaci).

MrezZa profesionalne potpore: mentor, savjetnik.

E

Musko i Zensko poduzetnistvo

U SAD-u Zene pokrecu dvostruko vise poslovanja (najéesce u
zdravstvu i socijalnim sluzbama) nego muskarci i dulje
ostaju u poslovanju.

Razlike postoje u podrugju motivacije, tocke polaska, izvora
financija, karaktera, dob pokretanja pothvata, vrsta
pokrenutog posla.

ES

Manjinsko poduzetnistvo

U SAD-u, kada je pokretac afro-amerikanac, to je mlada i bolje
obrazovana osoba, potjecu iz sliénih obitelji kao i
poduzetnici koji su bijelci, Eesto je prvo dijete svojih
roditelja, u braku, te ima poslovno iskustvo.

E
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Poduzetnicke namjere unutar

Poduzetnicke namjere unutar

postojecih organizacija
Uzroci interesa za korporacijsko poduzetnistvo:
(1) novi poslovni pothvat (korporacijski pothvat),
(2) inovativnost (novi proizvodi, usluge, tehnologija),

(3) samoobnova (redefinicija poslovnog koncepta
reorganizacija, ,

(4) proaktivnost (inicijativnost koja trazi poslovne prilike).

Tradicionalna korporacijska kultura nasuprot poduzetnickoj
kulturi je konzervativna, drZi se danih uputa i procedura, ne
radi greske, Stiti se leda, hijerarhijska je, itd. To nije
pogodno za razvoj kreativnost, fleksibilnost, neovisnost i
riskiranje.

Eel

Ozracje korporacijskog poduzetnistva

Poduzece koje Zeli uspostaviti ozracje poduzetnistva u svojoj
organizaciji treba: (1) uvoditi najnovije tehnologije,
(2) dozvoliti pokusaje i pogreske, (3) omoguciti preklapanja
poslovnih podruéja, (4) resursi trebaju biti raspolozivi i lako
dostupni, (5) poticati multidisciplinarni timski pristup,
(6) duh korporacijskog poduzetnistva mora pocivati na
dobrovoljnoj osnovi, (7) razviti odgovarajudi sustav
nagradivanja, (8) organizacija treba imati pobornike
korporacijskog poduzetnistva i na kraju, (9) top
menadZment treba potpuno podupirati i prigrliti
poduzetnicke aktivnosti unutar korporacije.

Uspostava korporacijskog

poduzetnistva u organizaciji
Teskoce pri uspostavi korpaoracijskog poduzetnistva €esée suu
tradicionalnim organizacijama u kojima nije bilo puno
promjena.
1) Osigurati sklonost poduzetnistvu svih menadzZerskih razina,
2) Prepoznati ideje i podrucja od interesa za poduzetnistvo,
3) Pribaviti tehnologiju koja osigurava fleksibilnost,
4) Treninzi i edukacije ¢lanova tima,

5) Priblizavanje potro3acima,

6) Produktivnost sa $to manje resursa (bez viskova i rasipanja)
7) Osigurati strukturnu podriku i fleksibilnost s resursima,

8) Nagradivanje poduzetnicke jedinice.

7

postojecih organizacija
Uzroci interesa za korporacijsko poduzetnistvo:
(1) novi poslovni pothvat (korporacijski pothvat),
(2) inovativnost (novi proizvodi, usluge, tehnologija),
(3) samoobnova (redefinicija poslovnog koncepta
reorganizacija, ,
(4) proaktivnost (inicijativnost koja trazi poslovne prilike).
Tradicionalna korporacijska kultura nasuprot poduzetnickoj
kulturi je konzervativna, drZi se danih uputa i procedura, ne
radi greske, Stiti se leda, hijerarhijska je, itd. To nije
pogodno za razvoj kreativnost, fleksibilnost, neovisnost i
riskiranje.

E

Karakteristike vodstva

korporacijskih poduzetnika
1) Razumijevanje okruZenja,
2) Vizionarstvo i fleksibilnost,
3) Stvaraju se menadZerske moguénosti,
4) Potice se timski rad,
5) Potice se otvorena rasprava,
6) Gradi se koalicija podupiratelja i
7) Ustrajnost, postojanost, upornost...

Problemi korporacijskog poduzetnistva

Korporacijsko poduzetnistvo u pravilu ima slabije rezultate od
individualnog poduzetnistva.

Najéeséi razlozi toga su:
(1) neodrzavanje dugoro¢ne predanosti,
(2) nedostatak slobode u donosenju samostalnih odluka i
(3) neprirodno okruzenje.

Nezavisni poduzetnici postaju profitabilni dvostruko brie od
korporativnih.

Osim toga u pravilu su i dvostruko profitabilniji.

5.6. Medunarodne poduzetnicke prilike 5(15)

Poduzetnistvo i poslovni planovi

Veleuciliste s pravom javnosti

Baltazar Zapresic¢
Wiadimira Novaka 23, HR-10290 Zapredic
Specijalisti¢ki diplomski struéni studij
Projektni menadZment

Akademska godina 2019./2020.

Poduzetnistvo i poslovni planovi
5.

Medunarodne poduzetnicke prilike
Trziste i konkurencija
SWOT i PEST analiza
dr. sc. Antal Balog, visi predavac

Zlatko Resetar, univ. spec. oec., visi predavac
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Temeljni aksiom poduzetnistva: jedina konstanta u poslovanju
je promjena.

Potrebno je kontinuirano upravljati organizacijskim
promjenama, prilagodavajuci organizaciju okruzenju.

Izlazak na medunarodno triiste poduzetnicima malih zemalja,
jedan je od visokih prioriteta. Sto je zemlja manja, to je taj
prioritet veéi.

Pritisak prema internacionalizaciji sve je veci, bez obzira radi li
se od profitnim ili neprofitnim organizacijama, javnim ili
privatnima, malima ili velikima.

VaZnost medunarodnog poslovanja

Medunarodno triiite je u stanju hipernatjecateljskoj svjetskoj
ekonomiji. Pitanja na koja poduzetnik koji ulazi na medunarodno
triiste treba odgovoriti:

[

. Kako se upravljanje medunarodnim poslovanjem razlikuje od

upravljanja domacim poslovanjem?

Koja stratedka pitanja treba rijesiti pri globaliziranju?

. Koje su moguénosti dostupne za ukljuéivanje u medunarodnog
poslovanje?

4. Kako bi trebali procijeniti odluku za pristup medunarodnom
triistu?

w o

Globalno poduzetnistvo je spoj: (1) kulture, (2) politi¢kog i pravnog
okruZenja, (3) ekonomije i ekonomskih integracija, (4)
distribucijskih kanala, (5) promjena i (6) komunikacija.

Medunarodno nasuprot

domacem poduzetnistvu

Priroda medunarodnog poduzetnistva

Medunarodno poduzetnidtvo je proces vodenja poslovnih
aktivnosti izvan nacionalnih granica.

Moie se sastojati od izvoza, licenciranja, otvaranja prodajnog
ureda, ili necega jednostavnog — davanje oglasa u stranim
novinama.

Kada poduzetnik posluje sa vise od jedne strane zemlje, tada
je to medunarodno poduzetnitvo.

Medunarodno nasuprot

domacem poduzetnistvu

Medunarodno i domace poduzetnistvo su sliéni u podruéjima
prodaje, troskova i dobiti.

Razlike su u varijacijama relativhe vaznosti faktora koji utjecu
na poslovne odluke.

Medunarodne poduzetnicke odluke su sloZenije zbog
¢imbenika koje je teZe kontrolirati nego domace
poduzetnicke odluke:

1) Ekonomika. Svaka zemlja ima svoj ekonomski sustav. Otuda
poslovna strategija i planovi poduzetnika u razli¢itim
zemljama znadi bavljenje razli¢itostima u podruéjima: razina
ekonomske razvijenosti, valuta, zakoni, bankarstvo,
poduzetnicki kapital, marketing itd.

Medunarodno nasuprot

2) Stadij gospodarskog razvoja, primjerice nedostatak
infrastrukture, slabije razvijen zakonodavni i pravni sustav,
odsustvo poslovne etike i ustaljenih normi ponasanja itd.

3) Platna i trgovinska bilanca neke zemlje ima utjecaj na
vrijednost valute. Pad vrijednosti valute u odnosu na
domadu valutu moZe imati posljedice u poslovanju.

4) Vrsta ekonomskog sustava, primjerice poslovanje s
komunistickim zemljama (klirinska razmjena).

5) Politicko i pravno okruZenje moze otvoriti ili pak zatvoriti
poduzetnicku priliku. Primjerice, propisi o zasiti okolisa,
provodenje ugovora,

Najvazniji aspekt koji medunarodni poduzetnik treba sagledati
jest premoscivanje kultura.

Kultura je uobicajeni nacin ponasanja i razmisljanja koji se
generacijski i organizacijski prenosi procesom socijalizacije.
Ono je nauceno ponasanje i predstavlja identitet pojedinca
i drustva.

Kultura obuhvada brojne elemente, primjerice jezik,
drustvene situacije, religiju, politicku i ekonomsku filozofiju,
obrazovanje, pravila pona3anja i obicaje.

Osobito je vaZno savladati jezik i nauciti njegove drustvene i
poslovne konotaciji. Neverbalna komunikacija i zbliZzavanje
je razli€ito u razli¢itim zemljama.

domacem poduzetnistvu

6) Kulturno okruZenje zahtijeva da se svaki element u
poslovnom planu dovoljno slaZe s lokalnom kulturom.
lzazovi mogu nastati s jezikom i prevodenjem, postojanju
industrijske tradicije, razini povjerenja, razini korupcije i
podmicivanja itd.

7) Tehnolosko okruZenje razlikuje se medu zemljama.
Plasiranje proizvoda ovisno je o postojecoj infrastrukturi,
industrijskim normama i standardima itd.

Drustvena struktura i ustanove

U razvijenim druitvima obitelj je najcedce nuklearna, dok je u
manje razvijenima prosirena. Taj oblik drustvene strukture
utjete na trzi$no, poslovno i potrosacko ponasanje.

Takoder, stratifikacija drustva (kao u Indiji), referentne skupine
koje odreduju vrijednosti i stavove ostalih drustvenih
skupina i pojedinaca i druge druitvene strukture i
drustvene ustanove determiniraju poslovne odluke
medunarodnog poduzetnika.
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Religija i politicka filozofija Ekonomika i ekonomska filozofija

Religija u kulturi odreduje svjetonazor koji determiniraju Ekonomika i ekonomska filozofija ima utjecaj na mogucnosti
vrijednosti i stavove pojedinaca i cjelokupnog drustva. razvoja medunarodnog poslovanja: naklonjenost
Ekonomske kategorije povinovat ¢e se prema drustvenoj zabranama ili slobodnoj trgovini, stabilnost platne i
snazi postojecih dogmi i njihovom utjecaju na kulturu trgovinske bilance, konvertibilnost valute, uvozne pristojbe,
pojedinaca i drustva. carine, zabrana ili dopuitenje izvoza dobiti, materijalisticka

Politicka filozofija dodatno oblikuje kulturu drustva. ili antimaterijalisticka kultura.

Primjerice, trgovacke sankcije, kontrola uvoza, opéenito Ekonomska filozofija izvire iz politicke filozofije i po svojoj
protekcionisticka politika mogu utjecati na globalnog prirodi je stabilna.
poduzetnika. Obrazovanje i razina prosjecne obrazovanosti u nekoj zemlji

Politicku filozofiju neke zemlje formuliraju dominantne determinira odluke poduzetnika (pismenost, vjestine, izbor

politicke snage na dugoro&noj osnovi. karijera, sklonost znanosti i tehnici itd.).
1

Pravila ponasanja i abicaji Gospodarski sustav i razvoj

Pravila ponasanja, osobito poslovnog pona3anja i poslovni TrZisno gospodarstvo: sve gospodarske aktivnosti su u
obiéaji vazni su tijekom pregovaranja i darivanja. privatnim rukama, gospodarski outputi nisu planirani od
U nekim zemljama pregovori traju znatno dulje. U nekima je strane drzave ili njezinih tijela. Proizvodnja i prodaja
nedopustivo u zadnjem trenutku traZiti vece promjene, u odredene su interakcijom ponude i potraznje.
drugima je to dopustivo. Naredbodavno gospodarstvo: vrstu, kvantitetu i cijene
Darivanje je dio razvoja odnosa u nekoj kulturi, ali mora se dobara i usluga planira vlada (komunisticke zemlje).
vrlo pailjivo sto i kada i kako je prikladno darivati. Mjesovito gospodarstvo: ima osobine trzisnog i

naredbodavnog (drzavnog) gospodarstva, primjerice u
Francuskoj, Italiji, Svedskoj. Sektori koji su najcesce pod
vladinom kontrolom je zdravstvo, infrastruktura, sume itd.
Plansko gospodarstvo: vlada ima znacajnu ulogu u ulagackim
aktivnostima privatnih poduzeda, primjerice Japan, Koreja.

Prepreke medunarodnoj trgovini

Dostupni distribucijski sustavi

Jedna od vaznijih podrugja painje za medunarodno Op¢i sporazum o carinama i trgovini (GATT) od 1947. nastoji
poduzetnistvo jesu kanali distribucije u ciljanoj zemlji. Oni liberalizirati medunarodnu trgovinu i eliminirati carine,
se u pravilu razlikuju od vlastite zemlje. poticaje i uvozne kvote. Ima preko 100 lanica; postojalo je
Vaini faktori u razmatranju kanala distribucije su: osam rundi smanjenja carina.
1. Cjelokupni prodajni potencijal, Povecanje protekcionistickih stavova (stalni trgovacki deficit
2. Kolitina i vrsta konkurencije, SAD-a, neke zemlje ne igraju po pravilima, primjerice Kina,
3. Tro%ak proizvoda, Japan, a neke zemlje su dobrovoljno uspostavile izvozna
4., Geografska veli¢ina zemlje i gustoca stanovnika, ogranicenja.
5. Ulagacke politike zemlje, Trgovinski blokovi i podruéja slobodne trgovine, primjerice
6. Valutni tecajevi i moguée kontrole, lzrael i SAD, Kanada i SAD, NAFTA (SAD, Kanada i Meksiko).
7. Razina politickog rizika, Poduzetnikova strategija i trgovinske prepreke povecavaju
8. Cjelokupni marketinki plan. trogkove izvoza i time smanjuje konkurentnost.

5.7. Kreativnost, poslovna ideja i analiza prilika 6(15)

Poduzetniétvo i poslovni planovi Poduzetnistvo i poslovni planovi

6.

Kreativnost, poslovna ideja i analiza prilike

Veleuciliste s pravom javnosti

Baltazar Zapresi¢ Znanjelinovacije
Wadimira Novaka 23, HR-10290 Zapresi Zastita intelektualnog vlasnistva
Specijalisti¢ki diplomski struéni studij Upravljanje intelektualnim kapitalom

Projektni menadZment
dr. sc. Antal Balog, visi predavac

Akademska godina 2019./2020. ) »
Zlatko Resetar, univ. spec. oec., visi predavac
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Izvori novih ideja

Klijenti: istrazivati misljenja i Zelje klijenata.

Postojedi proizvodi i usluge: nastojati poboljSati proizvode i
usluge.

Distribucijski kanali: ispitivati osobe u distribucijskim
kanalima i traiti njihova misljenja o proizvodima i uslugama
i reakcijama kupaca.

Vlada: uredi za patente, vladine odredbe (primjerice,
fiskalizacija je omogucila proizvodnju novog racunalnog
programa).

IstraZivanje i razvoj: ovo je nabolje vrelo novih ideja.

Kreativno rjeSavanje problema

Kreativnost opada s godinama, obrazovanjem, manjkom
koristenja i birokracijom. Prigusuje se kulturnim,
emocionalnim, i organizacijskim faktorima.

Brainstorming: debata pocinje s problemskom izjavom.

Obrnuti brainstorming: dopusta kriticizam, primjerice, na
koliko sve nacina ova ideja moZe propasti?

Brainwriting: (635) Sest ¢lanova grupe pismeno generira tri
ideje ja jednom papiru u roku od pet minuta. Papir kruzi od
prvog do posljednje ¢lana grupe.

Godronova metoda: grupa ne za stvarni problem. Voditel]
grupe postupno otkriva problem.

Inovacija: 1% inspiracije, 99% znojenje

Pojam: primjena nove ideje, postupka, procesa itd., kojim se
smanjuju troskovi, utrosci, $kart, povecava produktivnost,
kvaliteta, plasman (sve 3to povecava konkurentnost).

Vrste inovacija: (1) napredne (probojne ili revolucionarne)
inovacije, primjerice penicilin, automobil i sl., (2) tehnoloske
inovacije, primjerice osobno racunalo, (3) obicne inovacije, tj.
poboljsanje postojecih inovacija, primjerice najlonke bez 3ava.

Definiranje nove inovacije (proizvoda ili usluge): granice mogu biti
fluidne. Primjerice, traperice, kava bez kofeina...

Klasificiranje novih proizvoda sa stajalista potrosaca: kriterij da je
neki proizvod novi jest da potrosac mijenja svoje obrasce
ponasanja.

Sa stajalista tvrtke: kriterij je stupanj tri3ne segmentacije.

Planiranje i proces razvoja proizvoda

Uspostava kriterija vrednovanja: treba postojati trZisna prilika
u obliku potraZnje, zatim procijeniti konkurente, nova ideja
treba odgovarati postoje¢em menadZmentu, nova ideja ne
smije ugroZavati financijsku dobrobit poduzeéa,
kompatibilnost novog proizvoda s ostalim proizvodima...

Proces planiranja novog proizvoda ima pet faza:

(1) Stadij ideje i njezina procjena;

(2) Stadij koncepta: testira se interakcija s potro3atima;

(3) Stadij razvoja proizvoda: pilot-proizvodnja i potrosacki
panel, usporedba s konkurencijom, procjena rizika itd.

(4) Stadij probnog marketinga ukazuje na stvarne i ocekivane
rezultate prodaje nakon lansiranja proizvoda.

Metode generiranja ideja

Fokus grupa: moderator vodi grupu od 8 do 14 ¢lanova kroz
otvoren, dubinski razgovor kojim se traZi i razvija ideja.

Brainstorming (oluja mozgova): (1) u grupi je dopusteno
kritiziranje, (2) ohrabruje se slobodna volja — 5to vise ideja
to bolje, (3) dobrodo3ao je veliki broj ideja, (4) ohrabruje se
kombinacija i poboljianje ideja.

Problemska analiza: sli¢i fokus grupama, ali grupa ne generira
novu ideju, ve¢ razmatra popis problema; prikladna je za
testiranje nove proizvodne ideje, ili njezino pobolj3anje.

Kreativno rjeSavanje problema

Metoda kontrolne liste: nova se ideja razvija preko povezanih
problema ili prijedloga. Primjerice: zamijeniti? Tko drugi
umjesto? Sto drugo umjesto? Drugi sastojak? Drugim
materijal? Drugi proces? Druga energija? Drugo mjesto?....

Slobodno asociranje: krece se od jedne rijeci...

Prisilni odnosi: forsira se odnos medu kombinacijama nekih
proizvoda (primjerice, sapun i papir).

Metoda zajednickih biljeski: sudionici biljeZe ideje tri puta na
dan. Na kraju tjedna ideje se razmatraju.

Ostale metode su: ispisivanje svojstava, pristup velikog sna i
analiza parametara.

&

Prepoznavanje analiza prilike

Prepoznavanje prilike temelji se na znanju, stru¢nosti, opreza,
radnog i osobnog iskustva na polju tehnoloskih i trZisnih
noviteta.

Analiza prilike odvija se u ¢etiri faze:

(1) Ideja i njezina konkurencija: ideja je temeljito opisuje, radi
prototip te se usporeduje sa najmanje tri konkurenta;

(2) Trziste i prilika: velicina i obiljezja triista (Citavo triiste,
segment ili ciljno trziste);

(3) Procjena poduzetnika i njegovog tima: mogu li poduzetnik
i njego tim realizirati poslovnu ideju i novu priliku.

(4) Rasprava o sljedeci koraci koji se trebaju poduzeti da bi
ideja bila poslovno odriiva.

Internetska trgovina i poslovni start-up

Niski troskovi marketinga i prodaje determiniraju internetsko
poslovanje.

Kreativna uporaba internetske trgovine treba imati
uskladene prednje i straznje operacije; to je najvedi izazove
ovog poslovanja.

Internetske stranice: tko je publika? Koji su ciljevi stranice?
Sto Zelite da potrosaé radi kada dode na stranice? Itd.

Pracenje informacija o klijentima: paziti na postivanje zakona
o zastiti privatnosti pojedinca.

Internetska trgovina kao poduzetni¢ka kampanja: neki
proizvodi nisu pogodni za isporuku online.
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Sto je intelektualno vlasnistvo?

Intelektualno vlasnistvo odnosi se na patente, zastitne
znakove, autorska prava i poslovne tajne.

Potreba za odvjetnikom: poduzetnik ¢esto nema dovoljno
pravnog znanja pa ce trebati angazirati odvjetnika ili
jednokratno ili ga placati pausalno.

Pravna pitanja pri osnivanju i uhodavanju organizacije nisu
uvijek jednostavna osobito kada se odnose na prikupljanje

kapitala, transfer interesa, osnivanje, odgovornost osnivaca
itd.

Patenti poslovnih metoda

Start-up bez patenta je moguc osobito ako se ima jedinstveni
marketinski plan koji osigurava triisno pozicioniranje na
dovoljno dugo razdoblje kako bi se stekla znacajna prednost

Zastitni znakovi: rijec, simbol, dizajn, slogan ili kombinacije.
Imaju rok trajanja koje se mora obnavljati.

Registracija zastitnog znaka ima pravnu proceduru koji treba
pratiti, obrazac, skica znaka, uporaba znaka i naknada.

Autorska prava stite originalna autorska djela, ali ne ideju ili
koncept. Medutim, zastita autorskih prava na internetu je
jos uvijek sivo podrucje.

Poslovne tajne. Od zaposlenika se moze traZiti potpisivanje
ugovora o povjerljivosti informacija. No, podaci i dalje cure.

13

Sigurnost i odgovornost za proizvode

TuZbe koje se odnose na odgovornost za proizvode jesu:
nemar: svi dijelovi proizvodnog i marketinikog procesa,

Jamstvo: pretjerivanje u opisu prednosti proizvoda ili proizvod
ne djeluje onako kako je receno,

Stroga odgovornost: proizvod ima nedostatke prije
preuzimanja,

Pogreéno prikazivanje: oglasavanje, etikete i druge informacije
netocno prikazuju ginjenice

Osiguranje moze reducirati navedene rizike tuzbi koje se

odnose na imovinu, nezgode, Zivot, radni¢ke naknade i
vezanja.

5.8. Organizacijski plan 7(15)

Poduzetnistvo i poslovni planovi

Veleuciliste s pravom javnosti

we s

Baltazar Zapresic¢
Wiadimira Novaka 23, HR-10290 Zapredic
Specijalisti¢ki diplomski struéni studij
Projektni menadZment

Akademska godina 2019./2020.

Patenti

Patenti su ugovori izmedu vlade i izumitelja. Po isteku
odredenog vremena, patent vise nije zasticen prema
vlasniku, ve¢ postaje javno dobro.

Vrste: patenti na pravo koristenja, dizajnerski patenti,
pogonski patenti.

Medunarodni patenti prijavljuju se preko GATT-a.

Dokument o razotkrivanju: jasan opis svoga izuma koji se
nakon dvije godine unistava.

Patentni zahtjev ima uvod, opis izuma i potvrde.

Povreda patenta: povreduje li patent neki drugi patent?
Postupak utvrdivanje povrede je sloZen.

Licenciranje

Licenciranje je sporazum dviju strana gdje jedna strana ima
vlasnicka prava nad nekom informacijom, tehnologijom ili
procesom koji je zasti¢en patentom, zastitnim znakom ili
autorskim pravom.

Primatelj licence pla¢a naknadu vlasniku.

Licenciranje je dobra opcija za podizanje prihoda bez rizika i
skupog start-up ulaganja.

Licenciranje je mo¢no marketiniko oruZje. Licenciranje cesto
znaci i minimum rizika, prosirivanje poslovanja ili
nadopunjavanje linije proizvoda.

Sigurnost i odgovornost za proizvode

Ugovor je zakonski provediv sporazum izmedu dvije ili vise
strana.

Poslovi se €esto zaklju€uju rukovanjem poslovnih partnera.

No, za poslove koji prelaze 3.000,00 kuna i traju dulje od
godine dana, trebaju se potpisivati ugovori.

Ako jedna strana nije ne uspije u cijelosti ispuniti ugovor,
druga strana takoder moie ne ispuniti sporazum do kraja
(govorna restitucija).

Poduzetnistvo i poslovni planovi
6.

Organizacijski plan
Osnivanje poduzeca (tvrtke) i pravni oblici osnivanja
Poduzetnicka strategija i poslovna etika
Kodeks poslovanja
Formiranje poslovodstva, plan i politika
zaposljavanja
dr. sc. Antal Balog, viéi predavac

Zlatko Resetar, univ. spec. oec., visi predavac
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Pravni oblici poslovanja

Pravni oblici poslovanja u Hrvatskoj mogu biti: obrti, obiteljska
poljoprivredna gospodarstva, trgovacka drustva, zadruge,
ustanove, udruge i druge.

Razvoj upravljackog tima (menadimenta) je trajni proces.
Upravljacki tim se temelji na opc¢im nacelima formiranja i
funkcioniranja timova.

Vlasnicki oblici poslovanja mogu biti:

(1) poduzeca s jednim vlasnikom,
(2) partnerstvo i
(3) korporacije.
Razlic¢itost vlasnickih oblika prelama se u

Vlasnistvo

Vlasnitka odgovornost: trgovacko drustvo odgovara do iznosa
vrijednosti imovine poduzeca.

Troskovi osnivanja: najniZi troskovi su kod pokretanja obrta i
OPG-a a postupno rastu kod trgovackih drustava (j.d.o.o.,
d.o.o., d.d.).

Kontinuitet poslovanja se moZe nastaviti nakon smrti vlasnika
ili obrtnika, postupcima prijenosa ili kupoprodaje.

Prenosivost interesa: dionicka drustva imaju najvise prostora
u prijenosu poslovnih interesa prodajom udjela ili
prikupljanjem dodatnog kapitala.

5

Strukturiranje organizacije

Mlado poduzece ce imati jednostavnu organizacijsku
strukturu, odnosno poduzetnik ¢e samostalno obavljati sve
organizacijske funkcije. Ukoliko da dode do pravovremenih
delegiranja, moZe nastati poslovni neuspjeh.

Strukturiranje organizacije ukazuje uposlenicima 3to se od njih
ocekuje. Ta su oekivanja grupirana u pet podrudja:

1) Organizacijska struktura: grupiranje poslova, medusobna
komunikacija i odnos oko grupiranih poslova;

2) Pregled planiranja, mjerenja i vrednovanja koje je
usmjereno prema postizanju ciljeva i zadatka;

3) Nagrade: place, promicanje, bonusi, pohvale i slicno;

4) Kriteriji izbora temeljem kojih se netko bira na polozaj.

Izgradnja upravljackog tima

Uspjesna izgradnja upravljackog tima omogucit ¢e dobru i
produktivhu organizacijsku kulturu.

Tim mora moci ostvariti tri, naoko jednostavne funkcije:

1) Provesti poslovni plan,

2) Prepoznati fundamentalne promjene u poslovanju onako
kako se pojavljuju,

3) Na osnovu promjena u okruZenju i na trzistu,
prilagodavajuci im se kako bi se odriala profitabilnost.

Organizacijska kultura je vise ili manje uspjesan splet stavova,
ponasanja i komunikacijskih stilova po kojima se jedno
poduzece razlikuje od drugoga.

Pravni oblici poslovanja

Pravni oblici poslovanja u Hrvatskoj mogu biti: obrti, obiteljska
poljoprivredna gospodarstva, trgovacka drustva, zadruge,
ustanove, udruge i druge.

Razvoj upravljatkog tima (menadZmenta) je trajni proces.
Upravljacki tim se temelji na opéim nacelima formiranja i
funkcioniranja timova.

Vlasnicki oblici poslovanja mogu biti: (1) poduzeca s jednim
vlasnikom, (2) partnerstvo i (3) korporacije.

Razlicitost vlasnickih oblika prelama se u: vlasnickoj
odgovornosti, trosku pokretanja poslovanja, kontinuitet
poslovanja, prenosivost interesa, kapitalnih potreba,
upravljackih kontrola, distribuciju dobiti i gubitaka,
privlacnost za stjecanje kapitala.

Vlasnistvo

Kapitalne potrebe su najkriticnije na pocetku poslovanja.
Namicanje kapitala je najteie kod pojedinacnog vlasnika, a
lakse kod dionickih drustava.

Upravljacka kontrola: najvise kontrole ima poduzece s jednim
vlasnikom; kod partnerstva moze doci do sukobljavanja.

Distribucija dobiti i gubitka: vlasnik poduzeca zadriava dobit u
svojim rukama; partneri dobit dijele prema odredbama
ugovora o partnerstvu a dionicari prema udjelu u kapitalu
poduzeca.

Atraktivnost privlaéenja kapitala kod poduzeéa s jednim
vlasnikom ovisi od uspjeha poslovanja i o osobnoj
sposobnosti poduzetnika.

&

Strukturiranje organizacije

5) Trening je potrebno specificirati bilo da je u obliku
formalnog ili neformalnog cbrazovanja.

Kako se organizacija razvija tako se mijenja organizacijski
dizajn, on postaje sloZeniji i razgranatiji, broj razina se
povecava.

Poduzetnik, takoder, odlu€uje o raspodjeli resursa
organizacije, odnosno tko 5to dobiva. Ove odluke mogu biti
teske i sloZene, obzirom da jedna odluka moze utjecati na
druge.

Poduzetnik odluCuje tijekom pregovora sklapajuci ugovore,
potpisujuci ugovore o placama, cijenama input-a i output-a
itd

Smjernice izgradnji organizacijske kulture

1) Organizacijska kultura mora odgovarati poslovnoj strategiji
istaknutoj u poslovnom planu.

2) Oblikovanje radnih mjesta na kojima se poti¢e komunikacija
odozdo prema gore (e-postom, telefonom, izravno itd.).

3) Organizacijska kultura treba omogucavati isprobavanje
razli€itih stvari u poslovanju (talenti, ideje itd.).

4) Provodenje dovoljno vremena pri zaposljavanju: testiranje,
razgovori, probni rad, procjene itd. (Osobe su vise od
znanja i vjestina; karakter).

Ponasanje osobe se moZe lakSe promijeniti nego stav. Stavovii
vrijednosti su otporniji na promjene nego ponasanja.
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Uloga uprave

Uprava moze obavljati sljedece funkcije:

1) Kontrolirati poslovni i kapitalni budZet,

2) razvijati dugorocnije strateske planove i irenja,

3) podupirati svakodnevne aktivnosti,

4) razrjesavati konflikte medu vlasnicima i dionicarima,

5) osiguravati pravilnu uporabu imovine, 6) razvijati mrezu
informacija.

Svaki €lan uprave treba imati pismeni opis svojih odgovornosti
i otekivanja.

5.9. Plan marketinga 8(15)

Poduzetnistvo i poslovni planovi

Veleuciliste s pravom javnosti

Baltazar Zapresic
Viadimira Novaka 23, HR-10290 Zapresic
Specijalisticki diplomski strucni studij
Projektni menadZment

Akademska godina 2019./2020.

Analiza industrije (djelatnosti)

Prije pripreme plana marketinga, poduzetnik je treba
temeljito analizirati industriju kojom se bavi, nacionalno i
lokalno trziste i t.sl.

Zapocinje se najsirom procjenom demografskih i Zivotnih
trendova, zatim se razmatraju trendovi nacionalnog
okruzenja, potom trendovi lokalnog okruzenja te snage i
slabosti lokalne konkurencije. Sljedeci korak je triisno
pozicioniranje te definiranje trzidnih ciljeva.

U ovom postupku koriste se sekundarni izvori informacija, a
kada je to moguce i primarni izvori.

Marketinsko istrazivanje za novi pothvat
Ovo istraZivanje prikupljanje podataka (tko ¢e kupovati
proizvode, kolika je veli€ina potencijalnog trZista, kako i koju
cijenu odrediti, prikladan kanal distribucije, koja je najbolja
promocija.
Ova istraZivanja moie provesti poduzetnik, vanjski suradnik ili
konzultant.
Marketingko istraZivanje ima nekoliko koraka:
1) Definiranje svrhe i ciljeva,
2) Prikupljanje podataka iz sekundarnih izvora,
3) Prikupljanje podataka iz primarnih izvora i
4) Analiza i interpretacija rezultata.

Savjetnicki odbor

Organizacija moie angaZirati pojedine savjetnike, odnosno
vanjskih suradnike poput racunovoda, bankara, odvjetnika,
reklamnih agenata, poreznih i poslovnih struénjaka itd.

Savjetnike treba pozorno procjenjivati i birati jednako kao i
uposlenike (kompetencije, iskustvo, iznosi kompenzacije).

Savjetnici su dobavljaci strucnih, ekspertnih i specijalistickih
usluga.

Poslovni savjeti se uvijek trebaju razmotriti, propitati i
vrednovati, pa tek onda primjenjivati.

Poduzetnistvo i poslovni planovi

Marketinski plan

dr. sc. Antal Balog, visi predavaé

Zlatko Re3etar, univ. spec. oec., visi predavac

Analiza konkurencije

Ovaj postupak obavlja se za sve glavne konkurente analizom
njihovih:
« strategija proizvoda i usluga,
* strategije cijena,
« strategije distribucija,
* strategije promocija te
¢ sagledavanje snaga i slabosti svakog takmaca.

Potrebno je temeljito pregledati dostupne internetske izvore i
druge javne izvore.

Prikupljene informacije trebaju se saZeti prema tablici 8.1. na
stranici 236.

Marketinsko istrazivanje za novi pothvat

1) Definiranje svrhe i ciljeva: popis informacija koji su
potrebni za izradu marketinskog plana; koja se cijena mozZe
postici, gdje bi se proizvod mogao prodavati, gdje bi
potrosac Zelio saznati o proizvodu itd.

2) Prikupljanje podataka iz sekundarnih izvora: osim
standardnih sekundarnih informacija, dobro je obratiti se
strukovnim udruZenjima, komorama, visokim ucilistima,
specijaliziranim ustanovama itd.

3) Prikupljanje podataka iz primarnih izvora: informacije
prikupljanje promatranjem, intervjuima, fokus grupama,
upitnicima, networking (informacije od stru¢njaka);

4) Analiza i interpretacija rezultata.
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Razumijevanje marketinskog plana

Marketinski plan izraduje se kako bi odgovorio na tri pitanja:

1) Gdje smo bili? (Opca pozadina poduzeca, snage, slabosti,
stanje konkurencije, prilike i prijetnje na trzistu).

2) Kamo zelimo (kratkoro¢no) i¢i? (Marketinske smjernice i
ciljevi novoga pothvata narednih 12. mjeseci).

3) Kako ¢emo stici do postavljenih ciljeva? (Marketinska
strategija koja sadrii iznose proracuna).

Marketinski plan je vodi¢ za implementaciju marketinkih
odluka, a ne opci i povrini dokument.

Karakteristike marketinskog plana
* omoguciti strategiju za postizanje misije, ciljeve i zadaca
poduzeca,
* temeljiti se na ¢injenicama i provjerenim pretpostavkama,
* temeljem marketinskog plana oblikovati organizaciju,
* svaki godisnji plan marketinga treba modi nadogradivati,
* marketinski plan treba biti kratak i jasan,
* uspjeh marketinikog plana ovisi i o njegovo fleksibilnosti,

* kriteriji izvodenja su specificirani kako bi se mogli nadzirati i
kontrolirati.

Koraci pripreme marketinskog plana

Definiranje poslovne situacije: situacijska analiza u kojoj se
razmatraju prethodni poslovni rezultati.

Definiranje ciljnog triista obavlja se na nacin da se trziste
segmentira, odnosno dijeli na manje homogene cjeline te
izabrati ciline segmente.

Promisljanje o snagama i slabostima izabranog trzista,
odnosno segmenta (primjerice, nepostojanje konkurencije).

Odredivanje ciljeva i smjernica izabranog trzista koji se
kvantificiraju i na taj nacin mogu se mjeriti.

Definiranje marketinike strategije i programa djelovanja:

proizvod ili usluga, odredivanje cijene, distribucija i
promidzba.

Marketinska strategija

Trzista krajnjih potro$aca vs. industrijska trZita: ova triista
se mogu znacajno razlikovati. Industrijski proizvodi obiéno
imaju izravnije kanale distribucije zbog volumena pojedine
transakcije i prenosenja potrebnog znanja o proizvodu
poslovnim kupcima. Ceice se koriste izravnom prodajom,
sajmovima, trgovackim €asopisima itd.

Prorac¢un marketinske strategije treba sadriavati jasne
troskove. Poznata je izreka da je polovica novca utrosena na
marketinske aktivnosti baéena kroz prozor. Ali nije poznato
koja je to polovica novca.

Implementacija trzisnog plana treba se provesti sukladno
predvidenim rokovima i iznosima.

Razumijevanje marketinskog plana

Nacrt marketinskog plana je sljedeci (Tablica 8.4, strana 241.):
Analiza situacije,
* pozadina pothvata,
* snaga i slabosti pothvata,
e triisne prilike i prijetnje,
* analiza konkurencija,
Marketinske smjernice i ciljevi,
Marketinska strategija i akcijski programi,
Marketinski proracuni i
Kontrola.

Karakteristike marketinskog plana

Vanjsko okruZenje koje utjece na marketindki plan: opce
stanje gospodarstva, kultura i poslovna kultura, tehnologija,
potrainja, pravni aspekti, sirovine, konkurencija i t. sl.

Nekoliko unutarnjih faktora koji utje¢u na marketinsko
planiranje:

= financijski resursi trebaju biti dostupni,

« menadimentski tim: kompetentne osobe za izvrienje,

= dobavljaci mogu biti limitirajuci faktor,

* misija poduzeca definira narav poslovanja pa takoi
marketinga; ako se misija modificira, tada ée mijenjati i
marketinski plan.

Definiranje marketinske strategije

Proizvod ili usluga: prikladan opis proizvoda koji ¢e privuci i
zadrZati paznju potrosaca sa stajalista zadovoljavanja
njihovih potreba.

Odredivanje cijene temelji se na troSkovima, marize, rabata ili
akumulacije te konkurencije. NiZa cijena na trZistu
diferenciranih proizvoda nece uvijek potaci prodaju.

Distribucija: dostupnost proizvoda potrosatima ovisi od
stupnju izravnosti kanala prodaje, broja ¢lanova u kanalu
(intenzivan, selektivan, ekskluzivan), kriterij odabira £lanova
kanala (ugled, usluge) i broj kanala (jedan ili visestruki).

Promidiba: informiranje, uvjeravanje, pridobivanje,
zadriavanje uz poduéavanje i zabavljanje.

12

Marketinska strategija

Nadziranje napretka marketinskih aktivnosti ima svrhu
korigiranje ili preusmjeravanje marketinske strategije u
slu€aju nepredvidenih trzisnih okolnosti, vise sile ili neke
druge okolnosti.
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5.10. Poslovni plan 9(15)

Poduzetnistvo i poslovni planovi

Veleuciliste s pravom javnosti

we s

Baltazar Zapresi¢
Viadimira Novaka 23, HR-10290 Zapredid
Specijalisticki diplomski struéni studij
Projektni menadZment

Akademska godina 2019./2020.

Planiranje kao dio poslovnih aktivnosti

Planiranje u poslovanju nikada ne prestaje.

Medutim, osobito je vaZno u ranim stadijima svakog novog
poslovnog pothvata.

Planovi mogu biti kratkoroéni, dugoroéni, srednjorocni,
planovi razli¢itih poslovnih funkcija (proizvodnje, nabave,
prodaje, financija, ljudskih potencijala itd.).

Premda se razlikuju, zajednicka im je svrha poslovnu
imaginaciju poduzetnika i menadimenta pretociti u
sistematizirane i medusobno povezane informacije.

Tko bi trebao pisati poslovni plan?

Poslovni plan priprema sam poduzetnik uz konzultacije s
drugim akterima: ra¢unovedama, pravnicima, marketarima,
inZenjerima, tehnolozima...

Izrada poslovnog plana moze se povjeriti specijaliziranom
poslovnom partneru koji se bavi izradom poslovnih i
investicijskih planova odnosno studija.

Medutim, poduzetnik mora biti upoznat sa svim detaljima
poslovnog plana kako bi kasnije mogao upravljati poslovnim
procesima.

Kako potencijalni zajmodavci i ulagaci

procjenjuju poslovni plan

Postoje brojne upute za pisanje i oblikovanje poslovnog plana.

Nakon 3to dovrsi svoju verziju, poduzetnik treba konzultirati
dionike: dobavljate, kupci, dobavljate kapitala (financijere i
bankare) itd.

Financijeri (pothvatni ulagaci) vise razmatraju osobne
sposobnosti i karakter poduzetnika, dok bankovni sluzbenici
procjenjuju podatke u planu, osobito projekcije trodkova i
prihoda u svih pet godina poslovnog plana te
poduzetnikovu kreditnu povijest i dosadainje poslovne
uspjehe.

Poduzetnistvo i poslovni planovi

m‘

Poslovni plan
dr. sc. Antal Balog, visi predavac

Zlatko Resetar, univ. spec. oec., visi predavac

Sto je poslovni plan?
Poslovni plan je pisani dokument koji priprema poduzetnik.
Opisuje sve vanjske i unutarnje elemente ukljuéene u
pokretanje novog poslovnog pothvata.

Cesto objedinjuje funkcijske planove (nabava, proizvodnja,
prodaja, marketing, financije, ljudske potencijale itd.).

Objedinjuje kratkorone i dugorotne ciljeve te odluke tijekom
prve tri ili prvih pet godina projekta.

Opseg vrijednosti poslovnog plana

Poslovni plan ¢e Citati zaposlenici, ulagadi, bankari te
savjetnici i konzultanti. Svaki od ¢itaca poslovnog plana
razmatra ga iz svog kuta interesa stoga poduzetnik treba
gledati sadrZaje poslovnog plana o¢ima svih zainteresiranih
dionika.

Autor poslovnog plana mora biti sposoban jasno artikulirati o
¢emu je u poslovnom pothvatu rije€, hoce li kupci kupovati
proizvod ili uslugu i hoce li poslovni plan biti financijski
uspjesan.

Poslovni plan pomaZe odrediti vjerojatnost uspjeha
planiranog pothvata, sluZi kao smjernica organiziranju
planiranih aktivnosti i predstavlja vaZan alat za stjecanje
financijskih sredstava.

Prezentiranje poslovnog plana

Predstavljanje saZetka poslovnog plana vjestina koja se treba
razviti. U ograni€éenom vremenskom okviru poduzetnik
treba uvjeriti potencijalne ulagace u svoju poslovnu ideju.

lzbor sadrzaja, dinamika izno3enja, entuzijazam izlagaca i
drugi éimbenici determiniraju uspjesnost ,prodaje”
poslovne ideje.

Ponekada se ova izlaganja usporeduju s govorom u dizalu,
buduc¢i da se pozornost slusateljstva treba biti visoka te na
kraju kod njih stvoriti zainteresiranost za izlozeni projekt.
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Potrebe za informacijama

Prije pocetka izrade poslovnog plana, dobro je napraviti
kratku studiju izvodljivosti poslovnog koncepta kako bi se
utvrdilo ima li kakvih prepreka uspjeha.

Potrebno je prikupiti informacije koje se odnose na prodaju,
financije i proizvodnju.

Takoder, treba definirati ciljeve, smjernice i namjere pothvata.
Ciljevi ne smiju biti preopéeniti ve¢ konkretni. Ako su ciljevi
pothvata dobro postavljeni, strateske odluke koje ce se
kasnije donositi omogucit ¢e uspjeh poslovnog plana.

Potrebe za operativnim informacijama

Vainost studije izvodljivosti proizvodnih aktivnosti ovisi o
prirodi poslovanja.

Poduzetniku mogu zatrebati sljedece informacije:

Lokacija: pristupacnost dobavljacima i potrosacima;
Proizvodne operacije: obrada, sklapanje, skladistenje itd.;
Sirovine: kolicine, troskovi, dobavljaci itd.;
Oprema: izraditi listu opreme s cijenama;
Radne vjestine: osoblje, place itd.;
Prostor: navesti potrebne povriine, najam ili vlastiti;

Opéi proizvodni troskovi: alati, materijali, komunalne usluge,
energija, place itd.

Pisanje poslovnog plana

Pisanje poslovnog plana moie trajati stotinama sati, ovisno o
iskustvu i znanju poduzetnika te o svrsi za koju se izraduje.

Uvodna stranica: ime i adresa tvrtke, ime i prezime
poduzetnika odnosno vlasnika, broj telefona i telefaksa, e-
adresa, internetska stranica, odlomak koji opisuje poduzece
i poslovanje, izjava o povjerljivosti poslovnog plana.

SaZetak: pise se nakon Sto je poslovni plan dovrien. Ne treba
biti dulji od dvije ili tri stranice. Treba mo¢i zaokupiti paznju
bankarskog sluzbenika ili investitora.

Analiza okruZenja i industrije (djelatnosti): poslovni plan
treba biti u prikladnom drustvenom i ekonomskom
kontekstu.

Pisanje poslovnog plana

Opis poslovnog pothvata: koja je misija pothvata? Koji su
razlozi pokretanja pothvata? Zasto mislite da cete uspjeti u
ovom pothvatu? Koliko ste u razvojnom pogledu do sada
napredovali? Koji su vasi proizvodi i usluge? Opisite svoje
proizvode i usluge. Gdje ¢e poslovanje biti locirano? Je li
poslovni objekt nov ili star? Je li lokacija pothvata dobra?

Plan proizvodnje: opisuje cijeli proces proizvodnje. Ako su u
pitanju usluge, tada je potrebno opisati nacin njihovog
pruzanja.

Operativni plan: opisuje tijek dobara i usluga od proizvodnje
do potroinje, ukljucuje poslovanje sa zalihama i
skladistenjima, procese kontrole te usluge potrosacima.

Informacije s trzista

Medu prvim informacija koje su potrebne poduzetniku su one
o trZisnom potencijalu proizvoda. Da bi dosao do takvih
informacije, potrebno je prethodno definirati veli¢inu
trzista.

Primjerice, muskarci i/ili Zene, oni s visokim ili niskim
prihodima, ruralni ili urbani stanovnici, visoko obrazovani ili
manje obrazovani, mladi ili stariji itd.

Sljedeci korak je procijeniti nacionalne trendove u postojecoj
djelatnosti, potom procijeniti trendove na lokalnom trZistu
itd.

Nakon toga poduzetnik ¢e donijeti odluke o svom trZiSnom
pozicioniranju i prema tome odrediti svoje ciljeve.

Potrebe za financijskim informacijama

Prije pocetka izrade financijskog plana, poduzetnik treba
sastaviti budZet (proracun) u koji unosi sve moguce
troskove i sve prihode u prvoj godini poslovanja.

BudzZet se sastoji od kapitalnih i od operativnih izdataka te
gotovinskih troskova za ostale uglavhom sitne stavke.
Projekcija prihoda treba se temeljiti na istraZivanju trzista i

podacima koji su vjerodostojni.

Praksa je pokazala da poduzetnici u svojim pracjenama
(trodkova i prihoda) grijese za oko 30%.

Koristenje podataka s Interneta moZe biti vrlo produktivno.
No, i ti se podaci trebaju provjeravati.

Pisanje poslovnog plana

Primjeri faktora okruZenja i koji se ne mogu kontrolirati:

Gospodarstvo: BDP, trendovi, nezaposlenost, dohodak itd.
Kultura: primjerice stavovi Kupujmo hrvatsko, i drugo.
Tehnologija: pracenje i prognoziranje novih tehnologija.
Pravni znaéaj: nestabilnost zakonodavstva (porezni sustav)
itd.
Analiza industrije usredotocuje se na sljedece trendove:
Industrijska potraZnja: raste li ili pada, u kojim segmentima...
Konkurencija: prijetnje velikih korporacija, koje su im snage, a
koje slabosti, prijetnje slicnih organizacija itd.

Pisanje poslovnog plana

Marketinski plan sadrii opise proizvoda koji su namijenjeni
potrosacima, odredivanje prodajnih cijena, detaljne opise
promocije proizvoda i usluga te kanale distribucije.
Potrebno je navesti dokaze istrazivanja trzista koji podupiru
marketinske odluke. Ovaj dio je krucijalan za uspjeh
poslovnog pothvata i temelj je operativnog odlucivanja.

Organizacijski plan: opisuje vlasnistvo projekta, pravni oblik
registracije, ¢lanovi rukovodno tima te sadrZi organogram.

Procjena rizika: trZisni, kreditni, tehnoloski, operativni, valutni
i drugi rizici trebaju se ukratko opisati i valorizirati. Takoder,
poslovni plan treba sadrZavati preventivne mjere te to ce
se poduzimati u sluéaju nastupa pojedinog rizika
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Pisanje poslovnog plana Uporaba i primjena poslovnog plana

Financijski plan sadrZi podatke koliko je sredstava potrebno za
novi pothvat te naznacuje izvodljivost poslovnog plana.
Sadrzi tri podrugja:

(1) sazetak predvidene prodaje i troskove za prve tri do pet
godina poslovanja. Projekcije se rade na mjesetnoj osnovi u
prvoj godini poslovanja.

(2) izra€un novéanog tijeka za pet godina kojim se
procjenjuje mjesecna i godidnja likvidnost projekta.

(3) procjena bilance projekta koja pokazuje financijsko
stanje poslovanja na odredeni dan (31.12.).

Dodatak: pisma kupaca, distributera, kooperanata,
sekundarni i primarni podaci istraZivanja trZista, ugovoriitd.

17

Poslovni plan je vodic tijekom prve godine poslovanja.
Implementacija poslovne strategije treba imati kontrolne
tocke kako bi se pratio napredak. Nakon pokretanja
poslovanja, poslovni plan ne smije zavrsiti u ladici.

Poduzetnici ne vole planirati jer je ono dosadno, zamorno i da
ga rade samo velika poduzeca. Medutim, bez planiranja
poslovanje moze doci u rizik, a potom u krizu i, konacno, u
stecaj.

Poslovanje najcesce propadne zbog nedostatka gotovine. Taj
nedostatak najéesce nastaje zbog nedovoljnog planiranja. A
nedostatak planiranja najéeice je posljedica
nekompetentnosti poduzetnika ili njegovih suradnika.

Mjerenje napretka poslovnog plana

Kontrolne tocke provedbe poslovnog plana:

Nadzor zaliha: velike zalihe vezuju novéana sredstva; male
zalihe ugrozavaju isporuku potrosacima.

Kontrola proizvodnje: usporedba planiranih i stvarnih
troskova; kontrolirati vremena procesa proizvodnje, vrijeme
rada ljudi i strojeva, kasnjenja, stajanje, rasipanje, jalovi
troskovi itd.

Kontrola kvalitete: osigurati specificirane karakteristike
proizvoda.

Kontrola prodaje: prihodi, rokovi, kreditni uvjeti itd.

lzdaci: kolicina isplacenog novca.

Kontrola internetske stranice: ucinkovitost, obnavljanje itd.

18

Poslovni planovi

Dodatni sadriaji

Poslovni plan: B

Poslovni plan je vaian dokument koji je prvenstveno
namijenjen poduzetniku, ¢lanovima upravljackog tima,
banci, financijerima, poslovnom partnerima itd., u kojem se
poslovna ideja potkrepljuje konkretnim ekonomskim,
tehnoloskim, trzisnim podacima te financijskim, statistickim
i drugim pokazateljima.

Poslovni plan je pisani dokument u kojem se iznosi poslovna
ideja, namjera, otekivanje i nacin provodenja u djelo
poslovne ideje.

Za izradu poslovnog plana potrebna je: poslovna ideja, gruba
poslovna skica te potrebna znanja za izradu poslovnog
plana.

Uobicajeni dijelovi poslovnog plana

1. MNaslovnica (naziv poslovnog plana, imena poduzetnika i
direktora, adresa, telefonski broj, e-adresa itd.);

2. SaZetak: kratki sadriaj poslovnog plana;

3. Podaci o poduzetniku;

4, lzjava o svrsi poslovnog plana;

5. Opis poduzetnicke ideje;

6. Pravni oblik poduzetnistva (trgovacko drustvo, obrt ... itd.);

7. Opis proizvoda ili usluge;

8. Opis primijenjene tehnologije

9. Plan marketinga;

10. SWOT i PEST analiza;

11. Financijski plan i financijski pokazatelji;

12. Upravljanje i rukovodenje;

13. Procjena rizika.

EE]

SWOT i PEST analiza

SWOT analiza: strengths (snage),
weaknesess (slabosti),
opprtunities (prilike) i
threats (prijetnje).
PEST analiza:

political (politicki ¢imbenici),
economical (ekonomski),

social (drustveni)

technological (tehnoloski €éimbenici).

2

Marketing plan

Polaziite: marketing miks 4 P

Product: proizvod ili usluga,

Price: cijena,

Promotion: promocija, oglasavanje, unapredenje prodaje itd.,

Place: mjesto (prodajni kanali, distribucija).

Marketing je ubrzavanje procesa prodaje na nacin da
(1) stjece i (2) zadrzava postojece kupce.

Marketing proizvoda odnosi se na prodavanje:

1. starog proizvoda starim kupcima (najmaniji rizik),

2. novog proizvoda starim kupcima (visi rizik),

3. stari proizvod novim kupcima (visi rizik),

4. novi proizvod novim kupcima (najvisi rizik).

E
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Potrebni resursi

¢ Jjudski potencijali,

plan objekta, poslovnog prostora,

plan opreme i sithog inventara,

plan poslovnog procesa,

MIS (manufacturing integrated system),
intelektualno vlasnistvo,

plan organizacije poslovanja,
upravljanje kvalitetom,

mjere osiguranja.

Bilanca stanja: aktiva i pasiva

Aktiva: oznacava kolika je i kakva imovina poslovnog subjekta;
Pasiva: oznacava nacin je li imovina iz vlastitih ili tudih izvora;
Kapital i rezerve;

Dugorocna rezerviranja;

Dugoroéne obaveze;

Kratkorotne obaveza;

Odgodeno pladanje troskova.

Bilanca stanja jedan je od temeljnih financijskih izvjestaja koji

nam govori o imovini i porijeklu imovine odredenog
poslovnog subjekta na odredeni dan.

Aktiva treba biti jednaka pasivi.

Analiza rizika

* Identifikacija rizika (prepoznavanje),

Potencijalni problemi,

Izlazna strategija,

Zastita intelektualnog vlasnistva.

Upravljanje znanjem

Upravljanje znanjem ili intelektualnim kapitalom, znagajno je
podrucje za uspjesno poslovanje u 21. stoljecu.

To podrazumijeva promjenu paradigme poslovnog ponasanja,
koje vise nema obrazac upravljanje industrijskim drustvom,
vec drusStvom znanja.

Drustvo znanja proZeto je elementima intelektualnog kapitala,
nevidljivom imovinom, inovacijama itd.

2 a

Problemi upravljanja

Kada je poduzece mala i mlada, vlasnik ima sve informacije.
Kako organizacija raste i postaj sloZenija, direktor ima sve
manji postotak informacija. Na kraju za njega je organizacija
crna kutija u koju zna 3to ulazi (resursi), a to izlazi (dobit),
ali ne i Sto se u njoj dogada.

Na taj nacin, financijski struénjaci su postali dominanti u
poduzeéima, a ne oni koji operativno vode posao. Stoga je
potrebno povecati transparentnost.

Zivotni ciklus poduzeca: glavne promjene, upravljanje
Zivotnim ciklusom, stilovi rukovodenja u ciklusima,
organizacijske intervencije u Zivotnom ciklusu.

Neadekvatna organizacijska struktura — uzrok starenja.

Intelektualno vlasnistvo i autorska prava

Intelektualno vlasnistvo Autorska prava

izum patent

akademska publikacija autorsko prave
autorsko pravo

racunalni program

dizajn registrirani dizajn
glazba autorsko pravo
umjetnost autorsko pravo

autorsko pravo
zastitni znak

baza podataka
marka (brend)

Novcani tijek i akcijski plan

1. Neto novac od poslovnih aktivnosti,

2. Neto novac koristen u investicijskim aktivnostima,

3. Neto novac koristen u financijskih aktivnostima,

4, Neto povecanje ili smanjenje novca,

5. Novac na pocetku razdoblja,

6. Novac na kraju razdoblja.

Akcijski plan (performance indicators) je sredstvo
operacionalizacije i provedbe te sadrii: ciljeve, predvidene
aktivnosti, razdoblja provedbe, izvriitelje i troSkove
pojedinih aktivnosti.

Razrada aktivnosti je po mjesecima u prvoj godini poslovnog

pothvata, a po kvartalima u narednim godinama.

Upravljanje znanjem

0 Eemu ovisi poslovni uspjeh poduzeca? (Organizacija, kapital,
kompetencije menadimenta itd.).

Kako upravljati promjenama? (Tko upravlja, Kako i kada,
odgovornosti itd.).

0 Eemu ovisi vitalnost i poslovna sposobnost poduzeca?
(kadrovi, inovativnost proizvoda, starost, trZiste itd.).

Koji su osnovni konflikti u poduzecu? (lzmedu zaposlenika?
lzmedu uprave i zaposlenika? Itd.).

Kakvi su otpori promjenama i koji su oblici njihovog
nadilaZzenja? (Sociolozi tvrde da je na poéetku najmanje 85%
zaposlenika protiv bilo kakvih promjena).

)

Uspostavljanje funkcije marketinga

Odredivanje ciljnog trZista i njegova segmentacija;

Koje probleme, potrebe ili Zelje svojih kupaca Zelite rijesiti ili
zadovoljiti;

Pozicioniranje proizvoda (kreiranje kljucnih atributa proizvoda
kljuéni su za trzisni uspjeh);

Kreiranje i razvoj robne marke;

Kreiranje strategije marketinga te operativnih planova (kanali
komunikacije, unapredenje prodaje, odnosi s javnoséu,
oglasavanje itd.;

Razvoj sluzbe (ili sektora) marketinga;

43



Priprema poslovnog plana

Poslovni plan okrenut je buduénosti i promjenama koje ona
donosi unutar drustva, okoliga, podrucja poslovne etike
(djedji rad, ravnopravnost spolova, osobe s posebnim
potrebamal).

Promjene se odnose na nove vjestine, vece mogucnosti
samostalnog rada, poznavanje stranih jezika itd.

Osobite promjene odnose se na triista te njihovi utjecaji na
drustvo (silan rast masovne potroinje s mnogim
posljedicama).

Suvremeno poslovanje sve vise obuhvaca i sliedeca podrudja:
intelektualno vlasnistvo, autorska prava, patente, licence,
prava na temelju dionica, industrijska prava, prava na dizajn,
softver itd.

Ed

Kodeks poslovne prakse

Zabrana seksualnog uznemiravanja;

Uspostava i odriavanje sigurnih i zdravih radnih uvjeta;
Oglasavanje temeljeno na istinitim i cjelovitim podacima;
Intelektualno vlasnistvo ostvareno na radnom mjestu u
poduzecu, vlasnistvo je poduzeca;

Postenju u odnosima s poslovnim partnerima;

Zabrana prisvajanja imovine u vlasnistvu poduzeca;
Zabrana koristenja alkohola i narkotika u poduzeéu;

Politicke aktivnosti obavljaju se u slobodno vrijeme i izvan
poduzeca itd.

E]

Kodeks poslovne prakse

Kodeks poslovne prakse trema biti ugraden u poslovne
planove. Takoder, sva poduzeda, ukljucujuci i novostvorena,
trebaju kodeks poslovne prakse trajno primjenjivati.

HUP (1997) Kodeks ponasanja za poslodavce:

* Pravedno, posteno i neovisno natjecanje na trZistu iz

izostanak monopolistickog ponasanja i udruZivanja;

Izbjegavati sukobe interesa;

Zabrana svakog oblika korupcije u odnosima s drzavnim

duznosnicima, dobavljadima, potro3acima i poslovnim

partnerima;

Jednakost u zaposljavanju bez obzira na spol, vjeru,

nacionalnost, spolnu sklonost, invalidnost itd.

El

5.11. Financijska analiza u izradi poslovnih planova 10(15)
Poduzetnistvo i poslovni planovi

Veleuciliste s pravom javnosti
Baltazar Zapresic

Viadimira Novaka 23, HR-10290 Zapredid
Specijalisticki diplomski struéni studij
Projektni menadiment

Akademska godina 2019./2020.
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Financijski podaci u poslovnom planu

lzvori kapitala i njegova uporaba: vlastiti izvori ili tudi izvori
(bankarski kredit, dobavljaci, izvodaci radova, ulagaci);
ulaganja u osnovna sredstva, obrtna sredstva, sitni inventar,
osnivacka ulaganja ili u ostalo).

Popis opreme: nabavna cijena, transport, osiguranje, porezii
carine te ostali zavisni troskovi.

Bilanca: pokazuje popis imovine (aktivu) i obveze (pasivu) te
se na temelju toga iznos glavnice na odredeni dan.

Obrtna imovina (potrebna za poslovni ciklus): novac u banci i
blagajni, brzo unovéive vrijednosnice, potraZivanja od
kupaca, zalihe, unaprijed placeni troskovi i sve ostale stavke
koje ée se u poslovnim aktivhostima pretvoriti u novac
unutar jedne godine.

Poduzetnistvo i poslovni planovi

10.
Financijska analiza pri

izradi poslovnih planova

dr. sc. Antal Balog, predavac

Zlatko Resetar, univ. spec. oec., visi predavac

Financijski podaci u poslovhom planu

Dugotrajna imovina: zemljiste, zgrade, oprema, uredenje
unajmljenog prostora i sve ono 5to ima vijek dulji od jedne
godine.

Knjigovodstven

a vrijednost dugotrajne materijalne imovine je njena nabavna
cijena umanjena za akumuliranu deprecijaciju. Deprecijacija
se primjenjuje na svu dugotrajnu imovinu, osim na
zemljista.

Dugotrajna nematerijalna imovina: patenti, licence, autorska
prava, ekskluzivna prava koristenja, dugorocni kredit
odobren zaposlenicima, goodwill, zastitni znak.

Dugoroéne obveze: dugorocni hipatekarni zajmovi, dugorocne
obveznice, ostali srednjorocni ili dugoro¢ni bankovni zajmovi
(umanjeni za'kratkorogne izriose). H{es] 2ms 202 ¢
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Financijski podaci u poslovnom planu

Obrtni kapital izracunava se oduzimanjem kratkorocnih
obveza od obrtne imovine.

Usporedba godisnjih bilanci tijekom nekoliko godina pokazuje
trendove poslovanja te otkriva dobre i lo3e strane poduzeca.

Omijeri: omogucuju poslovnu analizu putem relativnih
pokazatelja (koeficijenata), a ne putem apsolutnih
pokazatelja (novcanih iznosa).

Tekuéi omjer: pokazatelj tekuce likvidnosti poduzeca
(sposobnost podmirivanja kratkoro¢nih obveza koje
dospijevaju u tekucoj godini).

Tekuci omjer je kvocijent obrtne imovine i kratkoro€nih
obveza.

Financijski omjeri
Obrtni kapital = kratkoro¢na imovina - kratkoro¢ne obveze
Koeficijent tekuée likvidnosti = kratkoroéna imovina /
kratkorocne obveze
Koeficijent ubrzana likvidnosti = kratkotrajna imovina-zalihe /
kratkorocne obveze

Mijere aktivnosti pokazuju koliko poduzece efikasno koristi
svoju imovinu.

Koeficijent obrta ukupne imovine =

ukupni prihodi / ukupna imovina
Koeficijent obrta kapitala =

ukupni prihod / ukupna imovina

Financijski omjeri
Ekonomitnost pokazuje odnos prihoda i rashoda, odnosno
koliko se jedinica prihoda ostvari po jedinici rashoda.
Prihodi /rashadi =1ili<1ili>1
Manje od jedan: gubitak, vece od jedan: dobitak.

Ekonomiénost ukupnog poslovanja =
ukupni prihodi / ukupni rashodi
ZaduZenost pokazuje u kojoj mjeri poduzece koristi tuda a
koliko vlastita sredstva. Poslovni partneri koji su relativno
manje zaduZeni pouzdaniji su i financijski je stabilnije.
Koeficijent zaduZenosti = ukupne obveze / ukupna imovina
Koeficijent vlastitog financiranja = kapital / ukupna imovina

Financijski podaci u poslovnom planu

Planirani izvjestaj o novéanim tijekovima pokazuje koliko i
kada ée novca poduzece trebati te hoce li potrebu za
novcem rijesiti ulaganjem u glavnicu, zajmom, zadrZavanjem
dobiti ili prodajom dugotrajne imovine, te odakle ¢e novac
uci u poduzece.

Planirani izvje$taj (ra¢un) dobiti i gubitka (RD/G)
nadopunjuje u poslovnom planu bilancu. Bilanca daje
staticku sliku poduzeca u jednom odredenom vremenskom
trenutku, dok racun dabiti i gubitka daje dinamicku sliku
tijekom odredenog vremenskog razdoblja.

Prihodi — rashodi = bruto dobit — porez na dobit = neto dobit

Financijski podaci u poslovnom planu

Brzi omjer: drugi pokazatelj likvidnosti poduzeca (nekada se
naziva kiseli omjer), rauna se dijeljenjem likvidne imovine
(novac, brzo unovéive vrijednosti i neto potraZivanja od
kupaca) s kratkoro€nim obvezama.

Koeficijent tekuce likvidnosti bi trebao biti 2 ili veci. Znadi,
poduzece treba imati dvostruko vise gotovine, potraZivanja i
zaliha nego Sto su kratkoroéne obveze.

Pravila palca kaZe da taj omjer treba biti 1,00 ili vedi.

Pravilo palca: razdoblje u kojem je moguce, uz zadani
kamatnjak, udvostruciti glavnicu.

Koli¢nik broja 72 godisnjom kamatnom stopom pokazuje
potreban broj godina da bi se glavnica udvostrucila.

Financijski podaci u poslovnom planu

Tocka pokrica je onaj iznos prodaje izraZzen u novcuili u
koli¢ini, kod kojega je poslovanje poduzeéa na nuli

fiksni troskovi
prodajna cijena —varijabilin troskovi

Tocka pokrica =

Fiksni troskovi. Svi troskovi koji su nepromjenljivi bez obzira
na obujam prodaje ili proizvodnje: zakupnine, uredski
materijal, fiksni dio plac¢a, kamate, skriveni troskovi
(deprecijacija, amortizacija).

Varijabilno troskovi. Svi troSkovi koji su povezani s obujmom
prodaje ili proizvodnje: nabavna vrijednost prodane robe,
varijabilni dio placa, provizije za prodaju, troskovi materijala,
sirovina i poluproizvoda itd.

Financijski omjeri

Profitabilnost pokazuje koliko efikasno poduzece koristi svoju
imovinu i koliko efikasno upravlja svojim poslovnim
aktivnostima.

Neto maria profita = neto dobit / ukupan prihod
ROE = neto dobit / kapital
(return on equity - povrat od vlastitog kapitala)
ROA = neto dobit fukupna imovina
(return on assests - povrat od imovine)
ROI = neto dobit / investicija
(return on investment — povrat od ulaganja).
Ovi pokazatelji su koriste kod projekata i investicijskih studija.

Racun dobiti i gubitka (RD/G)

Primjer: Opis Iznos u kunama

Redovni prihodi 150.000,00
lzvanredni prihodi 12.500,00
Financijski prihodi 750,00
| 1. Ukupni prihod 163.250,00
Redovni rashodi 90.000,00
Financijski rashodi 12,00
2. Ukupno rashodi 90,012,00
3. Bruto dobit (1-2) 73,238,00
.4. Porez na dobit (20%) 14.647,60
5. Neto daobit 58.590,40
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5.12. Financijski plan i bilanca stanja tvrtke 10a(15)
Poduzetnistvo i poslovni planovi

Veleuciliste s pravom javnosti

Baltazar Zapresié

Viadimira Novaka 23, HR-10290 Zapresid
Specijalisticki diplomski struéni studij
Projektni menadiment

Akademska godina 2019./2020.

Poslovni kapital i proracun

Prije izrade ra¢una dobiti i gubitka, potrebno je prirediti
prodajni izracun koji ¢e pokazati koliki je ogekivani mjeseéni
prodajni volumen, odnosno prihod od prodaje.

Taj izracun je potrebno izraditi za sve mjesece u prvoj godini
poslovanja te izvrsiti procjenu kako slijedi:

1. Predvidena prodaja (jedinica)
2. Zeljene zavrine zalihe

3. Pocetne zalihe

4, Minus pocetne zalihe

5. Ukupno potrebna proizvodnja

Pro forma novcani tijek

Nov¢ani tijek je razlika izmedu stvarnih novéanih primitaka i
novéanih izdataka.

Jedan od najvecih problema s kojima se suocavaju novi
pothvati. Cesto puta profitabilne tvrtke propadaju zbog
nedostatka novca.

Koristenje dobiti kao mjere uspjeha moie biti varljivo ukoliko
postoji znacajan negativan tok novca.
Pro forma novéani tijek = dostupan planirani novac izracunat

iz planiranih novéanih primitaka umanjenih za planirane
novcane izdatke

Pro forma bilanca

Pro forma bilanca odrazava poloZaj poslovanja na kraju prve
godine. Sazimlje imovinu, obveze i neto vrijednost
poduzetnikova uloga.

Imovina: pretpostavlja sve vrijednosti u vlasnistvu poslovanja.
- tekuca i fiksna,

- trenutaéna imovina ukljucuje novac i sve ostalo za ito se
ocekuje da ce biti pretvoreno u novac ili potroseno u
poslovnim aktivnostima tijekom jednogodisnjeg ili kraceg
razdoblja.

Poduzetnistvo i poslovni planovi

10.
Financijski plan
Pocetno financiranje nove tvrtke
Zasto je potrebna gotovina
Pocetno financiranje planirane tvrtke

dr. sc. Antal Balog, visi predavac

Zlatko Resetar, univ. spec. oec., visi predavac

Pro forma racun dobiti i gubitka

Kod pripreme pro forma izvjestaja o dobiti, potrebno je
najprije po mjesecima izracunati prodaju. Marketinsko
istrazivanje, industrijska prodaja i odredeno pokusno
iskustvo mogu pruziti osnovu za ove brojke.

Pro forma izvjestaj o dobiti takoder pruZa procjenu prihoda
od prodaje i sve prodajne troskove za svaki mjesec tijekom
prve godine - treba navesti i paZljivo procijeniti svaki trosak.

Uz mjesecni pro forma racun dobiti i gubitka za prvu godinu,
treba napraviti projekcije i za drugu i trecu godinu

Pro forma novcani tijek

Vaino je da poduzetnik radi mjesecne projekcije raspoloZivoga
novca, kao $to se rade mjeseéne projekcije dobiti.

Ako su izdaci vedi od primitaka u bilo kojem vremenskom
razdoblju, poduzetnik mora ili posuditi financijska sredstva ili
imati novca na bankovnom racunu kojim ce pokriti vece izdatke.

Veliki pozitivni novcani tok u nekom vremenskom razdoblju moida
ce trebati uloZiti u kratkorocne izvore ili ostaviti polog u banci
kako bi se mogla pokriti buduca vremenska razdoblja u kojima
se otekuju vediizdaci od primitaka.

Obino ée prvi mjeseci startupa traZiti vanjski novac (dug) kako bi
se pokrili novéani odljevi. S razvojem uspjeinosti poslovanja i
nagomilavanjem novcanih primitaka, poduzetnik moie
prebroditi razdoblja negativnih novéanih tokova.

Pro forma bilanca

Obveze: sve ono 5to tvrtka duguje zajmodavcima.

Neki od tih iznosa mogu dolaziti na naplatu unutar godine
dana (kratkorocne obveze), a ostali mogu biti dugoroéni
dugovi.

Vlasnicki kapital: visak imovine nad obvezama.

Predstavlja neto vrijednost poslovanja.

To su iznosi koji su vlasnici uloZili i/ili zadrZali od poslovnih
aktivnosti.
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Analiza tocke pokrica

Tocka pokrica: volumen prodaje kod kojeg pothvat niti stvara
dobit niti trpi gubitak.

Koliko jedinica treba prodati ili koliki prodajni volumen treba
postici kako bi se poslovanje financijski pokrilo.

Prodajna tocka pokriéa oznacava poduzetniku koliki je
volumen prodaje potreban kako bi se pokrili svi troskovi.

Visak prodaje od tocke pokric¢a vodit ¢e ka dobiti sve dok
prodajna cijena ostaje iznad troskova nuZnih za proizvodnju
svake jedinice (varijabilni trosak).

Racunalni programi
Financijski racunalni programi koji sluze evidentiranju i

pracenju financijskih podataka te generiranju svih
potrebnih i vainih financijskih izvjesca.

Racunalni paketi za pomo¢ poduzetniku u raéunovodstvu,
platnim listama, zalihama, ra¢unima i sl.
- vrlo su dostupni,
- cijena se razlikuje ovisno o veli¢ini i vrsti poslovanja.
Primjer: Microsoft Excel (najcesce koristeni tablicni softver),
QuickBooks, Peachtree, Microsoft Office Small Business

Accounting, Redwing Software, Cougar Mountain
Software...

1

Pro forma izvori i zahtjevi za odobrenje

financijskih sredstava

Pro forma izvori i zahtjevi za odobrenje financijskih
sredstava - sazimlju sve planirane izvore financijskih
sredstava dostupnih pothvatu, kao i nacin na koji ée biti
potroseni:
- predstavlja raspodjelu zarade od poslovnih aktivnosti i
ostalih financiranja,
- svrha je pokazati na koji je nacin neto dobit i financiranje
koristeno za povecanje imovine ili otplatu duga.

Taj izvjestaj pomaie poduzetniku, a i ulagacima, bolje
razumjeti financijske pogodnosti kompanije te uinkovitost
politike financijskog upravljanja kompanijom.

5.13. Definiranje izvora kapitala 11(15)

Racunalni programi

Financijski racunalni programi koji sluze evidentiranju i
pracenju financijskih podataka te generiranju svih
potrebnih i vainih financijskih izvjesca.

Ratunalni paketi za pomo¢ poduzetniku u raéunovodstvu,
platnim listama, zalihama, racunima i sl.

- vrlo su dostupni,
- cijena se razlikuje ovisno o velifini i vrsti poslovanja.

Primjer: Microsoft Excel (najéesce koristeni tabli¢ni softver),
QuickBooks, Peachtree, Microsoft Office Small Business
Accounting, Redwing Software, Cougar Mountain
Software...

Financiranje dugom ili glavnicom

Financiranje dugom: nabava posudenih sredstava za tvrtku.

Financiranje dugom je metoda koja uklju¢uje neki instrument
s kamatama, obitno zajam, a ¢ije je otpladivanje tek
neizravno povezano s prodajom i profitom poduzeta.

Naziva se jos i financiranje na temelju imovine.

Pretpostavlja da ce poduzetnik isplatiti posudeni iznos novca
uz naknadu koja se izraava kroz kamatnu stopu.

Uz nju moie postojati i dodatna naknada, koju se ponekad
naziva bodovima, za koristenje novca ili uopce za
mogucnost posudivanja novca.

Poduzetnistvo i poslovni planovi

=
=

Definiranje bilance stanja tvrtke
Planirani financijski tokovi tvrtke
Planirani izvjestaj dobiti ili gubitka
Upravljanje financijama
Kratkoroéne i dugoroéne obveze
Koristenje zajmova. Upravljanje rizicima.
Tocka pokrica. Vjerojatnost opstanka tvrtke.

dr. sc. Antal Balog, visi predavac

Zlatko Resetar, univ. spec. oec., visi predavac

2

Financiranje dugom ili glavnicom

Financiranje glavnicom predstavlja nabavu sredstava u
zamjenu za udjel u vlasnistvu.

Ne zahtijeva jamstvo i nudi ulagac¢ima neki oblik vlasnistva
poduzeca.

Ulagac ima udjel u ostvarenom profitu pothvata, kao i u dobiti
od bilo kakvih dispozicija imovine, sukladno postotku udjela
vlasniStva u tvrtki.

Poduzetnici obitno rjesavaju financijske potrebe
kombiniranjem financiranja i dugom i glavnicom.
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Unutarnji ili vanjski izvori

Unutarnji izvori financiranja - iz ostvarene dobiti, prodaje
imovine, smanjenja radnoga kapitala, produZenja otplate ili
naplatom potraZivanja.

Vanjski izvori financiranja — prije odluke o koristenju
alternativnih izvora financiranja potrebno ih je procijeniti
prema:

- duljini vremena u kojem su izvori dostupni,
- uklju€enim troskovima,
- koli¢ini kontrole koju tvrtka pritom gubi.

Obitelj i prijatelji

Oni su najcesci ulagaci, nakon samog poduzetnika, zbog svog
odnosa prema poduzetniku.

Moguci su negativi utjecaji: iako je dobavljena koli¢ina novca
malena, ako dolazi u obliku dionickog financiranja, ¢lanovi
obitelji i prijatelji ¢e biti u vlasnitkom poloZaju te ¢e im
pripadati sva prava i privilegije koje im taj poloZaj donosi.

Rjesenje moie biti sljiedece: prema svakom zajmu ili ulaganju
koje omogucavaju clanovi obitelji ili prijatelji treba se
odnositi jednako kao da se radi o izvorima neosobnih
ulagaca (odrediti kamatnu stopu i predloZiti raspored
otplate kamata i glavnice itd.).

Financiranje na temelju novcanog tijeka

Obroéni zajmovi - mogu se dobiti u pothvatima s evidencijom
prodaje i ostvarene dobiti. Kratkoro¢ni izvori, traju obi¢no 30 do 40
dana

Izravni komercijalni zajmovi - hibridi obroénih zajmova, pomocu njih
se sredstva avansno uplacuju za rok od 30 do 90 dana.

Dugoroéni zajmovi - Kada je za koritenje novca potrebno duie
vremensko razdoblje. Dostupni samo jakim, Evrstim tvrtkama.
Mogu omoguciti pristup financiranju na rok i do 10 godina. Nastali
dug se obi¢no otplacuje prema rasporedu fiksnih kamata i glavnice.

Karakterni zajmovi - Kada sama tvrtka nema imovine kojom bi
podriala zajam kao polog se €esto koristi imovina poduzetnika ili
neke druge osobe ili zajam supotpisuje jod jedna osoba. Imovina
koja se najéeice koristi kao jamstvo su auti, kuce, zemljista te

osiguranja.
5

Partnerstva ogranicena na

istrazivanje i razvoj
Ograni¢ena R&D partnerstva u pravilu prolaze kroz tri faze:

1. Faza financiranja: uspostavlja se ugovor izmedu sponzorirane tvrtke
i ogranicenih partnera te se u predloieno istraZivanje i razvoj ulaze
novac.
Razvojna faza: sponzorirana tvrtka izvodi istraZivanje koritenjem
sredstava ogranitenih partnera.
Izlazna faza: ako istrafivanje rezultira uspjeéno razvijenom
tehnologijom, sponzorirana tvrtka i ograniceni partneri ubiru
komercijalne plodove svog rada.
Tri su osnowvne vrste dogovora kojima se to postiie:

(1) dionicko partnerstvo,

(2) partnerstvo na temelju naknade za autorska prava te

(3) zajednicko ulaganje.

Osobni izvori

Gotovo nijedan poduzetnik ne pocinje novi pothvat bez nesto
osobnih sredstava. Najcesce su to: ustedevina, Zivotna
osiguranja ili hipoteke na kucu ili automobil.

To je najjeftiniji izvori financiranja po pitanju troskova i
kontrole, ali i bezuvjetno neophodni kako bi se privukli
vanjski prihodi, pogotovo od banaka, privatnih investitora i
poduzetnickih kapitalista.

Vanjski ulagac Zeli vidjeti da je poduzetnik sam uloZio svu
dostupnu imovinu, 5to je dobra naznaka da uistinu vjeruje u
pothvat i da ¢e raditi koliko god bude potrebno kako bi
osigurao uspjeh.

Komercijalne banke

Vrste bankarskih zajmova: zajmovi za zalihe i zajmovi za
opremu.

Zajmovi na temelju nekretnina.

Imovinska osnova za zajmove - opipljiv polog koji je
procijenjen na vecéu vrijednost od vrijednosti posudenog
novca.

Vrste bankarskih zajmova:

* zajmovi na temelju potraZivanja tvrtke,

zajmovi za zalihe,

zajmovi za opremu,
zajmovi na temelju nekretnina.

Partnerstva ograni¢ena na

istrazivanje i razvoj

To je novac dodijeljen nekoj twrtki kako bi razvila tehnologiju
koja ukljuéuje poreznu zastitu. Glavni elementi su sljededi:

Ugovor - sporazum izmedu sponzorirane tvrtke i ograni¢enog
partnerstva, pri ¢emu sponzorirana tvrtka pristaje iskoristiti
financijska sredstva kako bi provela predloZeno istraZivanje i
razvoj, pri temu se moZe nadati razvoju tehnologije s trzisnom
vrijednoscu, koja e biti na raspolaganju partnerstvu.

Turtka koju se sponzorira - glavni partner — strana koja wrsi
cjelokupnu koordinaciju u partnerskom sporazumu.

Ograniceno partnerstvo - strana u partnerskom sporazumu koja
obi¢no pribavlja sredstva i nema veliku razinu odgovornosti.

10

Partnerstva ograni¢ena na

istrazivanje i razvoj

Koristi ovakvog partnerstva:

Omogudava potrebne izvore financiranja pri najmanjoj mogucoj
razini slabljenja dionicke kontrole, dok istovremeno umanjuje
rizik poslovanja.

Financijska izvjes¢a sponzorirane tvrtke dobivaju na snazi time
sto su privukla vanjski kapital.

Troskovi:

Za uspostavljanje je potrebno vremensko razdoblje od najmanje
Sest mjeseci i 50.000 dolara za profesionalne troskove.

Te brojke se mogu povecati i na godinu dana i 400.000 dolara
troskova za vefi pothvat.
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Drzavne potpore

Potpore lokalne i regionalne samouprave: gradovi, opcine,
fupanije.
Primjerice: https://www.osijek.hr/gospodarski-
kutak/gospodarstvo/
HAMAD BICRO: Hrvatska agencija za malo gospodarstvo,
inovacije i investicije.
https://hamaghicro.hr/
EU projekti.

Financiranje ni iz Cega

Ili, kako se kod nas kaZe: financiranje iz Supljeg u prazno.

Ovo financiranje je posebno vazno pri samim pocecima te u
ranim godinama poduzeca, kada je neisplativo financiranje
dugom (tj. kamatne stope su previsoke) ili financiranje
glavnicom (tj. prevelik je gubitak vlasni¢kog udjela).

Uklju¢uje sve moguce metode zadriavanja novca (koristenje
popusta kod dobavljaca, odgadanje placanja 5to je duze
moguce, popusti na koli¢inu, popusti za ¢este kupce,
promotivni popusti u zamjenu za reklamiranje
dobavljacevih proizvoda, narucivanje nepakirane robe,
konsignacijsko financiranje itd.

15

5.14. Poduzetnicka strategija 12(15)
Poduzetnistvo i poslovni planovi

Veleuciliste s pravom javnosti
Baltazar Zapresic

Viadimira Novaka 23, HR-10290 Zapredid
Specijalisticki diplomski struéni studij
Projektni menadiment

Akademska godina 2018./2019.

1

Novi ulazak
Plasman novoga proizvoda na postojece ili novo triiste,

plasman poznatoga proizvoda na novo trZiste ili stvaranje
nove organizacije.

Poduzetnicka strategija - skup odluka, aktivnosti i reakcija koje
isprva stvaraju, a zatim tijekom vremena eksploatiraju novi
ulazak na nacin koji maksimalizira prednosti noviteta i
minimalizira njegove troskove.

Ima 3 kljuéne faze:
(1) stvaranje mogucnosti za novi ulazak,
(2) koristenje novoga ulaska i

(3) petlju povratne veze od kulminacije stvaranja novoga
ulaska i koristenja, natrag do prve faze.

Privatni plasmani

Vrste ulagaca

Neki ulagaci Zeljet ce biti aktivno ukljuéeni u tvrtki, drugi ¢e
zeljeti barem savjetnicku ulogu o smjeru i funkcioniranju
poduzeca.

Postoje i oni koji su po prirodi pasivniji te se ne Zele uopce
aktivno ukljuéiti u poduzece.

Osnovni interes svakog ulagaca je povrat uloga uz dobru
zaradu.

Privatne ponude — formalizirana metoda pribavljanja
sredstava od privatnih ulagata.

Poduzetnistvo i poslovni planovi
12.

Poduzetnicka strategija,
strategijarastai
upravljanje implikacijama rasta
dr. sc. Antal Balog, visi predavac

Zlatko ReSetar, univ. spec. oec., visi predavac
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Poduzetnicka strategija

Treca faza: Petlja povratne veze resursa
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Prva faza: Stvaranje mogucnosti za novl ulazak




Stvaranje prilike za novi ulazak

Resursi kao izvor konkurentske prednosti.

Resursi su osnovno gradivno tkivo za funkcioniranje i
poslovanje tvrtke.

Resursi tvrtke podrazumijevaju ukupan unos u proizvodni
proces, poput strojeva i tehnike, financijskoga kapitala i
struénog osoblja.

Resursi se mogu kombinirati na razli¢ite nacine i njihov paket
predstavlja sposobnost tvrtke da postigne nadmacne
performanse.

Procjenjivanje priviacnosti
prilike za novi ulazak

Stvaranje prilike za novi ulazak

Stvaranje paketa resursa koji je vrijedan, rijedak i bez
mogucnosti oponasanja.

Znanja o triistu — posjedovanje informacija, tehnologije,
umijeca i vjestina koje vam omogucavaju uvid u trziste i
njegove kupce.

Znanja o tehnologiji - posjedovanje informacija, tehnologije,
umijeca, vjestina koje vam omogucavaju uvid u naéine kako
stvoriti novo znanje.

Znanje o tehnologiji moZe dovesti do osmisljavanja
tehnologije koja ce biti temelj novoga ulaska na triiste, iako
moida nema oéitu primjenu na trzistu.

Procjenjivanje privlacnosti prilike
za novi ulazak

Ovisi o razini informacija o novom ulasku i o poduzetnikovoj
spremnosti da donese odluku bez posjedovanja savriene
informacije.

Informacije o novem ulasku.

Prijasnje znanje o novom ulasku - vise prijasnjeg znanja znaci da
poduzetnik pristupa ocjenjivanju zadatka s bolje startne
pozicije. Postoje troskovi koji su povezani s potragom za ovim
informacijama: troskovi u novcu i u vremenu.

Vrijeme za djelovanje — vremensko razdoblje kada za
poduzetnika postoje povoljni uvjeti da iskoristi odredeni novi
ulazak. Vrijeme za djelovanje moze istedi, ¢ime uvjeti za
eksploataciju postaju nepovoljni.

Procjenjivanje privla¢nosti prilike

Donosenje odluke u nesigurnim uvjetima.

Pogreska prepustanja - proizlazi iz odluke da se poduzetnik
upusti u moguénost novog ulaska, da bi kasnije shvatio da
je precijenio svoju sposobnost stvaranja potrebe kod
kupaca i/ili svoju sposobnost zastite tehnologije od
oponasanja od strane konkurenata.

Poduzetnik ée snositi troskove djelovanja na osnovi
pretpostavljene mogucnosti.

Ulazna strategija za

za novi ulazak

Pogreska propustanja - proizlazi iz odluke da se poduzetnik ne
upusti u moguénost novog ulaska, da bi kasnije shvatio da
je podcijenio svoju sposobnost stvaranja potrebe kod
kupaca ifili svoju sposobnost zastite tehnologije od
oponasanja od strane konkurenata. U ovom slucaju,
poduzetnik mora Zivjeti sa spoznajom da je dopustio da mu
atraktivna mogucnost promakne "ispred nosa".

Odluka koristiti ili ne koristiti novi ulazak - ovisi o tome
vjeruje li poduzetnik da posjeduje dovoljnu koli¢inu
informacija kako bi donio odluku te postoji li jo3 uvijek za
ovu novu mogucnost dovoljno vremena za djelovanje.

koristenje novog ulaska

Prvenstvo moie rezultirati cijelim nizom prednosti koje mogu
poboljsati performanse.
Prvi pokretaci imaju prednost u upravljanju troskovima,
suoceni su s manje konkurentskog rivalstva, mogu osigurati
bitne kanale, u boljoj su poziciji za zadovoljavanje kupaca,
sudjelovanjem povecavaju svoju struénost.

Prvi pokretaci ne postizu uvijek uspjeh.

Mnoge su prve pokretafe s novim proizvadima na novim
trzistima nadmasile tvrtke koje su kasnije dosle.

Ulazna strategija za

Nestabilno okruzenje i (ne)povoljan

koristenje novog ulaska

Poduzetnici moraju odlutiti jesu li prednosti pozicije prvog
pokretaca jace od nedostataka.

Takva procjena ovisi 0:
(1) stabilnosti okoline koja okruZuje ulazak,
(2) sposobnosti poduzetnika da obrazuje kupce i o

(3) sposobnosti poduzetnika da podigne prepreke za nove
ulaske i za oponasanje, kako bi se produljilo vrijeme u
kojem ¢€e tvrtka uZivati prednost.
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polozZaj prvog pokretaca
Neizvjesnost potraZnje — znatne poteskoce u pokusajima
tofnog procjenjivanja potencijalne veli€ine triista, brzine
njegova rasta i kljuénih dimenzija u kojima ce rasti.
Neizvjesnost tehnologije — znatne poteskoce pri toénom
procjenjivanju hoce li tehnologija biti uspjesna i hoce li se
pojaviti druga tehnologija koja ce je nadjacati.
Nesigurnost kupaca - kupcima mole biti iznimno tesko tocno
procijeniti pruza li im novi proizvod ili usluga vrijednost.



Vremenska prednost i (ne)povoljan

Strategije umanjivanja rizika

polozaj prvog pokretaca
Vremenska prednost - dodatno vremensko razdoblje u kojem
prvi pokretac posluje unutar industrije u uvjetima
ogranitene konkurencije.

Moie se produljiti ukoliko prvi pokreta¢ moze i dalje podizati
prepreke ostalim ulascima izgradnjom lojalnosti kupaca,
izgradnjom troskova prelaska, zastitom jedinstvenosti
proizvoda, osiguravanjem pristupa bitnim izvorima nabave i
distribucije.

koristenja novog ulaska

Novi ulazak poduzetniku donosi i znatan rizik za tvrtku. Rizik se

odnosi na moguénost i razmjer gubitka.

Strategija raspona triista

Raspon triista je odabir skupina kupaca kojima ce se proizvod/usluga
plasirati i nacina na kaji ce to biti obavljeno.
Strategija uskog raspona nudi malu paletu proizvoda malom broju
skupina kupaca kako bi se zadovoljila odredena potreba.
Uski raspon moZe na razne nacine umanijiti rizik suofavanja tvrtke s
konkurencijom vecih, poznatijih tvrtki.
Strategija Sirokog raspona - ponudom Siroke palete proizvoda na
brojnim razlig¢itim triisnim segmentima poduzetnik moie stedi bolji
uvid u cjelokupno triidte tako 5to ée vidjeti koji su proizvodi
najisplativiji.
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Strategije umanjivanja rizika

koristenja novog ulaska

Strategije umanjivanja rizika
koristenja novog ulaska

® Strategija oponasanja - preslikavanje strategija drugih tvrtki.

Zasto oponasati?

1. Lak3e je opona&ati prakse uspjeine tvrtke nego prolaziti kroz
proces sistematiénog i skupog istraZivanja.

2. Moie pomodi razviti vjestine koje su potrebne kako bi se
postigao uspjeh u industriji bolje nego ito bi uspjeli kada bi
pokusali sami shvatiti koje su vjestine potrebne i kada bi ih
pokusali usvojiti zapocevii od nule.

3. Donosi organizacijsku vjerodostojnost.

Vrste strategija oponasanja: fransizno poslovanje, kopiranje
uspjednih tvrtki (strategija ,ja isto”) itd.

® Strategija oponasanja - preslikavanje strategija drugih tvrtki.

Zasto oponasati?

1. Lak3e je oponasati prakse uspjeine tvrtke nego prolaziti kroz
proces sistematicnogi skupog istraZivanja.

2. MoZe pomodi razviti vjestine koje su potrebne kako bi se
postigao uspjeh u industriji bolje nego 5to bi uspjeli kada bi
pokusali sami shvatiti koje su vjestine potrebne i kada bi ih
pokusali usvojiti zapocevsi od nule.

3. Donosi organizacijsku vjerodostojnost.

Vrste strategija oponasanja: fransizno poslovanje, kopiranje
uspjeinih tvrtki (strategija ,ja isto”) itd.

Upravljanje novitetima

Izazovi noviteta - negativne implikacije koje proizlaze iz noviteta
organizacije:

1) Nove organizacije suofavaju se s troskovima uéenja novih zadataka.
Mozda ce biti potrebno odredeno vremensko razdoblje i obuka kako
bi se vjestine zaposlenika prilagodile novim zadacima Cije se
izvréavanje oekuje.

2) Kako se ljudima dodjeljuju uloge u novoj organizaciji, stvaraju se
preklapanja ili praznine u odgovornostima. To ¢esto dovodi do sukoba
sve dok se jasno ne definiraju i formalno ne postave odredene uloge
ifili dok se uloge ne odrede dogovorom medu sukobljenim stranama.

3) Komunikacija unutar organizacije ide formalnim i neformalnim
putevima. Nova organizacija jos nema uspostavljene neformalne
strukture, poput prijateljstava i organizacijske kulture. Potrebno je
vremena kako bi nova tvrtka uspostavila te neformalne strukture.
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Upravljanje novitetima

Prednosti noviteta - pozitivne implikacije koje proizlaze iz noviteta
organizacije:

1) Zbog nedostatka uhodanih rutina, sustavai procesa noviteti
imaju $ansu za novi pocetak, $to im daje prednost u uéenju u
odnosu na starije tvrtke.

2) Pojacana sposobnost usvajanja novog znanja predstavlja bitan
izvor natjecateljske prednosti.

Nove tvrtke imaju bitnu stratesku prednost naspram zrelijih
konkurenata, posebice u dinami¢nom, promjenjivom okruienju.

Pomice se naglasak u razumijevanju poslovanja tvrtke s potpunog
oslanjanja na stratesko planiranje prema strateskom ucenju i
fleksibilnosti poduzetnika i njegovog upravljackog tima.

Strategije rasta

Strategije za rast su:

(1) strategije prodiranja,

(2) strategije razvoja triista,

(3) strategije razvoja proizvoda i

(4) strategije diverzifikacije.

Strategija prodiranja - strategija rasta putem poticanja
postojecih kupaca na kupnju vecdeg broja postojecih
tvrtkinih proizvoda.

Strategije rasta

Strategija razvoja trZista — strategija rasta putem prodaje
postojeceg proizvoda tvrtke novim skupinama kupaca.
Nove skupine kupaca mogu se kategorizirati s obzirom na
zemljopisne ili demografske karakteristike i/ili na osnovi
koristenja novog proizvoda.

Strategija razvoja proizvoda - strategija rasta putem razvoja
proizvoda podrazumijeva razvoj i prodaju novih proizvoda
ljudima koji ve¢ kupuju postojece proizvode tvrtke.
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Strategija rasta

Strategija diverzifikacije - strategija rasta prodajom novog
proizvoda novom trZitu. Lanac stvaranja vrijednosti
obuhvaca korake potrebne za pretvaranje sirovina u
proizvod i njegov put u ruke kupaca.

* Integracija unatrag - korak unatrag (uzvodno) u lancu
stvaranja vrijednosti, prema sirovinama.

* Integracija unaprijed - korak unaprijed (nizvodno) u
lancu stvaranja vrijednosti, prema kupcima.

* Vodoravna integracija - javlja se na istoj razini lanca
stvaranja vrijednosti, a podrazumijeva drugi (iako
komplementaran) lanac dodane vrijednosti.

0

Ekonomske implikacije rasta

Poduzetnici koji slijede mogucnosti za rast, ¢ak ako te
mogucnosti i povecavaju potencijalni rizik za neuspjeh,
generiraju znanje koje stimulira poboljSanja tehnologija i
povecavaju otpornost ekonomije u cjelini.

Ekonomija sacinjena od poduzetnika koji nikada ne doZive
neuspjeh vjerojatno nije najuspjeinija ekonomija.
Takva ekonomija nema poduzetnike koji su voljni upustiti se
u visoko rizicne i potencijalno izvrsne prilike zarast, dakle,
ne ubire prednosti tehnologija koje uspiju niti udi iz
pokusaja koji nisu uspjeli.

ES

NadilaZzenje pritisaka na postojece

Ekonomske implikacije rasta

Poduzetnici koji slijede mogucnosti za rast, cak ako te
mogucnosti i povecavaju potencijalni rizik za neuspjeh,
generiraju znanje koje stimulira poboljSanja tehnologija i
povecavaju otpornost ekonomije u cjelini.

Ekonomija sacinjena od poduzetnika koji nikada ne doZive
neuspjeh vjerojatno nije najuspjednija ekonomija.

Takva ekonomija nema poduzetnike koji su voljni upustiti se
u visoko rizicne i potencijalno izvrsne prilike zarast, dakle,
ne ubire prednosti tehnologija koje uspiju niti uci iz
pokusaja koji nisu uspjeli.

E

Implikacije rasta za tvrtku

Pritisci na postojece financijske resurse - Rast ima snainu glad za
noveem. Investiranje u rast znadi da ce se resursi tvrtke popriliéno
stanjiti. S jako nategnutim resursima, tvrtka postaje ranjivija na
neocekivane troskove. Zaliha resursa je nuina.

Pritisci na ljudske potencijale - Ako se zaposlenike previie optereti
tvrtka ce se suoditi s padom elana zaposlenika, njihovim
slamanjem pod pritiskom te povecanim fluktuacijama zaposlenika.
Dolazak veceg broja novih zaposlenika razvodnjava korporacijsku
kulturu,

Pritisci na upravljanje zaposlenicima - kako tvrtka raste, tako se
moraju mijenjati stil upravljanja.

Pritisci na poduzetnikovo vrijeme - Rast od poduzetnika iziskuje
mnogo vremena, ali dok se bavi rastom, mora se odmaknuti od

ostalih aktivnosti, 3to moie prouzrociti probleme.
i 2 1 2

Nadilazenje pritisaka na postojece

financijske resurse

Financijska kontrola - novéani tokovi, izvjestaji o dobiti i bilanca
kljuéna su financijska podrucja kojima je potrebno pailjivo
upravljati i kontrolirati ih.

Upravljanje novéanim tijekom - Tijekom rasta odljev novca moie
nadmasiti njegov priljev, pa treba imati recentnu procjenu novéane
pozicije. To se moie postic¢i pripremom mjesecnih izvjestaja o
novéanom toku i usporedbom proforma izvjestaja sa stvarnim
rezultatima. Kod projekcija novéanog toka u ranim stadijima dobro
je provesti i analizu osjetljivosti.

Usporedba predvidenih ili o¢ekivanih novéanih tokova sa stvarnim
novéanim tokovima poduzetniku moze omoguéiti uéinkovitu
procjenu potencijalnih hitnih potreba za novcem i ukazati na

mogute probleme u upravljanju aktivom ili u kontroli troskova.
1 3

NadilaZenje pritisaka na postojece

financijske resurse

Upravljanje stalnom imovinom - Stalna imovina uglavnom
podrazumijeva dugotrajnu imovinu i velike investicije u tijeku, a sa
sobom nosi i odredene troskove. Oprema zahtijeva servisiranje i
osiguranje te ima troskove rada, a protokom vremena gubi vrijednost.
Unajmljivanje kao alternativa ovisi o uvjetima najma, vrsti imovine
koju bi trebalo unajmiti te o potrebi za koristenjem takve imovine.

Upravljanje troSkovima i dobiti - Najznaajnija korist izvjestaja o dobiti
za medurazdoblje jest uspostava standarda tro5kova te usporedba
stvarnih s procijenjenim iznosima u promatranom razdoblju. Trodkovi
se procjenjuju na osnovu postotaka ukupne prodaje. Ti postocise
mogu usporediti sa stvarnim postocimai mogu se s vremenom
ocijeniti kako bi se odluéilo gdje bi mogla postojati potreba za baoljim
upravljanjemn troskovima.

financijske resurse

Upravljanje zalihama — previ3e zaliha moie cijediti nov¢ani tok
buduci da proizvodnju, transport i skladitenje mora placdati
tvrtka, a premalo zaliha moZe znaditi propustenu prodaju ili
stvoriti nezadovoljne kupce koji ¢e se okrenuti nekoj drugoj
tvrtki ukoliko njihove potrebe ne mogu biti na vrijeme
zadovoljene.

Sa racunovodstvenog stajalista, poduzetnik ¢e morati odrediti
vrijednost zaliha i kako ta vrijednost utjece na troskove prodanih
proizvoda (izvje3tajo dobiti):

FIFO metoda tro3ka zaliha gdje koli¢ine koje prve udu na zalihe
prve i izlaze u proizvodnju.

LIFO metoda troska zaliha gdje koli¢ine koje zadnje udu na zalihe
prve izlaze u proizvodnju.

Nadilazenje pritisaka na postojece

financijske resurse

Porezi - Poduzetnik mora paziti da uplate ne kasne jer se za
zakasnjenja obracunavaju visoke kamate te se kasnjenje smatra
prekriajem. Osim standardnih poreza, nova tvrtka mozda ¢e morati
izdvajat i za obveze poput doprinosa za nezaposlenost i za ozljede
na radu, dopunskog zdravstvenog osiguranja te drugih poslovnih
poreza i davanja. Drzava od poduzetnika zahtijeva da podnese
poreznu prijavu krajem poslovne godine.

Arhiviranje podataka — Baza podataka povecava kapacitet za
pospremanje i procesuiranje informacija i objedinjava dijelove
znanja i podatke o razli¢itim subjektima u organizacijsko znanje i
informacije dostupne svima unutar tvrtke. lzgradivanjem
organizacijskog znanja poduzetnik postaje manje ovisan o
pojedincima.
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Nadilazenje pritisaka na postojece

Nadilazenje pritisaka na postojece

ljudske potencijale

Participativni stil upravljanja - menadzer ukljutuje druge u proces
donoienja odluka. Prednosti:

1) SloZenost rasta tvrtke i upravljanja promjenama od poduzetnika
zahtijeva povecanu obradu informacija. Ukljugivanje drugih u
proces donoienja odluka nacin je kako smanjiti te zahtjeve.

2) Visokokvalificirani menadZeri i zaposlenici dragocjen su resurs za
osmisljavanje novih nadina za rjeSavanje tekucih problema.

3) Ukoliko su zaposlenici uklju¢eni u proces dono3enja odluka,
bolje su pripremljeni i motivirani za implementaciju tih odluka.

4) U vecini kultura zaposlenici uZivaju u dodatnoj odgovornosti
koju zahtijeva dono3enje odluka i poduzimanije inicijativa, §to
povedava zadovoljstvo poslom.

NadilaZzenje pritisaka pri

ljudske potencijale

Participativni stil upravljanja - menadzer ukljuuje druge u proces
donosienja odluka. Prednosti:

1) SloZenost rasta tvrtke i upravljanja promjenama od poduzetnika
zahtijeva povecanu obradu informacija. Ukljucivanje drugih u
proces donoienja odluka nacin je kako smanjiti te zahtjeve.

2) Visokokvalificirani menadZeri i zaposlenici dragocjen su resurs za
osmisljavanje novih naéina za rjeSavanje tekucih problema.

3) Ukoliko su zaposlenici uklju¢eni u proces dono3enja odluka,
bolje su pripremljeni i motivirani za implementaciju tih odluka.

4) U vecini kultura zaposlenici uZivaju u dodatnoj odgovornosti
koju zahtijeva dono3enje odluka i poduzimanje inicijativa, §to
povecava zadovoljstvo poslom.

Nadilazenje pritisaka

upravljanju zaposlenicima

Uspostavljanje timskog duha - zajednicko vjerovanje da su svi
"zajedno u tome" i da zajednickim radom mogu postici
velike stvari

Komuniciranje sa zaposlenicima - Otvorena i visoka razina
komunikacija sa zaposlenicima gradi povjerenje i eliminira
strah.

PruZanje povratne informacije - Povratne bi informacije
trebale biti konstruktivne, kako bi omoguéile zaposlenicima
poboljsanja u kvaliteti obavljanja odredenih zadataka.
Poduzetnik bi, isto tako, trebaco traziti povratne informacije
od drugih.

NadilaZenje pritisaka

na poduzetnikovo vrijeme
Povecanje produktivnosti - Odrediti zadatke od najvece
vainosti i usredotoditi pozornost na uspjesno dovriavanje
tih zadataka.
Povecanje zadovoljstva radnim mjestom
Povecana produktivnost znadi da se dovriavaju bitni zadaci,
$to zauzvrat unapreduje zadovoljstvo poslom.
PoboljSanje meduljudskih odnosa
Boljim upravljanjem vremenom smanjuje se zajednicko
provedeno vrijeme, ali je ono kvalitetnije i omogucava
pobolj3anje odnosa unutar i izvan tvrtke.

NadilaZenje pritisaka

na poduzetnikovo vrijeme
Povecanje produktivnosti - Odrediti zadatke od najvece
vaznosti i usredotociti pozornost na uspjesno dovriavanje
tih zadataka.
Povecanje zadovoljstva radnim mjestom
Povetana produktivnost znadi da se dovriavaju bitni zadaci,
$to zauzvrat unapreduje zadovoljstvo poslom.
Poboljsanje meduljudskih odnosa
Boljim upravljanjem vremenom smanjuje se zajednicko
provedeno vrijeme, ali je ono kvalitetnije i omogucava
pobolj3anje odnosa unutar i izvan tvrtke.

NadilaZenje pritisaka

na poduzetnikovo vrijeme
Smanjenje napetostii tjeskoba zbog pritisaka rokova
Rasterecuje kapacitet za obradu informacija te poboljsava
kvalitetu poduzetnikovih odluka.
Bolje zdravlje
Smanjuje se i psiholoski i fiziolo3ki pritisak na um i tijelo, to
rezultira pobolj§anjem zdravlja.

na poduzetnikovo vrijeme
Povecanje produktivnosti - Odrediti zadatke od najvece
vaznosti i usredotociti pozornost na uspjesno dovriavanje
tih zadataka.
Povecanje zadovoljstva radnim mjestom
Povecana produktivnost znadi da se dovriavaju bitni zadaci,
$to zauzvrat unapreduje zadovoljstvo poslom.
Poboljsanje meduljudskih odnosa
Boljim upravljanjem vremenom smanjuje se zajednicko
provedeno vrijeme, ali je ono kvalitetnije i omogucava
poboljsanje odnosa unutar iizvan tvrtke.

Osnovna nacela upravljanja vremenom

Nacelo Zelje — prepoznavanje potrebe za promjenom osobnih
stavova i navika s obzirom na rasporedivanje vremena.

Nacelo uéinkovitosti — fokusiranje na najvaZnije probleme.

Nacelo analize - shvatiti kako se vrijeme trenutaéno
rasporeduje i gdje se neutinkovito trosi.

Nacelo timskog rada - shvatiti da je samo mala koli¢ina
vremena pod kontrolom pojedinca i da se vecina vremena
trosi na druge.

Nacelo planiranja prioriteta - rangiranje zadataka prema
vainosti i raspodjela vremena na zadatke sukladno
prioritetu.

Nacelo ponovne analize — periodi¢no pregledavanje procesa
upravljanja vremenom.
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Implikacije rasta tvrtke za poduzetnika

Kategorizacija poduzetnika i rasta njihovih tvrtki — Ovisno o
poduzetnikovom poloiaju unutar dviju dimenzija
1. sposobnosti da se uspjesno obavi tranzicija prema
profesionalnijem poduzetnickom ponasanju i
2. poduzetnikove aspiracije prema rastu), razlikujemo cetiri
ishoda rasta tvrtki:

1) Stvarni rast tvrtke - posjeduju potrebne sposobnosti za
tranziciju na profesionalniji pristup upravljanju, kao i
aspiracije prema rastu tvrtke. To su poduzetnici koji ¢e
najvjerojatnije ostvariti uspjesan rast.

2

Implikacije rasta tvrtke za poduzetnika

2) Neiskoristeni potencijali za rast — posjeduju
potrebne sposobnosti za tranziciju, ali nemaju
aspiracije za njihovo ostvarivanje.

3) Ograniceni rast - imaju aspiracije prema rastu, ali
ne posjeduju dostatne sposobnosti da uspjesno
ispune te aspiracije.

4) Mali potencijal za rast tvrtke - ne posjeduju
potrebne sposobnosti za provodenje tranzicije niti
aspiracije prema rastu tvrtke.

:

Implikacije rasta tvrtke za poduzetnika

Kategorizacija poduzetnika i rasta njihovih tvrtki — Ovisno o
poduzetnikovom poloZaju unutar dviju dimenzija
1. sposobnosti da se uspjesno obavi tranzicija prema
profesionalnijem poduzetnickom ponasanju i
2. poduzetnikove aspiracije prema rastu), razlikujemo cetiri
ishoda rasta tvrtki:

1) Stvarni rast tvrtke - posjeduju potrebne sposobnosti za
tranziciju na profesionalniji pristup upravljanju, kao i
aspiracije prema rastu tvrtke. To su poduzetnici koji ¢e
najvjerojatnije ostvariti uspjesan rast.

Implikacije rasta tvrtke za poduzetnika

: NeiskoriSteni ;
Poduzetnikova Visoka potencijal Stvarni rast
sposobnost
uvodenja
prakse
profesionainog
upravljanja  Niska |  Mali potencijal Ogranigen
NE Da
Poduzetnikove aspiracije za rast

5.15. Strategija stvaranja novih poduzeca 12(15)
Poduzetnistvo i poslovni planovi

Veleuciliste s pravom javnosti
Baltazar Zapresic

Viadimira Novaka 23, HR-10290 Zapredid
Specijalisticki diplomski struéni studij
Projektni menadiment

Akademska godina 2019./2020.

Strategija Europa 2020 (Horizon 20

Ova strategija iznosi viziju europske socijalne trzisne
ekonomije za naredno desetljece koja je socijalno osjetljiva
i koja pociva na tri prioritetna podrucja:

* pametan rast (poticanje znanja, inovacija, obrazovanja i
digitalnog drustva);

 odriivi razvoj (ucinkovitija i zelena proizvodnja uz
istovremeno povecanje konkurentnosti);

¢ socijalno ukljucivanje (povecanje sudjelovanja na trZistu
rada, stjecanje vjestina te borba protiv siromastva) za
dobrobit cijeloga drustva.

Poduzetnistvo i poslovni planovi

12.
Strategija stvaranja novih poduzeca

Obrazovanje novih ljudi za izazove globalne
ekonomije

dr. sc. Antal Balog, predavaé

Zlatko Re3etar, univ. spec. oec., visi predavaé

Poslovni ljudi za novo vrijeme 1

Treba stvarati novi profil sposobnih poslovnih ljudi koji mogu
odgovoriti izazovima moderne globalne ekonomije.

Treba pripremati ambiciozne pojedince na promjene kroz
koje prolazi poslovni svijet, pripremati ih da postanu lideri
novoga doba, svjesni novih vrijednosti.

Novi lideri:
¢ uvaZavaju ljudske vrijednosti,
¢ brinu za svoje zaposlene (koji su najveca vrijednost),

« usmjereni su na drustveno odgovorno ponasanje,
¢ shvacaju da profit nije iskljuciv cilj,
¢ posluju i za opée dobro i zajednic¢ku buduénost.
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Poslovni ljudi za novo vrijeme 2

Grade dugorocni poslovni uspjeh na tzv. trokutu izvrsnosti
koji se temelji na postizanju ravnoteZe izmedu zadovoljstva:

(1) kupaca, (2) zaposlenika i (3) vlasnika, a sve u svrhu
stvaranja novih vrijednosti.

Poslovni ljudi za novo vrijeme moraju ciniti dobro, tj. moraju
znati $to je to drustvena odgovornost.

Ciniti dobro, istovremeno je dobro i za poduzece jer moze:

¢ unaprijediti prodaju, odnosno poslovanje,

o razviti ljudske potencijale,

s izgraditi povjerenje u poduzecu kao cjelini.

Vaino je uvidjeti da je stvaranje koristi poduzecu, istovremeno
je stvaranje korist i za drustvo.

Poslovni ljudi za novo vrijeme 4

Izgradnja povjerenja potrebna je medu:

1) Zaposlenicima: da za poduzece rade vrijedno.

2) Potrosagima i dobavljagima: da poduzece bude
respektabilan partner u poslovnoj suradnji.

3) Investitorima i financijerima: da je poduzeée vrijedno
financijskog ulaganja.

4) Lokalnoj zajednici: da poduzece obraca paZnju na lokalne
potrebe i pomaZe u njihovom rjesavanju.

U svakom drustvu poslodavci pridonose i gospodarstvu i
drustvenoj zajednici.

Isplatom placa i placanjem poreza i doprinosa, poslodavci
pridonose rastu nacionalne ekonomije i razvoju lokalnih
zajednica unutar kojih posluju.

Poduzeca koja posjeduju znanje
¢ Omogucavaju cjeloZivotno ucenje.
s Odriavaju kvalitetu radne sredine.
* Provode transparentni protok informacija
¢ Omogucuju fleksibilnu ravnoteiu izmedu profesionalnog i
privatnog Zivota zaposlenika.
* Nude jednake mogucnosti razvoja za sve zaposlenike.
* Nude iste place i perspektive razvoja karijere za Zene.
¢ Unapreduju zdravlje radnika i sigurnost na radu.
« \ode brigu prilikom zapoiljavanja.
® Zaposljavanju osobe s invaliditetom.
¢ Suraduju s predstavnicima zaposlenika.
¢ Ne podrzavaju neformalnu ekonomiju (rad na crno).

Neke od korisnih €injenica

s U cilju zadrzavanja zaposlenika u poduzecu potrebno im je
osigurati, osim edukacija, vec i transfer znanja i vjestina,
napredovanje, nagradivanje, ugodna radna sredina itd.

¢ Ulaganje u zaposlenike dugorocno je isplativa investicija te
se time reducira fluktuacija i eliminira apsentizam.

# Svak odlazak iz poduzeca sa zaposlenikom odlazi i dio
intelektualnog i radnog kapitala.

s Poduzeca u globalnom svijetu moraju promicati sposobnost
i struénost svakog pojedinca bez obzira na nacionalnost,
rasu, spol, dob, spolnu orijentaciju, invalidnost itd.

Vaino: zadovoljan zaposlenik najbolji je predstavnik i
glasnogovornik svoga poduzeca.

Poslovni ljudi za novo vrijeme 3

Drustvena odgovornost moze pomoci uspjehu poduzeca na tri
nacina:
1) Unapredenje prodaje i izgradnja poslovanja.
Potrosaci zele proizvode i usluge koji odgovaraju svrsi kojoj
su namijenjeni i imaju povoljnu cijenu.
2) Razvijanje ljudskih potencijala.
Poduzeca moraju moci privuci najbolje ljude te i moraju
moci zadrzati.
3) Izgradnja povjerenja.
Nepisani sporazum izmedu poduzeca, zaposlenika,
potrosata, i Sire zajednice koji implicira da svi navedeni
dionici prihvacaju i podupiru djelovanje poduzeéa te
smatraju njegov utjecaj na drustvenu zajednicu pozitivnim.

Poslovni ljudi za novo vrijeme 4

Kako radnici provode polovicu svog dana na poslu, radna
okolina bitno utjece na kvalitetu njihovog Zivota, njihovo
zdravlje, a neizravno i na Zivote njihovih obitelji.

Pojedini i drustvene zajednice ovise o poslodavcima preko
kojih ostvaruju sredstva za Zivot.

S druge strane, poslovna uspjeSnost poslodavaca ovisii o
zaposlenicima i o zajednici u kojoj posluju.

Uinteresu je svakoga poduzeca postati poZeljan poslodavac i
na taj nacin privlaciti najpredanije, najtalentiranije i
najsposobnije radnike.

Neke od korisnih Cinjenica

¢ U Hrvatskoj udio Zena u radno aktivnom stanovnidtvu i
medu zaposlenima je gotovo 50%.

¢ Udio osoba s invaliditetom u ukupnoj populaciji je 12%
(2012), odnosno 9,7% (2007). 518.081 osoba, od toga 55%
izmedu 19 i 64. godine ili 284.545 osoba.

* Demografija: broj stanovnika je sve manji i sve stariji.

* Procjena sive ekonomije u BDP-u oko 9%. (Vise od 400.000
radnika radi u nekom od oblika rada na crno. Drzava tako
godidnje gubi vise od 7 milijardi kuna.

¢ Hrvatski obrazovni sustav ne odgovara potrebama
suvremenog trzista rada i nije prilagoden potrebama
poslodavaca te oni trebaju izdvajati dodatna sredstva za
razvoj potrebni struénih znanja i vjestina zaposlenika.

2 10

Primjer ERICSSON NIKOLA TESLA

Intelektualni kapital najveca je vrijednost ove kompanije.

Jedan od strateskih ciljeva kompanije je osmisljavanje
privla¢enja, razvijanja i zadriavanja visoko obrazovanih
struénjaka koji mogu obavljati sloZene zadace u ICT industriji.

ENT suraduje s visokoskolskim ustanovama (FER, FESB) te sebi
osiguravaju kvalitetne zaposlenike, a fakultetima povezanost
s najnovijim tehnoloskim znanjima i inovacijama.

Zaposlenici se u RNT promatraju u tri vaZna podrudja:

(1) vodenje i upravljanje, (2) poslovanje i (3) tehnologija.

Klju€no je prepoznati stru¢njake pogodne za menadzere te ih
prikladno osposobljavati.

Stimulacija sustavom placa povezana je s rezultatima rada.

12
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Primjer tvornice stakla Vetropack Staza

Unutar pet godina ovo poduzece smanijilo je broj zaposlenih s
1.500 na 600 (izdvajanje nekih organizacijskih jedinica ili
otpustanje uz isplatu stimulativnih otpremnina. Nitko nije
otiSao nezadovoljan.

U tvornici je doslo do:

s Operativnog restrukturiranja.

* Promjene organizacijske kulture i organizacijske klime u
kojoj su se zaposlenici osjecaju pripadnicima jedne obitelji.
¢ Promjene partnerskih odnosa sa sindikatom i zaposlenicima.

¢ Poslovna praksa je obuhvatila obrazovanje zaposlenika,
financijska stimulacija za prisutnost na radu, dogovor s
poslovnom bankom za povoljnije kredite za zaposlenike itd.

13

Sto ako se ne Cini dobro?
Poduzece postupno gubi na ugledu i gubi percepciju
pouzdanosti i postenja.
Organizacija nije privla¢na poslovnim partnerima.
Zaposlenici ne stjecu vjestine koje su im potrebne.
Tesko privlace i zadriavaju osobito kvalitetne radnike.
Potro3aci imaju lose misljenje o poduzecu i ako imaju zbora
kupuju od drugih prodavatelja.
Negativna percepcija lokalnih vlasti usporava i oteZava
planove poslovne ekspanzije.
Financijske institucije manje su sklone podrzavati razvoj

poduzeca, a eticki investicijski fondovi teze se odlucuju
kovati dionice poduzeca.

Moralne podloge ove strategije

Hrvatska udruga poslodavaca: Kodeks pona3anja za
poslodavce, koji sadrii sljedece odredbe:

* Pravedno, posteno i neovisno natjecanje na trzistu uz
izostanak monopolistickog ponasanja i udruzivanja;

s zbjegavanjem sukoba interesa;

» Zabrana svakog oblika korupcije u odnosima s drzavnim
duznosnicima, dobavljatima, potrosacima i poslovnim
partnerima,

¢ Jednakopravnost u zapoéljavanju bez obzira na spol, vjeru,
nacionalnost, seksualnu orijentaciju, invalidnost, obitelj itd.

¢ Zabrana spolnog uznemiravanja,
e Zabrana uporaba alkohola i narketika,

Obiljezja dobrog menadzera

Poznaje svoje sposobnosti i prihvaca svoja ogranienja: ne
pokusava biti ono sto nije;

Moze prepoznati tude vrline i kada to nisu njegove jae strane

Prihvaca misljenja ostalih u onim podruéjima u kojima su oni
od njega sposobniji;

Poti¢e ucenje i osobni razvoj uposlenika.

Gdje su skriveni izvori dobiti? Svi procesi koji se odvijaju u
svim funkcionalnim dijelovima organizacije moguce je
unaprjedivati, skracivati i optimizirati.

Oko 85% osnovanih poduzeca ugase se u privih pet godina.

Najéesci razlog je: inkopetentnost (nesposobnost)
menadZmenta i to u podrucju upravljanja gotovinom.

Primjer Supermarket ASDA

Britanski supermarket ASDA konzultira svoje zaposlenike
putem redovitih mjesecnih anketa.

Uveli su niz inovativnih radnih praksi, primjerice roditelji
mogu uzeti pola slobodnog dana prvog dana skolske godine,
pravo oteva na rodiljski dopust itd.

Veéina radnih mjesta prilagodena je osobama s invaliditetom
ili osobama s dugoroénim zdravstvenim problemima.

Poslovna politika je ulaganje u sve radnike bez obzira na
njihovu starost te prihvacati i poticati zaposljavanje starijih.

Otvorili su prvi supermarket u koje 50% zaposlenika bilo
starije od 50 g. (Oko 15% ili 20.000 radnika starije je od 50
godina). ASDA je 2002 bila najbolji poslodavac.

Zakonske podloge ove strategije

Zakon o radu (zabrana diskriminacije, jednakosti placa Zena i

muskaraca, zastita invalida itd.),
Zakon o zastiti na radu,
Zakon o mirovinskom osiguraniju,
Zakon o ravnopravnosti spolova,
Zakon o profesionalnoj rehabilitaciji i zapo3ljavanju invalida,
Europska konvencija o ljudskim pravima,

Europska socijalna povelja i odgovarajuce konvencije
Medunarodne organizacije rada,

Itd.

Moralne podloge ove strategije

* Uspostava i odriavanje sigurnih i zdravih radnih uvjeta;

¢ Uskladenost ugovora izmedu poduzeéa i drzavnih ustanova/
poduzeca sa zakonima i natelima poslovnog ponasanja;

¢ PromidZba temeljena na istinitim podacima;

 Intelektualno vlasnistvo u posjedu je poduzeca;

* Postenje u odnosima s poslovnim partnerima;

« Zabrana prisvajanja imovine i vlasni$tva poduzeéa;

* Komuniciranje s tra¢im osobama uz postivanje posebnih
pravila (mediji, drzavne vlasti itd.);

* Obavljanje politickih aktivnosti u ne-radno vrijeme.

Vazno za poduzece
U okolnostima nedostatka gotovine (nelikvidnosti) poduzeca
najcesce otpustaju radnike te uzimaju kredite.
Medutim, gotovo uvijek rjesenje se nalazi unutar poduzeéa.

Mala poduzeca (SME) pokretaci su gospodarstva temeljena
Zna znanju.

U razvijenim zemljama SME otvaraju od 60% do 80% novih
radnih mjesta.

Oko 40% su high-tech radnici.

Takva poduzeca produciraju 14 puta vise patenata po
zaposlenom od velikih poduzeca ili korporacija.

Patenti koji takva poduzeca produciraju su visoke kvalite.
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Vazno za poduzece

Za drustvo je vrlo negativno kada politicari imaju ekonomske
interese. Lako nastaje sukoba interesa.

Politicka moc se ne smije zloporabiti za povecanje privatnoga
bogatstva.

Zato se moraju razdvojiti vlastiti ekonomski interesi od
politi¢ke duZnosti.

Sto ¢ini dobar poslovni projekt? Ravnoteza sljedecih faktora:
& Dobra (ili dovoljno dobra) tehnologija;
» Rigorozan poslovni plan;
® Pailjiva analiza trista;
* Dobra poslovna podloga;
« \rhunsko upravljanje (menadiment).

ES

Kako do dobiti?

Otkrice = publikacija (¢lanak, knjiga)

lzum —» patent
Inovacija = dobit Odluka: upustiti
Ideja; se poslovni
) pothvat.

. Invencija (pronalazak, izum);

1li
. Inovacija (pronalazak plasiran na trziste); '

Baviti se necim
drugim: karati se,
pecati, biti na
drustvenim
mreZama.

. Provjera novosti;

. Zastita inovacije;

. Provjera tehnicke izdriljivosti;
. Provjera trzisne vrijednosti;

. Donosenje odluke o pokretnu poslovnog pothvata.
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Poduzetnistvo i poslovni planovi

Veleuciliste s pravom javnosti

we s

Baltazar Zapresic
Viadimira Novaka 23, HR-10290 Zapresic
Specijalisticki diplomski strucni studij
Projektni menadZment

Akademska godina 2019./2020.

Motivacija za medunarodno pozicioniranje

Cijeli spektar proaktivnih i reaktivnih motivatora moze
potaknuti poduzetnika da se odluci za izlazak na svjetsku
scenu:

* Dobit — najjaci razlog

* Pritisci konkurencije

* Jedinstveni proizvodi ili usluge

* Visak proizvodnih kapaciteta

* Pad prodaje na domacem trZistu
» Jedinstvena trZisna prilika

* Ekonomije razmjera

* Tehnolo3ka prednost

* Porezne olaksice

Strateska pitanja

Cetiri su strate$ka pitanja od najvece vainosti za poduzetnika
koji Zeli izaci na svjetsko triiste:

1) raspodjela odgovornosti izmedu mati¢ne zemlje i ureda u
inozemstvu;

2) priroda planiranja, izvjestavanja i sustava kontrole koji se
mogu bez razlike koristiti za sve medunarodne aktivnosti;

3) prikladna organizacijska struktura za obavljanje
medunarodnih poslova i

4) stupanj moguce normizacije.

Poduzetnistvo i poslovni planovi

13.
Medunarodno pozicioniranje
i pristup vanjskim izvorima resursa.
dr. sc. Antal Balog, visi predavat

Zlatko ReSetar, univ. spec. oec., visi predavac

Strateski ucinci

medunarodnog pozicioniranja

Jedan od glavnih ucinaka izlaska na svjetsko trZiste temelji se
na ideji blizine kupcima. Znacajan utjecaj fizicke i psihologke
blizine medunarodnom trzistu:

udaljenost koju poduzetnik zamislja moze se temeljiti vise
na percepciji nego na stvarnoj situaciji

poduzetnik bi mogao ostvariti prednost ako zapoéne s
medunarodnim pozicioniranjem tako da prvo odabere
trziste koje mu je psiholo3ki blisko, kako bi stekao odredeno
iskustvo

poduzetnik bi trebao imati na umu da postoji vise slicnosti
nego razlika medu poduzetnicima kao pojedincima, bez
obzira na zemlju

Strateska pitanja

Prva faza: kada poduzetnik poduzima prve korake ka
medunarodnom poslovanju, obi¢no se drii visoko
centraliziranog procesa donosenja odluka.

Druga faza: kada je tvrtka uspjesna, poduzetnici viSe nisu u
moguénosti koristiti potpuno centraliziran proces donosenja
odluka, pa ¢esto decentraliziraju cjelokupno medunarodno
poslovanje.

Treca faza: proces decentralizacije proveden u drugoj fazi
postaje neodriiv ukoliko tvrtka postigne jos veci uspjeh.
Sredisnjica u mati¢noj zemlji obi¢no posljednja dolazi do
informacija o problemima. Kada se to dogada, ogranicene se
koli¢ine moci, autoritetai odgovornosti ponovo vracaju u
sredisnjicu u matiénoj zemlji.

57



Vazna razmatranja

Analiza okoline:

1. Koje su jedinstvene karakteristike svakog nacionalnog trZista, a
po éemu su sliéni ostalima?

2. Mogu li se neka nacionalna triidta objediniti u svrhu poslovanja
ifili planiranja?

Stratesko planiranje:

1. Tko bi trebao biti ukljué¢en u donosenje odluka?

2. Koje su najbitnije pretpostavke o ciljanim trzistima?

3. Koje ée potrebe proizvodi na ciljanim triistima zadovoljavati?

4. Koje prednosti zakupca na ciljanim triistima osigurava proizvod?

5. Pod kojim ¢e se uvjetima na ciljanim trZistima proizvodi koristiti?

6. Kolika je kupovna sposobnost na ciljanim trZistima?

7. Koje su bitne prednosti i nedostaci kompanije u odnosu na

postojecu i potencijalnu konkurenciju na ciljanim triistima?

Odabir stranog trzista

Kljuéno pitanje za svjetskog poduzetnika je odabir stranog
triista i strategija pozicioniranja na trzistu.

Treba sustavno prikupiti podatke na regionalnoj ifili driavnoj
razini.

Potreban je cjelovit proces kako bi se rangiralo strana triista u
fokusu promatranja:

(1) osmisliti odgovarajude pokazatelje,

(2) prikupiti podatke i konvertirati ih u usporedive pokazatelje,

(3) svakom pokazatelju pripisati odgovarajuci ponder,

(4) analizirati podatke i

(5) odabrati odgovarajuce trziste od rangiranih trzista.

Strategije poduzetnickog ulaska

lzvoz - prodaja i prijevoz proizvoda proizvedenih u jednoj
zemlji kupcima koji se nalaze u drugoj zemlji.

Neizravan izvoz - u medunarodnom poslovanju
podrazumijeva stranoga kupca na lokalnom tristu ili
koristenje tvrtke za upravljanje izvozom.

Izravni izvoz - koristenje neovisnih distributera ili vlastitog
ureda u inozemstvu pri obavljanju medunarodnog
poslovanja.

Ne suvlasnicki dogovori

Projekt kljuc u ruke - nacin obavljanja medunarodnog
poslovanja u kojem strani poduzetnik omogucava
proizvodnu tehnologiju ili infrastrukturu, a potom je
predaje lokalnim vlasnicima.

Ugovori o upravljanju - nevlasnicka metoda medunarodnog
poslovanja kojom poduzetnik ugovara isporuku svojih
upravljackih tehnika i vjestina stranoj kompaniji, kupcu
upravljackih usluga.

Vazna razmatranja
8. Bi li kompanija trebala prosiriti, prilagoditi ili osmisliti proizvode,
cijene, oglagavanje i promotivne programe za ciljana trZista?
9. Kakva je nacionalna platna bilanca i tecajna situacija na ciljanim
triistima? le li politicka klima prihvatljiva?
10. Koji su ciljevi kompanije s obzirom na raspoloive opcije i
procjenu mogucnosti, rizika i sposobnosti kompanije?
Struktura:

1. Kako bi organizacija trebala biti strukturirana da bi optimalno
postigla postavljene ciljeve s obzirom na sposobnostii resurse?

Operativno planiranje:

1. Kako implementirati u¢inkovit plan za poslovanje na tom tristu?

Kontroliranje trZiSnog programa:

1. Kako kompanija mjeri i nadzire izvrSavanje plana?

Strategije poduzetnickog ulaska

Nedostatak

Not ulaska

Prenost
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Ne suvlasnicki dogovori

Nesuvlasnicki dogovori - metoda kojom poduzetnik ulazi na
triste i ostvaruje prodaju i dobit bez izravnog ulaganja u
smislu vlasnicke glavnice na strano triiste.

Licenciranje - podrazumijeva da se stranom proizvodacu daje
pravo koridtenja patenta, tehnologije, proizvodnog procesa
ili proizvoda, za Sto on, za uzvrat, placa naknadu za
koristenje.

Dogovor o licenciranju najbolje je primijeniti kada poduzetnik
nema namjeru uci na odredeno trZiste putem izvoza ili
izravnog ulaganja. Buduéi da je ovo proces niske razine
rizika, a omogucava generiranje dodatnih prihoda, dogovor
o licenciranju moZe poduzetniku biti dobar nadin pokretanja
medunarodnog poslovanja.

12

Izravna strana ulaganja

Manijinski udjeli — vrsta izravnog stranog ulaganja u kojoj
poduzetnik ulaZe kapital i time ostvaruje poziciju
manjinskog vlasnika u stranom poslovnom pothvatu.

Zajednicki poslovni pothvati - udruzivanje dviju tvrtki kako bi
zajednickim kapitalom osnovale trecu, zajednicku tvrtku.

Sinergija u zajednickom poslovnom pothvatu = kvalitativni
utjecaj na novu tvrtku nastao iz komplementarnih
¢imbenika svojstvenih tvrtkama koje sudjeluju u
zajednickom pothvatu.

Vedinski udjel — kupnja vise od 50% vlasnistva u stranoj tvrtki.
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Izravna strana ulaganja

Manijinski udjeli — vrsta izravnog stranog ulaganja u kojoj
poduzetnik ulaZe kapital i time ostvaruje poziciju
manjinskog vlasnika u stranom poslovnom pothvatu.

Zajednicki poslovni pothvati - udruzivanje dviju tvrtki kako bi
zajednic¢kim kapitalom osnovale trecu, zajednicku tvrtku.

Sinergija u zajednickom poslovnom pothvatu = kvalitativni
utjecaj na novu tvrtku nastao iz komplementarnih
¢imbenika svojstvenih tvrtkama koje sudjeluju u
zajednickom pothvatu.

Vecinski udjel — kupnja vise od 50% vlasnistva u stranoj tvrtki.

NEIENIE!

Spajanje prosirivanjem trZista - vrsta spajanja koja kombinira
dvije tvrtke koje proizvode iste proizvode, ali ih prodaju
geografski razliéitim trzistima.

Spajanje diverzificiranjem aktivnosti - spajanje koje
podrazumijeva konsolidiranje dvije tvrtke Cije su aktivnosti
u biti nepovezane.

Pomac vanjskih izvora za pomoc rastu

Fransizno poslovanje — fransiza je vrsta sporazuma u kojem
davatelj fransize daje ekskluzivna prava korisniku fransize za
lokalnu distribuciju, u zamjenu za placanje rojaliteta i
pridrzavanje normiranih nacina poslovanja.

Prednost fransiznog poslovanja za korisnike fransize:

Rizici - poduzetnik ne mora iskusiti sve rizike svojstvene
pokretanju nove tvrtke.

Prihvacanje proizvoda - korisnik fran3ize obi¢no ulazi u posao
s tvrtkom koja vec ima prihvaceno ime, proizvod ili uslugu.
Korisnik fransize ne mora trositi resurse pokusavajuci
izgraditi vjerodostojnost tvrtke.

Pomac vanjskih izvora za pomoc rastu

Poznavanje triista - svaka uhodana fransiza poduzetniku
pruza pogodnosti koje nose godine poslovnog iskustva te
poznavanje trzita. Vecina davatelja fransiza neprestano ¢e
procjenjivati uvjete na trzistu i odredivati najucinkovitije
strategije, koje ¢e onda prenositi korisniku fransize.

Poslovna i strukturalna kontrola - davatelj fran3ize odreduje
dobavljace koji ispunjavaju uspostavljene norme kvalitete,
posebice u vezi prehrambenih proizvoda. Normizacija
inputa te proizvoda i usluga koje se pruzaju, pomaiZe odriati
razinu kvalitete i dosljednosti u imidiu, o éemu ovisi Sirenje
fransize.

NEIERE

Vodoravno spajanje - kombinacija dviju tvrtki koje proizvode
jedan ili vise istih ili blisko povezanih proizvoda na istom
geografskom podrucju.

Okomito spajanje - vrsta spajanja koja kombinira dvije ili vise
tvrtki sa sukcesivnim fazama proizvodnje.

Spajanje prosirivanjem linije proizvoda - vrsta pripajanja u
kojoj kompanija koja vrsi spajanje i kompanija koja ée biti
kupljena imaju srodne proizvodne i/ili distributivne
aktivnosti, ali nemaju proizvode koji se izravno natjecu
jedan s drugim.

Poduzetnicko partnerstvo

Jedan od najboljih nacina za ulazak poduzetnika na
medunarodna triista je partnerstvo s poduzetnikom u
stranoj zemlji.

Strani poduzetnici poznaju zemlju i kulturu, é¢ime mogu
olak3ati poslovne transakcije tako sto ¢e partnera
kontinuirano obavjestavati o poslovnom, ekonomskom i
politickom stanju.

Treba prikupiti 5to vise informacija o industriji i potencijalnim
partnerima u stranoj zemlji, posjetiti sve odgovarajuce
sajmove, provjeriti referencije svakog od potencijalnih
partnera i, najvaZnije, sastati se nekoliko puta s
potencijalnim partnerom kako bi, prije nego $to pristane na
bilo kakvu obvezu, $to bolje upoznao osobu i kompaniju

17

Pomoc vanjskih izvora za pomoc rastu

Struénost u upravljanju - bitna prednost za korisnika fransize
je pomo¢ u upravljanju koju mu davatelj fransize stavlja na
raspolaganje. Od svakog se novog korisnika fransize ¢esto
zahtijeva da prode program treninga za sve aspekte
poslovanja.

Novcane obveze - frandiza nudi mogucnost pokretanja
poslovnog pothvata s vec postojecom potporom koja
poduzetniku moze ustedjeti znacajne kolicine vremena, a
vjerojatno i kapitala.
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Pomoc vanjskih izvora za pomoc rastu

Prednostifransiznog poslovanja za davatelje fransize - povezane
su s rizikom Sirenja, novéanim obvezama te s prednostima u
pogledu troskova, koje su rezultat povecane kupovne moci

Rizik Sirenja - omoguéavanje brzog Sirenja uz manja novéana
ulaganja

Prednosti vezane za troskove - davatelj frandize moze kupovati
inpute u velikim koli¢inama i time posti¢i ekonomiju razmjera,
koja inate ne bi bila ostvariva.

Mnoge fransize koriste ekonomiju razmjera tako da same
proizvode dijelove, dodatke, pakirni materijal i sirovine te ih
prodaju korisnicima fransize. Jedan od najvecih probitaka
vezanih uz troskove fransiznog poslovanja je moguénost
ulaganja vece koli¢ine novca u oglasavanje.



Nedostaci fransize

MNedostaci za korisnika fransize obiéno se pojavljuju kada davatel]
frangize ne pruZa potrebne usluge, oglasavanje i lokaciju.
Ukoliko se ne ispune obecanja iz ugovora o frandiznom
poslovanju, korisnik moie ostati bez podrike u kljuénim
podruéjima.

Korisnik fransize moZe naici na problem ukoliko davatelj fransize
propadne ili ga kupi druga kompanija.

Davatelj frangize izlaZe se riziku jer je teiko je pronacdi
odgovarajuce korisnike. Lo3e upravljanje, unatoc svim
treninzima i nadzoru, moze prouzrociti propast pojedinih
korisnika fran3iza te se to moze negativno odraziti na cjelokupni
sustav.

Kako se broj fransiza povecava, sve je teze odrzavati strogi sustav
kontrole.

Vrste fransize

1. Prodajno zastupnistvo - proizvodaci koriste fransize kako bi
distribuirali svoje linije proizvoda. Prodajna zastupnistva za
proizvodaéa imaju ulogu maloprodajnih trgovina. Cesto u
automobilskoj industriji.

2. Naj¢esca vrsta frandiznog poslovanja, na raspolaganje
stavlja ime, imidzZ i nacin poslovanja. Primjer McDaonald's,
Subway, KFC, Holiday Inn itd.

3. Pruzanje usluga - uklju€uje agencije za pronalazenje
zaposlenika, kompanije koje se bave pripremanjem
poreznih prijava te agencije za nekretnine. Takve fransize
imaju etablirana imena, dobar glas i uhodane poslovne
metode.

Ulaganje u fransizu

Cimbenici izbora vrste frangiznog poslovanja:

1. Trzisno nedokazana naspram dokazanoj fransizi - ulaganje u
nedokazanu fransizu je jeftinije.

Medutim, niZe ulaganje otvara prostor vecim rizicima.

2. Financijska stabilnost fransize — potrebno je obvezno
provesti provjeru financijske stabilnosti putem izvjestaja o
dobiti i gubicima, osobnim kontaktom s davateljem fransize
i korisnicima fransize

3. Potencijalno triste za novu fran3izu - pocetni korak jest
procijeniti tok prometa i demografske cimbenike
stanovnistva na karti odabranog podruéja

4. Potencijalna dobit za novu fransizu - izraditi pro forma
izvjestaje o prihodima i novéanom toku

Zajednicki pothvati
Zajednicki pothvat = dvije ili vise kompanija koje osnivaju
novu kompaniju
Vrste zajednickih pothvata: najcesce izmedu dviju ili vise
kompanija u privatnom sektoru; provodenje zajednickih
istraZivanja; ugovori izmedu industrije i sveucilista
Cimbenici uspjeha zajednickih pothvata:
1. To€na procjena strana koje sudjeluju u pothvatu,
2. Stupanj simetrije medu partnerima,
3. Treba imati razumna ocekivanja kada su u pitanju rezultati,
4. Treba odabrati idealno vrijeme.

Akuvizicija = kupnja cijele kompanije ili dijela kompanije.
lzvrsno sredstvo Sirenja tvrtke jer omogucava ulazak na
nova trzista ili poslovanje novim proizvodima.

Prednosti akvizicije:

Etablirana tvrtka — ima imidz i rezultate,

Lokacija — ve¢ poznata kupcima,

Etablirana marketinska struktura,

Trosak — manji nego kod drugih metoda Sirenja,

Postojeci zaposlenici — znanju kako voditi tvrtku i imaju
dobar odnos s kupcima,

Vise prilika za kreativnost — vise vremena za Sirenje i jacanje.

®

Nedostaci akvizicije su sljedeci:

« evidencija marginalnog uspjeha,

 pretjerana uvjerenost u vlastite sposobnosti,

» gubitak kljuénih zaposlenika,

* precjenjivanje.
Sinergija — ,cjelina je veca od zbroja svojih dijelova”.
Trebala bi se odvijati kroz poslovni model, bududi da akvizicija
sluZi kao alat pomocu kojega se tvrtka priblizava svom cilju, i
biti vidljiva u financijskim performansama.

Strukturiranje pogodbe - ukljucuje strane, imovinu, nacin i
rokove placanja.

Dva najcesca nacina akvizicije su:

1) izravno kupovanje svih dionica ili aktivu tvrtke te

2) otkupljivanje imovine tvrtke pomalo

PronalaZenje kandidata za akviziciju:

Postoje profesionalni brokeri za tvrtke. Oni predstavljaju
prodavatelja i ponekad vrlo agresivno rade na pronalazenju
kupaca, i to putem preporuka, oglasa ili izravne prodaje.

El

NEIERIE!
Spajanje je transakcija u kojoj sudjeluju dvije ili vise ‘

kompanija, a samo jedna prezivljava.
Motivi za spajanje:

DEFENZIVNI OFENZIVNI
(Pasivni) (Aktivni)

Potreba za Zastita od... Diverzifikacija Probici u...
prezivijavanjem

Propadanje Povrede trzista Protucikhiéna Trzisnoj

strukture Konk ove P poziciji

kapitala pozicije manjih 0 Tehr

Tehnoloska troskova poslovanje napretku

zastarjelost Tudih inovacija u Visestruki Financijskoj

Gubitak sirovina proizvodima stratedki planovi snazi

Gubitak trzista Nezeljenog Talentu u

zbog pojave preuzimanja upravijanju

superiornijih |
proizveda ‘

23
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Spajanja

Spajanje je transakcija u kojoj sudjeluju dvije ili vise
kompanija, a samo jedna prezivljava.
Motivi za spajanje:

DEFENZIVNI OFENZIVNI
(Pasivni) (Aktivni)

Potreba za Zaétita od... Diverzifikacija Probici u...
prezivijavanjem

Propadanje Povrede trzista Protuciki¢na Trziénoj

strukture poziciji

kapitala pozicije manjin 0 Tet

Tehnoloska troskova poslovanje napretku

zastarjelost Tudih inovacija u Visestruki Financijskoj

Gubitak sirovina proizvodima strate$ki planovi snazi |
Gubitak trzista Nezeljenog Talentu u

zbog pojave preuzimanja upravijanju ‘
superiornijih

proizveda

Otkupi koristenjem financijske poluge

Otkupi koridtenjem financijske poluge - postojeci poslovni
pothvat kupuje bilo koja skupina dionika.

Dogada se kada poduzetnik (ili bilo koja skupina dionika)
iskoristi posudena novcana sredstva kako bi gotovinom
kupio postojeci poslovni pothvat.

Veéina otkupa dogada se zato 5to poduzetnik koji kupuje
poslovni pothvat vjeruje da bi on uéinkovitije od
trenutacnih vlasnika upravljao kompanijom.

Otkupi koristenjem financijske poluge

Kod vecine otkupa koristenjem financijske poluge, dug obi¢no
nadvisuje kapital u omjeru 5 naprama 1, a neki omjeri sezu
¢ak do 10 naprama 1.

Kako bi ocijenio je li odredena kompanija dobar kandidat,
poduzetnik mora:

(1) odrediti je li cijena koju predlaZe trenutacni vlasnik
razumna,

(2) ocijeniti kapacitet zaduzivanja tvrtke,

(3) osmisliti odgovarajuci financijski paket.

a

Nadilazenje ogranicenja

pregovorima za vise resursa
1. procjena: Sto cete udiniti ako ne postignete sporazum?

Rezervacijska cifena - cijena (paket resursa iz ugovora) pri
kojoj je poduzetniku svejedno hoce li prihvatiti sporazum ili
odabrati alternativu.

2]

. procjena: $to ¢e druga strana u pregovorima uciniti ukoliko
se sporazum ne postigne?
Podrudje ¢cjenkanja - raspon ishoda izmedu poduzetnikove
rezervacijske cijene i rezervacijske cijene partnera u
pregovorima.

Nadilazenje ogranicenja

Nadilazenje ogranicenja

pregovorima za vise resursa
1. procjena: Sto ¢ete udiniti ako ne postignete sporazum?
Rezervacijska cijena - cijena (paket resursa iz ugovora) pri
kojoj je poduzetniku svejedno hoce li prihvatiti sporazum ili
odabrati alternativu.

2. procjena: 5to ¢e druga strana u pregovorima uciniti ukoliko
se sporazum ne postigne?
Podrucje cjenkanja - raspon ishoda izmedu poduzetnikove
rezervacijske cijene i rezervacijske cijene partnera u
pregovorima.

pregovorima za vise resursa

. procjena: $to ¢ete uciniti ako ne postignete sporazum?
Rezervacijska cijena - cijena (paket resursa iz ugovora) pri
kojoj je poduzetniku svejedno hoce li prihvatiti sporazum ili
odabrati alternativu.

. procjena: to ¢e druga strana u pregovorima uciniti ukoliko
se sporazum ne postigne?

Podruéje cjenkanja - raspon ishoda izmedu poduzetnikove
rezervacijske cijene i rezervacijske cijene partnera u
pregovorima.

[y

2]

Nadilazenje ogranicenja

Nadilazenje ogranicenja

pregovorima za vise resursa
3. procjena: koja su sporna pitanja u pozadini ovih pregovora?
Koliko je vama bitno svako od tih pitanja?
4. procjena: koja su sporna pitanja u pozadini ovih pregovora?
Koliko je bitno svako od tih pitanja drugoj strani?

pregovorima za vise resursa
3. procjena: koja su sporna pitanja u pozadini ovih pregovora?
Koliko je vama bitno svako od tih pitanja?
4. procjena: koja su sporna pitanja u pozadini ovih pregovora?
Koliko je bitno svako od tih pitanja drugoj strani?
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Poduzetnistvo i poslovni planovi

Veleuciliste s pravom javnosti

Baltazar Zapresi¢

Viadimira Novaka 23, HR-10290 Zapredid
Specijalisticki diplomski struéni studij
Projektni menadZment

Akademska godina 2019./2020.

Oko polovice novih start-upova propadne tijekom prvih
godina poslovanja.

Stecaj ne predstavlja uvijek kraj tvrtke, nego poduzetniku nudi
i priliku da tvrtku reorganizira ili da se spoji s drugom.

U mnogim sluéajevima kada tvrtka dosegne ovu tocku, jedini
je mogudi rasplet situacije likvidacija.
Tri vrste zastite tvrtki koja se blizi ili je vec u stecaju.
Tri moguce pozicije su:
(1) reorganizacija,
(2) otplata tijekom duzeg vremenskog razdoblja te
(3) likvidacija.

Likvidacija

Najekstremniji slu€aj steaja je likvidacija tvrtke.

Zahtijeva od poduzetnika da likvidira, bilo dobrovoljno ili
prisilno, svu oporezivu imovinu tvrtke

Ukoliko poduzetnik dobrovoljno podnese zahtjev za stecaj
nadleZznom trgovackom sudu.

Prisilni stecaj je kada vjerovnici zatraZe pokretanje ste€ajni
postupak, bez pristanka poduzetnika.

Odrzavanje poslovanja

Nemaju svi stecajevi lo$ zavretak.

Svaki poduzetnik koji osniva tvrtku mora obratiti pozornost na
pogreske drugih i uciti na njima. Postoje odredeni uvjeti koji
mogu pomoci novom poslovnom pothvatu da se odrii na
Zivotu, kao §to mogu i smanjiti rizik neuspjeha.

Prepoznati vazne promjene i trendove u svojoj okolini.

Ponekad te promjene znace povratak temeljnom poslovanju
kompanije i napustanje neuspjelih projekata.

Priprema ucinkovitog marketin3kog plana za razdoblje od 12
mjeseci.

Imati valjane novEane projekcije.

Prikupljanje dovoljnog broja informacija o trzistu.

Poduzetnistvo i poslovni planovi

14.

Privodenje pothvata kraju
Odriavanje poslovanja
Prethodne naznake steéaja
Ponovni pocetak
Stvarnost neuspjeha

Poslovni preokret.

dr. sc. Antal Balog, visi predavac

Zlatko Resetar, univ. spec. oec., visi predavac

Reorganizacija

Najmanje stroga opcija steaja jest reorganizacija.

U ovoj situaciji sud pokusava tvrtki dati "prostora za disanje",
kako bi otplatila svoje dugove.

Sud donosi plan reorganizacije. Plan je podijeliti dug i vlasnicki
udjel u dvije skupine: (1) one na koje ¢e plan utjecati i (2)
one na koje nece. Tada ¢e se planom odrediti na ¢ije ce
interese utjecati i kako ce se vriiti pladanje.

Odluke donesene u planu reorganizacije obi¢no se odnose na:
(1) produzenje,

(2) zamjenu i
(3) kompozicijsku nagodbu.

Strategije za vrijeme reorganizacije

Sto je potrebno kako bi nova tvrtka opstala?
¢ |zbjegavati pretjerani optimizam kada vam se ucini da je
tvrtka uspjesna.

* Uvijek pripremiti dobar marketin3ki plan s jasnim ciljevima.

« |zraditi dobra novéana predvidanja i izbjegavati
unovcavanje.

* Biti ukorak s trzistem.

+ |dentificirati opasne totke koje ugroZavaju tvrtku.

Prethodne naznake stecaja

* Upravljanje financijama postaje nemarno, tako da nitko ne
moZe objasniti na 5to se novac trosi.

* Direktori ne mogu dokumentirati ili objasniti velike transakcije.

* Kupcima se daje veliki popust kako bi se, zbog slabog
novcanog toka, potaknulo plac¢anje.

* Kako bi se doslo do novca, prihvacaju se ugovoriispod
standardnih iznosa.

* Banka zahtijeva da joj se isplati zajam.

+ Kljuéno osoblje napusta kompaniju.

* Nedostaje materijala za ispunjavanje narudzbi.

* Ne placaju se porezi na place.

» Dobavljadi zahtijevaju isplatu u gotovini.

* Povecavaju se Zalbe kupaca na usluge i proizvode.
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Ponovni pocetak

Poduzetnik ce vrlo vjerojatno nastaviti pokretati nove
poslovne pothvate, ¢ak i nakon sto iskusi neuspjeh.

Poduzetnici koji su dozivjeli neuspjeh s prijasnjim poslovnim
pothvatima uglavnom bolje razumiju i cijene potrebu za
istraZivanjem trZista, ulaganjem vise pocetnoga kapitala te
boljim poslovnim vjestinama

Osnivanjem sljedecih start-upova, otkrit ¢e se dotadasniji
poslovni rezultati, ali paZljiv poduzetnik znat ¢e objasniti
zasto su mu se dogadali neuspjesi i kako slicne situacije
moie sprijeiti u buducnosti, te time moZe razuvjeriti
investitora.

Poslovni preckreti

Proces poslovnog preokreta moZe i¢i u raznim smjerovima, ali
postoje osnovna nacela za koja se smatra da su od koristi
poduzetniku u takvim situacijama. Nakon $to prepozna
znakove koji upozoravaju na stecaj poduzetnik treba:

. Agresivni angaZirani menadZment — poticati sve zaposlenike
i potruditi se da ostanu usredotoéeni na to da kompaniju
vrate na njenu poziciju na trzistu i da joj vrate financijsku
stabilnost, a nakon toga da je usmjere rastu.

2. Uprava mora imati plan — gdje smo sada i kamo idemo.
3. Akcija Kako cemo docdi do cilja? mora ukljucivati agresivne
korektivne aktivnosti. Ovdje je vrijeme najbitnija stavka.

Nasljedivanje poslovanja

Prijenos na ¢lanove obitelji

Polovica takvih pokusaja propadne tijekom prijenosa
vlasnidtva s prve na drugu generaciju. Rjesenje za
minimaliziranje emocionalnih i financijskih previranja do
kojih ¢esto dolazi tijiekom prijenosa na ¢lanove obitelji jest
osmisljavanje dobroga plana za nasljedivanje, pri cemu
treba uzeti u obzir:

* Ulogu vlasnika u fazi prijenosa: hoce li nastaviti raditi na
puno ili skra¢eno radno vrijeme? Hoce li vlasnik otiéi u
mirovinu?

Nasljedivanje

Prijenos na clanove izvan obitelji

poslovanja

Poduzetnik ima tri moguénosti:
(1) obuciti kljuénog zaposlenika i zadrzati dio dionica,
(2) zadrzati kontrolu i
(3) zaposliti menadzera ili prodati tvrtku.

Glavni problem kod prijenosa tvrtke na zaposlenika je
vlasnistvo.

Ukoliko je tvrtka bila u vlasnistvu obitelji dulje vrijeme i
ukoliko je moguce da ¢e jednom u buduénosti netko iz
obitelji naslijediti posao, poduzetnik mozie zaposliti
menadZera koji ¢e voditi tvrtku

Stvaranost neuspjeha

Sto razmotriti kada dode do neuspjeha?

* poduzetnik se treba posavjetovati sa svojom obitelji

* poduzetnik treba traZiti vanjsku pomoc od profesionalaca,
prijatelja i poslovnih suradnika

* vaino je znati odvojiti se od tvrtke za koju je odito da ce
kontinuirano crpiti resurse i ciji je kraj neizbjezan.

Ako smatrate da je preokret mogué, mudro bi bilo odrediti mu
vremensko trajanje i, ukoliko ga u postavljenom roku ne
postignete, jednostavno zakljuciti poslovanje tvrtke.

Strategije izlaza

Strategije izlaza ukljuuju inicijalnu javnu ponudu, privatnu
prodaju dionica, prijenos na ¢lanove obitelji ili na nekoga
tko nije ¢lan obitelji, spajanje s drugom kompanijom ili
likvidaciju kompanije.

Prodaja kompanije moZe biti prodaja zaposlenicima ili
vanjskom izvoru (osobi, osobama ili kompaniji).

Najbitnije je za poduzetnika da ima strategiju izlaza ili
osmisljen plan vec u fazi startupa, umjesto da ceka dok
mozda ne bude prekasno za primjenu najpovoljnije izlazne
opcije.

Nasljedivanje poslovanja

Prijenos na clanove obitelji
« Obiteljska dinamika: mogu li svi élanovi obitelji raditi
zajedno?
¢ Prihod Elanova obitelji koji rade i dionicara.
* Trenutacno poslovno okruZenje za vrijeme prijenosa.
* Odnos prema lojalnim zaposlenicima.
* Porezne posljedice.

Mogucnost prodaje poslovanja
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Izravna prodaja je najteica metoda prodaje tvrtke.

Turtka moze postici vecu vrijednost ukoliko je usredotocena
na uzak, dobro definiran segment - veliki udjel u maloj
trzisnoj nisi moze vrijediti viSe od malog udjela na velikom
trzistu.

Poduzetnik bi se trebao usredototiti na drZanje troskova pod
kontrolom i na viSe marze i profit.

Poslovni posrednici u nekim slu¢ajevima mogu biti od pomoci
buduci da rad na prodaji tvrtke oduzima vrijeme potrebno
da bi se tvrtkom i dalje upravljalo

Jednom kada se tvrtka proda ili prenese na dlana obitelji ili
zaposlenika, poduzetnikova c¢e uloga ovisiti o sporazumu o
prodaji ili o ugovoru s novim vlasnikom



Mogucnost prodaje poslovanja

Dionicki plan za zaposlenike (engl. ESOP, employee stock
option plan) dvogodidnji ili trogodisnji plan prodaje tvrtke
zaposlenicima

Dionickim planom za zaposlenike uspostavlja novo pravno
tijelo koje se naziva zaklada za dionicko vlasnistvo
zaposlenika, koje posuduje novac temeljem profita koji e
se ostvariti u buduénosti

Prednosti: nudi jedinstven poticaj zaposlenicima koji moZe
povecati motivaciju za dodatni rad i trud, omogucava
mehanizam kojim se moiete oduZiti zaposlenicima koji su
bili lojalni tvrtki, omogucava prijenos tvrtke prema pailjivo
isplaniranom pisanom sporazumu.

Mogucnost prodaje poslovanja
Otkup poduzeca od strane menadzera.
Obi¢no se radi o izravnoj prodaji po unaprijed odredenoj
cijeni.
Kako bi se odredila cijena, poduzetnik organizira procjenu

kompletne imovine, kao i procjenu vrijednosti goodwilla
temeljem prethodnih ostvarenih dobiti.

Menadieri koji kupuju tvrtku mogu prodati dionice s pravom
glasa ili bez njega drugim ulagaima.

5.18. Razvoj vlastitog poslovnog plana
Poduzetnistvo i poslovni planovi

Veleuciliste s pravom javnosti
Baltazar Zapresic

Viadimira Novaka 23, HR-10290 Zapredid
Specijalisticki diplomski struéni studij
Projektni menadiment

Akademska godina 2019./2020.
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Priprema poslovnog plana

Poslovni plan okrenut je buduénosti i promjenama koje ona
donosi unutar drustva, okolisa, podrucja poslovne etike

(djedji rad, ravnopravnost spolova, osobe s posebnim
potrebamal).

Promjene se odnose na nove vjestine, vece mogucnosti
samostalnog rada, poznavanje stranih jezika itd.
Osobite promjene odnose se na triista te njihovi utjecaji na
drustvo (silan rast masovne potroinje s mnogim
posljedicama).
Suvremeno poslovanje sve vise obuhvaca i sliedeéa podrudja:
intelektualno vlasnistvo, autorska prava, patente, licence,
prava na temelju dionica, industrijska prava, prava na dizajn,
softver itd.

El
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Mogucnost prodaje poslovanja

Nedostaci dionickog plana za zaposlenike:
Pokretanje je sloZen proces. Zahtjeva cjelovitu procjenu
tvrtke kako bi se odredio iznos ESOP paketa.
Tu su, nadalje, problemi oko poreza, obroka isplate, koliine
kapitala koji je godiénje potrebno prenijeti i iznosa koji
zapravo investiraju zaposlenici.
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Poduzetnistvo i poslovni planovi

15.

Razvoj vlastitog poslovnog plana

dr. sc. Antal Balog, predavac

Zlatko ReSetar, univ. spec. oec., visi predavaé
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Upravljanje reputacijom (ugledom)

Potro3aci su skloniji proizvodacima u koje imaju povjerenja;
ali ¢e bolje pamtiti i uo€avati ona poduzeca koja krse
njihova prava, zakidaju ih ili se trZisno neprimjerno
ponasaju.

Ako poduzeda potrosadima ne daju toéne i potpune

informacije, ili ih na neki nacin zakidaju (koli¢inski, prema

kvaliteti itd.), mogu si nanositi znatne &tete.

Dodatni rizici reputacije: agresivno oglasavanje i prodaja,

nepostojanje pratecih usluga, ako se poduzece povezuje s

pojavama korupcije i neformalne ekonomije (rad na crno)...

Na globalnim trZistima reputacija tvrtke i njezine trzisne

marke (brenda) postale su kljuéne (nematerijalna imovina).

a




Kodeks poslovne prakse

Kodeks poslovne prakse trema biti ugraden u poslovne
planove. Takoder, sva poduzeca, ukljucujuci i novostvorena,
trebaju kodeks poslovne prakse trajno primjenjivati.

HUP (1997) Kodeks ponasanja za poslodavce:

* Pravedno, posteno i neovisno natjecanje na triistu iz

izostanak monopolistickog ponasanja i udruzivanja;

Izbjegavati sukobe interesa;

Zabrana svakog oblika korupcije u odnosima s drzavnim

duznosnicima, dobavlja¢ima, potrosacima i poslovnim

partnerima;

Jednakost u zaposljavanju bez obzira na spol, vjeru,

nacionalnost, spolnu sklonost, invalidnost itd.

Skica poslovnog plana

Naslovnica: naziv poduzeca ili obrta, ime direktora, adresa i
telefonski broj, izjava o svrsi poslovnog plana), godina izrade i
autori poslovnog plana.

Saietak poslovnogplana

1. Poglavlje (poduzece)

A. Opis poduzeca

B. Proizvod / usluga koju poduzece nudi

C. Triiste i plan marketinga

D. Lokacija i poslovni prostor

E. Konkurencija

F. Poslovodstvo

G. Zaposlenici (plan zaposljavanja.

H. Upotreba i ocekivani utinak zajma

|. SWOT i PEST analiza

Skica poslovnog plana

2. Poglavlje: financijska analiza
A. lzvori i upotreba kapitala
B. Popis opreme
C. Bilanca
D. lzvjestaj o tocki pokriéa
E. Planirani izvjetaj o dobiti
1. Trogodiinji saetak
2. Po mjesecima za 1. godinu i po kvartalimaza 2.i 3. g.
3. Planirani novéani tijek (a) po mjesecima za 1. godinu, (b) po
kvartalima za 2. i 3. godinu, c) biljeske i objainjenja.
F. Izvjestaj o odstupanjima
1. Bilance za prosle tri godine
2. lzvjestaji o dobiti za prosle tri godine
3. Porezne prijave.

Tri pitanja prije izrade poslovnog plana

Prvo. Koncepcija buduéeg poslovanja: cime ée se baviti
buduce poduzece ili poslovni pothvat? Zasto je to dobar
posao? Sto planirate prodavati? Zasto ée kupci kupovati od
vas? Tko su vasi konkurenti? Po ¢emu se razlikujete od
svojih konkurenata?

Drugo. Kupci: Tko su, ili tko ¢e biti va3i kupci? Kakvu korist im
pruiate ili im moZete pruzati? Koliku kupaca trebate da bi
uspjesno poslovali? Gdje vasi kupci sada kupuju? Kako ce
saznati za vase proizvode?

Trece. Kapital: koliko novaca (kapitala) trebate? Kako cete
odrzati likvidnost? Koje ste proracune napravili? Kako
kontrolirate svoje financijske aktivnosti?
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Kodeks poslovne prakse

Zabrana seksualnog uznemiravanja;

Uspostava i odrzavanje sigurnih i zdravih radnih uvjeta;
Oglasavanje temeljeno na istinitim i cjelovitim podacima;
Intelektualno vlasnistvo ostvareno na radnom mjestu u
poduzecu, vlasnistvo je poduzeca;

Postenju u odnosima s poslovnim partnerima;

Zabrana prisvajanja imovine u vlasnistvu poduzeca;
Zabrana koridtenja alkohola i narkotika u poduzecu;

Politicke aktivnosti obavljaju se u slobodno vrijeme i izvan
poduzeca itd.

Skica poslovnog plana

Naslovnica: naziv poduzeca ili obrta, ime direktora, adresa i
telefonski broj, izjava o svrsi poslovnog plana), godina izrade i
autori poslovnog plana.

Saietak poslovnog plana
1. Poglavlje: o poduzecu
A. Opis poduzeca: djelatnost, oblik vlasnistva, radno vrijeme itd.
B. Proizvod / usluga koju poduzece nudi
C.Triiste i plan marketinga
D. Lokacija i poslovni prostor
E. Konkurencija
F. Poslovodstvo
G. Zaposlenici (plan zaposljavanja.
H. Upotreba i ocekivani u¢inak zajma
|. SWOT i PEST analiza

Skica poslovnog plana

3. Poglavlje: zakljucak
4. Poglavlje: dodatni dokumenti
Biografija direktora, njegova osobna bilanca, troskovi
Zivota, kreditna sposobnost i tome sli¢no.
Pisma preporuke.
Opis radnih mjesta na kojima je radio s postignu¢ima.
Pisma namjere.
Kopije ugovora o zakupu poslovnog prostora.
Ostalo: ugovori, pravni dokumenti, nagrade i sve drugo ito
je povezano s poslovnim pothvatom. 41

Dodatna pitanja

Zasto smatrate da ¢ete uspjeti u poslovnom pothvatu?

Kakvo je vase iskustvo u planiranoj djelatnosti?

Jeste li razgovarali s drugim osobama koji se bave istim
poslom? Jete li od njih nesto naucili?

Jeste li razgovarali s postojecim dobavljacima i saznali kakvu
vam poslovnu pomoc mogu pruziti?

Jeste li traZili kredit od dobavljaca?

Ako cete sklapati poslovne ugovore, kakvi su vam uvjeti?

Kako planirate prezivjeti veca kasnjenja placanja svojih
kupaca?

Koliko su velika vasa trZista? Koliki je vas udio? Mogucnosti
rasta triista? Hoce li vas udio rasti s rastom trZista?




Pitanja o poduzecu koje se kupuje

Tko je osnovao poduzece i kada?

Zasto ga vlasnik prodaje?

Kako ste dosli do prodajne cijene?

Kakav je trend prihoda od prodaje?

Ako prihod od prodaje opada, koji su razlozi?

Kako ¢e vase poslovodstvo ufiniti poduzeée profitabilnijim?
Kako ¢e procijeniti vrijednost i starost zaliha? Kako ce se
raspitati kod dobavljaca o nabavi na kredit (odgoda
plac¢anja)? Kako ¢e odrediti dospjelost potraZivanja, starost i
stanje opreme i zgrada, utvrditi duguje |i poduzece novac,

utvrditi postoje li kakve nerijeSene zakonske pretpostavke za
kupovinu? Itd.

Kupci

U sredistu marketinga su kupci.

1. Koja su vasa trZista, sadasnja i potencijalna?

2. Koja trzista trenutno kupuju od vas?

3. Koje proizvode i usluge kupuju?

4. Tko su ljudi ili poduzeca koja kupuju od vas?

5. Kako bi ste poblize opisali i segmentirali trziste?

Segmentacija i kategorizacija sadasnjih i buduéih kupaca ima
smisla ¢ak i za najmanja poduzeca. Segmentacija je osobito
nuZna za novo poduzece, tako i ono koje mijenja djelatnosti.

Primjer kriterija demografske segmentacije: dob, spol, rasa,
nacionalnost, hobi, stil Zivota, navike, obrazovanje, socijalni
status, zanimanje, visina primanja, godine braka itd.

Konkurencija

Tko su vasi konkurenti? Proucite poduzeca koja prodaju slicne
proizvode i imaju isto ciljno triite.
0d konkurencije se uvijek mozZe nesto nauciti: 5to rade bolje, a
Sto losije, kako ugadaju svojim kupcima, kakva im je politika
cijena, gdje i kako se oglasavaju i rade li to dobro itd.?
Informacije o konkurenciji imaju i vasi dobavljaci
Potencijalni kupci se mogu sistematizirati na promocijskoj
piramidi (pomicanje kupaca moguce je po jednu stepenicu):
kupuju proizvode
prihvacaju proizvode
razumiju proizvode
znhaju za poduzece
ne znaju za vase poduzece

Odredivanje prodajne cijene

Prodajna cijena = cijena proizvoda + cijena usluge + image +
svi troskovi + dobit.

Sto se Zeli posti¢i nekom prodajnom cijenom.

MoZe se pokusati osvojiti trZiste niskom cijenama, ali to
najcesce ne uspijeva.

Potrebno je odrediti raspon prodajnih cijena, pri ¢emu najniza
cijena treba pokrivati sve troskove.

Da bi se ustanovila najvisa prodajna cijena, tocki pokrica
dodati Zeljenu dobit i dobivenu prodajnu cijenu usporediti s
onom za koju se pretpostavlja da ée je trziste prihvatiti.

Kupci nece placati vise nego 5to to moraju!
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Kljucno podrucje razmatranja: proizvod

Sto prodajete? Koje proizvode ifili usluge?

Kakve koristi kupci imaju od vaseg proizvoda (ne samo koja su
svojstva proizvoda)? Tko koristi vase proizvode i usluge? Sto
misle kupci o koristima koje imaju od vasih proizvoda?

U éemu se vasi proizvodi razlikuju od konkurentnih?

Ako je vas proizvod nov, inovativan i jedinstven, 5to ga Cini
razli¢itim od drugih proizvoda?

Ako se vas proizvod ni po €emu ne razlikuje od drugih
proizvoda, na temelju kojih ¢injenica temeljite svoju
pretpostavku da ce se prodavati?

Koja je vasa vizija trzista? Tko ce biti vasi novi kupci?

Moguénost nezadovoljstva kupaca mara biti minimalna!

14

Segmentacija poduzeca

1. Vrsta poduzeca (proizvodnja, veletrgovina itd.);

2. Djelatnost (prema NKD);

3. Starost poduzeca (faza razvoja);

4, Kupovna mo¢;

5. Lokacija poduzeca;

6. Pravni oblik (trgovacko drustvo, obrt, korporacija itd.);
7. Prihod od prodaje;

8. Nacin distribucije vlastitih proizvoda;

9. Broj zaposlenih.

Primjer kriterija demografske segmentacije: dob, spol, rasa,
nacionalnost, hobi, stil Zivota, navike, obrazovanje, socijalni
status, zanimanje, visina primanja, godine braka itd.

16

Odredivanje prodajne cijene

Odredivanju prodajne cijene nerijetko se krivo pristupa te se
polazi od premise da cijena upravlja odlukama o kupovini.

Zakljucak: da bi se proizvod prodao, cijena treba biti niza od
konkurentnih cijena.

Najéesée je to pogreéna strategija cijena. Nije uputno
prodavati jeftine proizvode niti prvi spustati cijene.

Potrosaci povezuju vrijednost proizvoda s visinom cijene.

Cijena je samo jedan od ¢imbenika pri dono3enju odluke o
kupovaniju, ali ne uvijek i glavni.

Odredivanje prodajne cijene jedna je od glavnih marketinskih
odluka.

Prodajna cijena, kvaliteta proizvoda, prodajna usluga i
planirana dobit medusobno su povezani.

Marketinske strategije
Najbolja strategija za malo i novo poduzece: kupca treba
maziti.
1li, smanjiti mogucnost nezadovoljstva kupca na minimum.
Marketinska strategija treba odgovoriti na dva pitanja:
1. Kako pridobiti painju kupaca i time zadrzati ciljna trzista?
2. Kako profitabilno progiriti trisnu nisu, ili broj trZinih nisa?

!




Lokacija poduzeca (poslovni prostor)

. Adresa poduzeca?

1
2
3
4
5
6.
7
8
9

. Veli¢ina, starost, izgled i kvaliteta poslovnog prostora?

. Jeli potrebno preuredenje i koja mu je cijena?

. leli prostor unajmljen ili vlastiti?

. le djelatnost poduzeca sukladna urbanistickim uvjetima?
Koja se jo$ poduzeca nalaze u blizini?

. Zasto ste izabrali bas tu lokaciju, a ne neku drugu?

. Jeli to dobra lokacija za djelatnost poduzeca?

Hoce li izbor lokacije utjecati na troskove poslovanja?

[y
o

. Postoje li prostori potrebni za prosiranje?

O konkurenciji treba voditi brigu:

1. Kada se planira osnovati ili kupiti poduzece, ili kada se
planira Sirenje na nova trzista. Dobro je sve ispitati, testirati
triiste i teko onda donositi konacne odluke.

2. Ako na ciljanom trZistu nema konkurencije, nesto nije u
redu. Moguce je da trziste ne treba nase proizvode.

3. Kada se kao konkurencija pojavljuje novo poduzede, rezultat

je gotovo sigurno smanjenje naseg trzisnog udjela.

Ostala pitanja: navedite svojih pet najvainijih konkurenata? U
kojoj je mjeri njihovo poslovanje sli¢no ili razli¢ito od vasega?
Sto mozete nautiti promatrajudi njihov natin rada? 5to im ide
u prilog, a 5to ne? Na koje nacine ¢ete postici da vaie
poslovanje bude bolje od konkurentskog?

2

Poslovodstvo

Poslovni plan treba obuhvatiti sliedeca podrudja:

1. Biografije odgovornih osoba,

2. Radna iskustva u sliénim poslovima,

3. DuZnosti i odgovornosti poslovodstva,

4. Place,

5. Poslovne usluge koje se koriste.

Biografije odgovornih osoba: 5to su prije radili, kakvo im je
poslovodno iskustvo, obrazovanje (formalno i neformalno) u
podrudju struke, poslovanja i rukovodenja, dob, posebne
sposobnaosti i interesi, fizicka i zdravstvena sposobnost,
osobno financijsko stanje, relevantna Zivotna iskustva i tome
sliéno. Takoder, navesti razloge temeljem kojih driite da cete
uspjeti u poslovnom pothvatu.

5

Poslovodstvo

Napomene.

Ako uvidate da trosite znacajno radno vrijeme rjesavajuci
juterasnje probleme, potrebno je primijeniti uCinkovitiji nacin
poslovnog planiranja i kontrole.

Ako uposlenicima nije jasno tko je kome odgovoran i nadlezan,
takva situacija moZe voditi do poremecaja meduljudskih
odnosa. Stoga su raspodjele duZnosti i jasna organizacijska
sturktura vaina za ucinkovito funkcioniranje poduzeca.

Place. U pocetku poslovanja trebate smanijiti svoje osobna
primanja na minimum i tome dodati 15% za nepredvidene
izdatke. (Dio poslovnih pothvata propada zbog placa, ili suu
pocetku premale, a poslije se neplanski i neosnovano
povecavaju).
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Lokacija poduzeca (poslovni prostor)

Adresa poduzeca?

Veli€ina, starost, izgled i kvaliteta poslovnog prostora?
Je li potrebno preuredenje i koja mu je cijena?

le li prostor unajmljen ili vlastiti?

Je djelatnost poduzeca sukladna urbanistickim uvjetima?
Koja se jo3 poduzeca nalaze u blizini?

Zasto ste izabrali bas tu lokaciju, a ne neku drugu?

le li to dobra lokacija za djelatnost poduzeca?

WeEe N U!hkwne

Hoce li izbor lokacije utjecati na troskove poslovanja?
10. Postoje li prostori potrebni za prosirenje?

2

Kupac traii:
Kvalitetu

Konkurencija nudi: Moje poduzeée nudi:

Ekskluzivnost (marka)

NiZu cijenu

Cjelovitu kolekciju

Servisiranje

Pouzdanost

Dostavu u kucu

Pristupacnost lokacije

Placanje (karticama)

Rok isporuke

Nestodrugo

Poslovodstvo

Radna iskustva u sliénim poslovima:

(1) kakvo je vase radno iskustvo u ovoj vrsti djelatnosti?

(2) kakvo je vase iskustvo u upravljanju ovakvim poduzeéima?

(3) Kakva iskustva imate u upravljanju u drugim poduzec¢ima?
Duznosti i odgovornosti poslovodstva:

(1) Poslovi i dodjeljivanje poslova: sto tko radi?

(2) Linije odgovornosti: tko kome odgovara?

(3) Sustav i nadleZnost odlucivanja: tko donosi koje odluke?

Osigurajte dovoljno radnog vremena za: planiranje i kontrolu
planova, organiziranje, glavne poslovne obveze (nabava,
kadrovski poslovi, proizvodnja, prodaja, dostava, promocija,
servisiranje itd.).

=

Zaposlenici i plan zaposljavanja

1. Kakvi vam kadrovi trebaju sada, kakvi u blizoj buducnostia
kakvi nakon pet godina?

. Koja su znanja potrebna za vas posao? Mogu li se naci kadrovi
s takvim znanjima?

[

. Trebaju li vam stalni uposlenici ili povremeni?

. Hocete li zaposlenike placati po satu?

. Koje cete dodatke na plac¢u ponuditi?

. Hocete li placati prekovremene sate ili ponuditi slobodne
dane? (Preraspodjela vremena).

. Hoce li biti potrebna obuka kadrova? Ako je odgovor
potvrdan, o kojem iznosu se radi, vremenu, prekidima u poslu
itd.). (!) Obuka moze biti neplanirani skriveni trosak.
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Zajam i oCekivani ucinci zajma

1. Na sto ée se zajam ili ulog sufinancijera utrositi; sto ce se
kupiti?

. Tko je dobavljac?

. Kolika je nabavna cijena?

. Koji je naziv modela? Ili, koja je koli¢ina onoga §to kupujete?

. Koliko iznosi porez, transport, osiguranje, montaia?

. Na koji nacin ¢e trazeni zajam uciniti vas posao
profitabilnijim?

L2 T, B - PRI N ]

Cuvajte se prevelikog optimizma u poslovnom planiranju jer on
moie skrivati zamke.

Cuvate se prevelikog pesimizma, jer vas on moZe odvratiti od
izglednog poslovnog uspjeha.




6. Orijentacijska ispitna pitanja za usmeni ispit
Tema 1. Uvod u poduzetniStvo i poslovanje male tvrtke

1. Objasnite pojam poduzetnistva; koji su njegovi temeljni aspekti? Svoj odgovor potkrijepite
slobodno izabranim primjerom iz prakse.

2. Objasnite pojam poduzetnistva; koja su njegova obiljezja? Svoj odgovor potkrijepite
slobodno izabranim primjerom iz prakse.

3. Objasnite pojam poduzetniStva temeljem misli nekih najznacajnijih teoreticara. Vrednujte
svaku misao o poduzetniStvu koju ste naveli.

4. Objasnite tvrdnju da je poduzetnistvo praksa, teorija i znanost. Svoj odgovor potkrijepite
slobodno izabranim primjerom iz prakse.

5. Na koji nac¢in mala poduzeca poticu kvalitetu Zivota svojih zaposlenika i potrosaca?
6. Navedite i objasnite pozitivne u¢inke malih poduzeca.
7. Koja su dva temeljna oblika poduzetnistva u velikim poduzec¢ima te ih objasnite?

8. Sto je socijalno poduzetni§tvo? Objasnite na temelju slobodno izabranog primjera iz
prakse.

9. Navedite i objasnite osobine socijalnog poduzetnika. Navedite i objasnite one osobine
socijalnog poduzetnika koje smatrate prioritetnima.

10. Navedite i objasnite klju¢ne osobine uspjesnog poduzetnika.

11. Koje su prednosti ulaska u poduzetniStvo? Objasnite svoje stajaliSte.

12. Koji su nedostaci ulaska u poduzetni§tvo? Objasnite svoje stajaliSte.

13. Koja su Cetiri temeljna okruzja (uvjeta) razvoja poduzetnistva? Objasnite utjecaj
gospodarskog okruzja na razvoj poduzetnistva.

14. Koja su cetiri temeljna okruzja (uvjeta) razvoja poduzetniStva? Objasnite utjecaj
politickog okruZja na razvoj poduzetniStva.

15. Koja su Cetiri temeljna okruzja (uvjeta) razvoja poduzetnistva? Objasnite utjecaj pravnog
okruZja na razvoj poduzetnistva.

16. Koja su Cetiri temeljna okruzja (uvjeta) razvoja poduzetnistva? Objasnite utjecaj kulturnog
okruZja na razvoj poduzetnistva.

17. Na koji nacin gospodarsko, politicko, pravno i kulturno okruzje predstavljaju cimbenike
koji utjecu na stvaranje poduzetnicke klime? Objasnite na temelju primjera.

Tema 2. Priroda i vaznost poduzetniStva

1. Objasnite prirodu i razvoj poduzetnistva te suvremenu definiciju poduzetnika. Razlika
izmedu poduzetnika 1 izumitelja.

2. Objasnite poduzetnicki proces. Koje su vrste startupova?

3. Koja je uloga poduzetnistva u gospodarskom razvoju?

4. Objasnite pojam, ulogu i vaznost poslovne etike te drustvene odgovornosti poduzetnika.
5. Koja je buduénosti poduzetnistva?
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Tema 3. Poduzetnicki na¢in razmiSljanja

1. Objasnite poduzetnicki nacin razmisljanja.
2. Kognitivna prilagodljivost poduzetnika; koji niz pitanja poduzetnik si moze postavljati?
3. Objasnite sto poduzetnik moze nauciti iz poslovnog uspjeha ili iz neuspjeha.

4. MenadZersko odluc¢ivanje nasuprot poduzetnickom odluc¢ivanju; strateska orijentacija i
predanost prilici.

5. Angaziranje resursa i njihova kontrola.
6. Upravljacka struktura i filozofija nagradivanja.
7. Orijentacija prema rastu i poduzetnicka kultura.

Tema 4. Poduzetni¢ke namjere i korporacijsko poduzetnistvo

1. Namjera poduzetnickog djelovanja.

2. Poduzetnikovo podrijetlo i karakteristike: obrazovanje, osobne vrijednosti, starost i radna
povijest.

3. Uzori i sustavi potpore: mreza moralne potpore i mreza profesionalne potpore.
4. Poduzetnici i poduzetnice.

5. Poduzetni$tvo pripadnika manjina.

6. Poduzetnistvo unutar postojecih organizacija.

7. Tradicionalna korporacijska kultura nasuprot poduzetnic¢koj kulturi.

8. Ozradje korporacijskog poduzetnistva.

9. Karakteristike vodstva korporacijskog poduzetnika.

10. Uspostava korporacijskog poduzetniStva u organizaciji.

11. Problemi 1 uspjesni pokusaji korporacijskog poduzetni$tva.

Tema 5. Medunarodne poduzetnicke prilike

1. Koji su izazovi medunarodnog poduzetnistva? Objasnite ih.

2. Priroda i vaznost medunarodnog poduzetnistva.

3. Medunarodno nasuprot domacem poduzetniStvu: ekonomika, stadij gospodarskog razvoja 1
platna bilanca.

4. Medunarodno nasuprot domacem poduzetnisStvu: vrsta sustava, politicko-pravno okruzenje,
kulturno okruZenje i tehnoloSko okruZenje.

5. Kultura kao ¢imbenik medunarodnog poduzetniStva (druStvena struktura, religija, politicka
filozofija, ekonomika i ekonomska filozofija, obrazovanje, pravila ponasanja i obicaji).

6. Gospodarski sustav i razvoj.

7. Dostupni distribucijski sustavi.

8. Prepreke medunarodnoj trgovini 1 implikacije za globalnog poduzetnika.
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Tema 6. Kreativnost, poslovna ideja i analiza prilika
1. Izvori novih ideja: klijenti, postojeci proizvodi, distribucijski kanali, vlada, istrazivanje i
razvoj.
2. Metode generiranja nove ideje (fokus grupe, brainstorming, problemska analiza).
3. Kreativno rjeSavanje problema (metoda kontrolne liste, slobodne asocijacije, prisilni
odnosi, metoda zajednickih biljeski itd.).
4. Inovacija (vrste, definiranje nove inovacije).
5. Klasificiranje novih proizvoda sa stajaliSta potroSaca i sa stajalista tvrtke.
6. Prepoznavanje prilike.
7. Plan analize prilike (ideja 1 njezina konkurencija, trziste i prilika, procjena poduzetnika i
njegovog tima).
8. Planiranje i proces razvoja proizvoda (Kriterij vrednovanja, stadij ideje, stadij koncepta,
stadij razvoja proizvoda, stadij probnog marketinga).
9. Internetska trgovina i poslovni startup.
10. Internetske stranice i pracenje informacije o klijentima.

Tema 7. Organizacijski plan

1. Razvoj upravljackog tima.

2. Pravni oblici poslovanja (vlasnistvo, vlasni¢ka odgovornost, troSkovi pokretanja
poslovanja).

3. Kontinuitet poslovanja, prenosivost interesa i kapitalne potrebe.

4. Upravljacka kontrola, distribucija dobiti 1 gubitka i atraktivnost privlacenja kapitala.
5. Porezna obiljeZja poslovnih oblika, prednosti i nedostaci (obrt, d.o.o., j.d.0.0. i d.d.).
6. Strukturiranje organizacije.

7. Izgradnja upravljackog tima i uspjeSne organizacijske kulture.

8. Uloga uprave.

9. Savjetnicki odbor.

10. Organizacija i uporaba savjetnika.

Tema 8. Plan marketinga (2. kolokvij)

1. Analiza industrije, odnosno djelatnosti.

2. Analiza konkurencije.

3. MarketinSko istraZivanje novog pothvata.

4. Razumijevanje marketinskog plana.

5. Karakteristike marketinSkog plana.

6. Marketin3ki splet i priprema marketinskog plana: opis poslovne situacije, odredivanje
ciljanog trzista (prilike 1 prijetnje).

7. Marketinski plan: snage 1 slabosti ciljanog trzista, odredivanje ciljeva i smjernica,
definiranje marketinske strategije i programa djelovanja.

8. Marketinska strategija: trziSta krajnjih potrosaca nasuprot industrijskim trzistima.

9. Odredivanje proracuna marketinske strategije, implementacija trziSnog plana i nadziranje
napretka marketinskih aktivnosti.
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Tema 9. Poslovni plan

. Planiranje kao dio poslovnih aktivnosti. Sto je poslovni plan?

. Tko bi trebao pisati poslovni plan?

. Opseg i vrijednost poslovnog plana. Tko ¢ita poslovi plan?

. Kako potencijalni zajmodavci i ulagaci procjenjuju poslovni plan?

. Prezentiranje poslovnog plana.

. Potrebe za informacijama, trziSnim i operativnim.

. Potrebe za financijskim informacijama.

. Pisanje poslovnog plana: sazetak, analiza okruZzenja industrije (djelatnosti) i opis pothvata.

9. Plan proizvodnje (ili pruzanja usluga) u poslovnom planu, operativni plan, marketinski
plan.

10. Organizacijski plan, procjena rizika i financijski plan.
11. Uporaba i primjena poslovnog plana, mjerenje napretka plana i azuriranje plana.
12. Zasto neki poslovni planovi ne uspiju?

o NN Ok WD~

Tema 10. Financijski plan i bilanca stanja tvrtke

. Poslovni i kapitalni proracun.

. Pro forma ra¢un dobiti i gubitka (RD/G).

. Pro forma nov¢ani tijek.

. Pro forma bilanca.

. Analiza tocke pokrica.

. Pro forma izvori i zahtjevi za odobrenje financijskih sredstava.
. Racunalni programi.

N OO L W N

Tema 11. Definiranje izvora kapitala

. Financiranje poslovnog pothvata dugom ili glavnicom.
. Unutarnji ili vanjski izvori financiranja.

. Osobni izvori financiranja; obitelj i prijatelji.

. Komercijalne banke — zajmovi.

. Financiranje pothvata na temelju nov¢anog tijeka.

. Bankovne odluke o davanju zajmova.

. Partnerstva ograni¢ena na istrazivanje i razvoj (glavni elementi, postupak, koristi 1
troSkovi).

N O LD WD

8. Financiranje poslovnih pothvata iz drZzavnih 1 drugih potpora.
9. Financiranje poslovnih pothvata iz privatnih plasmana.
10. Financiranje ni iz ¢ega.

Tema 12. Poduzetnicka strategija

1. Novi ulazak na trZiste.

2. Stvaranje prilike za novi ulazak (resursi kao izvor konkurentske prednosti; stvaranje paketa
resursa koji je vrijedan, rijedak i bez mogucnosti oponasanja).

3. Procjenjivanje privlacnosti prilike za novi ulazak (informacije, donoSenje odluke).

4. Ulazna strategija za koristenje novog ulaska.

5. Nestabilno okruzenje i (ne)povoljan polozaj prvog pokretaca.

6. Nesigurnost kupaca i (ne)povoljan polozaj prvog pokretaca.
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7. Vremenska prednost i (ne)povoljan polozaj prvog pokretaca.

8. Strategije umanjivanja rizika koriStenja novog ulaska — strategija Sirokog raspona.

9. Strategija oponasanja.

10. Upravljanje novitetima.

11. Strategija rasta: gdje traziti prilike za rast. Strategije prodiranja.

12. Strategija razvoja proizvoda i strategija diversifikacije.

13. Ekonomske implikacije rasta.

14. Implikacije rasta za tvrtku (financije, ljudski potencijali, zaposlenici, poduzetnikovo
vrijeme).

15. Nadilazenje pritisaka na postojece financijske resurse (upravljanje novéanim tijekom,
upravljanje zalihama, upravljanje stalnom imovinom, upravljanje troSkovima i dobiti, porezi,
arhiviranje podatka).

16. Nadilazenje pritisaka na postojece ljudske potencijale.

17. Nadilazenje pritisaka pri upravljanu zaposlenicima.

18. Nadilazenje pritisaka na poduzetnikovo vrijeme.

19. Osnovna nacela upravljanja vremenom.

20. Implikacije rasta tvrtke za poduzetnike.

21. Kategorizacija poduzetnika i rasta njihovih tvrtki.

Tema 13. Medunarodno pozicioniranje i pristup vanjskim izvorima rasta

1. Motivacija za medunarodno pozicioniranje poduzeca.

2. Strateski u¢inci medunarodnog pozicioniranja.

3. StrateSka pitanja 1 faze medunarodnog pozicioniranja.

4. Vazna razmatranja medunarodnog pozicioniranja (analiza okoline, strate§ko planiranje
itd.).

5. Odabir stranog trzista.

6. Strategije poduzetni¢kog ulaska.

7. Nesuvlasnic¢ki ugovori (licencije, projekt klju¢ u ruke, ugovor o upravljanju)

8. Izravna strana ulaganja (manjinski udjeli, zajednicki poslovni pothvati, vecinski udjel,
spajanje).

9. Poduzetnicko partnerstvo.

10. Fransizno poslovanje 1 prednosti fransiznog poslovanja — za korisnike fransize.
11. Prednosti franSiznog poslovanja — za davatelja franSize.

12. Nedostaci fransiznog poslovanja.

13. Vrste fransize.

14. Ulaganje u franSizu.

15. Zajednicki pothvati 1 vrste zajednickih pothvata.

16. Cimbenici uspjeha zajednickih pothvata.

17. Akvizicije. Prednosti akvizicije.

18. Akvizicije. Nedostaci akvizicije.

19. Sinergija. Strukturiranje pogodbe.

20. Pronalazenje kandidata za akviziciju.

21. Spajanja.

22. Otkupi koriStenjem financijske poluge.
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23. Nadilazenje ograniCenja pregovorima za vise resursa.
24. Strategije u pregovorima.

Tema 14. Privodenje pothvata kraju

. Stecaj 1 likvidacija poduzeca.

. Reorganizacija.

. Prezivljavanje stecaja.

. Strategija za vrijeme reorganizacije.

. Odrzavanje poslovanja.

. Prethodne naznake stecaja.

. Ponovni pocetak.

. Stvarnost neuspjeha.

. Poslovni preokreti.

10. Strategije izlaza.

11. Nasljedivanje poslovanja; prijenos na ¢lanove obitelji.
12. Prijenos na ¢lanove izvan obitelji.

13. Moguénosti prodaje poslovanja; izravna prodaja.
14. Dionicki plan za zaposlenike.

15. Otkup od strane menadzera.

© 0O IO L A WN —
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7. Modeli poslovanja

Poslovanje se, kao gospodarska funkcija, moze odrediti kao skup svrhovitih i medusobno
povezanih i strukturiranih postupanja i djelovanja koja stvaraju odredene vrijednosti, odnosno
proizvode ili usluge namijenjene kupcima, korisnicima ili klijentima.

Postoje sljedeée skupine poslovnih procesa:

(1) upravljanje poslovnom organizacijom odnosno upravljanje gospodarskim
subjektom ili njegovim dijelovima i koje je u nadleznosti vlasnika.
(2) rukovodenje poslovnom organizacijom odnosno gospodarskim subjektom,
primjerice planiranje, organiziranje, kadroviranje, vodenje, kontrola; takoder, vlasnici
ili osnivaci gospodarskih subjekata mogu prenijeti dio svojih upravljackih ovlasti na
duznosnike rukovode¢ih funkcija
(3) upravljanje, rukovodenje i izvrSavanje operativnih procesa kojima se obavlja
registrirana djelatnost gospodarskog subjekta, primjerice nabava, proizvodnja, prerada
i dorada, marketing, financiranje, prodaja, istrazivanje i razvoj, te niz potpornih
poslovnih i operativnih procesa kao $to su racunovodstvo, upravljanje ljudskim
potencijalima, odrzavanje, sigurnost i zastita itd.
Praksa je potvrdila da je inovacija, bila ona tehnicka, tehnoloska, organizacijska, poslovna ili
neka druga, bez obzira koliko dobra ili naprednija od postojecih rjeSenja, malo kada sama po
sebi dovoljna za stabilan trzi$ni uspjeh gospodarskog subjekta. Da bi neku inovaciju kupci ili
klijenti prepoznali i prihvatili, potrebno je izabrati sljedece:

(1) odgovarajuci registracijski oblik gospodarskog subjekta
(2) izgraditi njegovu optimalnu organizacijsku tehni¢ko-tehnolosku i upravnu strukturu te
(3) osmisliti u¢inkovit model poslovanja.

U nastavku teksta razmatrat ¢emo teme koje se odnose na trece navedeno podruéje, odnosno
modele poslovanja.

7.1. Izbor i oblikovanje modela poslovanja

Model poslovanja nekog gospodarskog subjekta je njegov izbor nacina na koji ¢e poslovati,
odnosno kako ¢e koristiti svoje resurse, odnositi se prema svojim dionicima (dobavljacima,
kupcima, kooperantima 1 partnerima, uposlenicima, konkurentima itd.) te kako ¢e osmisliti
lanac stvaranja nove vrijednosti (proizvodi i usluge) od sirovina, materijala, poluproizvoda,
proizvoda, informacija do kupaca, klijenata i1 potroSaca. Prema tome, poslovni model nekog
gospodarskog subjekta sadrzi odluke o oblikovanju:

(1) vizije, misije, ciljeva, poslovnih politika i strategija

(2) materijalnih i nematerijalnih resursa

(3) odnosa s poslovnim partnerima i

(4) odnosa s korisnicima svojih proizvoda i usluga (kupci, klijenti, pacijenti, potrosaci

itd.).

Izbor registracijskog poslovnog modela odnosi se na zeljeni formalni oblik registracije
gospodarskog subjekta. On moze biti jedan od sljedecih: obiteljsko poljoprivredno

75



gospodarstvo (OPQG), obrt, samostalna djelatnost, zadruga ili neki od oblika trgovackog drustva
(jednostavno drustvo s ograni¢enom odgovornoséu — j.d.o.0.; druStvo s ograni¢enom
odgovornoséu — d.o.0.; dioni¢ko drustvo — d.d.; javno trgovacko drustvo — J.t.d.; komanditno
drustvo — k.d.; gospodarsko interesno udruzenje — GIU). Svaka od navedenih vrsta registracije
ima svoje prednosti i nedostatke u odnosu na uspjesnost obavljanja planirane djelatnosti.

Izbor organizacijske strukture odnosi se na izbor one organizacije poslovanja koja ¢e
optimalno odgovarati formalnoj registraciji gospodarskog subjekta te modelu poslovanja. Izbor
organizacijske strukture gospodarskog subjekta moze biti jedna od sljedecih ili neka od njihovih
odgovaraju¢ih kombinacija:

(a) klasi¢na organizacijska struktura (linijska, funkcijska ili divizijska organizacijska
struktura)

(b) fleksibilna organizacijska struktura (projektne, matri¢ne ili timske organizacijske
strukture)

(c) ad hoc organizacijska struktura (za posebne zadace ili task-force, neovisna poslovna
jedinica, specijalna poslovna jedinica, odbor menadzera itd.)

(d) Mintzbergova organizacijska struktura (jednostavna, tehnicka, profesionalna,
divizijska, inovativna, misionarska organizacijska struktura itd.)

(e) mrezna, virtualna i procesna organizacijska struktura.

Izbor modela poslovanja (ili poslovnog modela) pruza brojne moguénosti. Funkcioniranje
organizacije, odnosno neke pravne osobe, jest trajno, svjesno i svrsishodno obavljanje
registriranih djelatnosti s namjerom ostvarivanja zadanih organizacijskih ciljeva. Pravne osobe
odnosno gospodarski subjekti, ustanove, organizacije civilnog drustva, tijela drzavne uprave ili
druge pravne osobe, svoje organizacijske ciljeve ostvaruju ispunjavanjem pojedinih poslovnih
zadaca unutar usvojenih organizacijskih politika, sukladno izabranim organizacijskim
strategijama te oblikovanih organizacijskih modela.

Prema tome, poslovni proces ili, openito, poslovanje, koje je usmjereno prema organizacijskim
ciljevima, odvija se prema oblikovanom poslovnom modelu, odnosno u odredenom poslovnom
kontekstu.

Poslovni model je, prema tome, nacin na koji organizacija posluje, odnosno nacin na koji
proizvodi, rasporeduje, razmjenjuje i isporucuje svoje robe, usluge i druge vrijednosti. Dakle,
poslovni model organizacije, u naSem slucaju poslovne organizacije ili gospodarskog subjekta,
predstavlja okvire i procese upravljanja, rukovodenje i koriStenje internih 1 eksternih resursa
koji su u stalnoj interakciji s internim i eksternim dionicima.

Weill je sa svojim suradnicima sve poslovne modele podijelio na dvije osnovne skupine:®

A skupina sadrzi Cetiri temeljna poslovna modela koja se medusobno razlikuju
temeljem vrste prava koja se prodaju kupcima ili klijentima.

B skupina sadrzi Sesnaest originalnih poslovnih modela koji su nastali razvrstavanjem
Cetiriju poslovnih modela temeljem vrste sredstava koja su ukljuc¢ena u poslovanje.

8 Weill, P.; Malone, T. W.; D’Urso, V. T.; Herman, G.; Woerner, S.: Do Some Business Models Perform Better
than Others? A Study of the 1000 Largest US Firms. Sloan School of Management Massachusetts Institute of
Technology. Dostupno na <http://www.valuewalk.com/wp-content/uploads/2015/02/wp226.pdf>. [23.09.2019.].
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Ovim se modelima mogu pridodati brojni modificirani poslovni modeli koji su, prema
Stefanicu, izvedeni za potrebe odredenih podrucja poslovanja odnosno razlicite djelatnosti,
razlidita trzi$ta ili trzi§ne segmente te pojedinacne poduzetnike.®

Tablica 4. Temeljni i originalni poslovni modeli prema Weillu i suradnicima

. . Vrsta poslovnih sredstava
Temeljni poslovni

modeli Financijska | .. .. Nematerijalna Ljudski
Fizicka sredstva .
sredstva sredstva potencijali
Kreator Kreator
(VlasniStvo sa znalajnom | p gy 7etnik Proizvodad Izumitel] ljudskih
transformacijom tenciialat®
sredstava) po J
Dllstrl.?uter/trgoxac Financiiski Traovac / Distributer | Distributer
(Vlasnistvo s ograni¢enom nancij g intelektualnog ljudskih
transformacijom distributer veletrgovac lasnist resursald
sredstava) vlasnistva u
Vlasnik Financijski Vlasnik / | Vlasnik / iznajmljivac
(u OSI’aba sredstava) vlasnik / iznajmljivac intelektualnog Ugovarac
P iznajmljivac | fizickih sredstava vlasni$tva
(P %?/rei?vr;#e kupaca i Financijski Posrednik intelzlc()'fl::?nnczk PC:SLZ(:E:E
P anje kup posrednik | fizi¢kih sredstava oy g !
prodavaca) vlasni$tva resursa

Izvor: Weill, P. i ostali, 2005.

7.2. Kratki katalog modela poslovanja

Gassmann sa suradnicima navodi znacajnije Siru klasifikaciju poslovnih modela, svodec¢i 250
nacina poslovanja na svega 55.1* U nastavku ¢emo ih sve navesti kako bi vam mogli posluZiti
pri odabiru i definiranju vlastitog modela poslovanja. Tijekom razmatranja navedene liste
mozete do¢i do ideje o svom budu¢em poslu ili ve¢ postoje¢i model poslovanja dopuniti. Prema
tome, navedeni katalog poslovnih modela samo pokazuje na mogucnosti organizacije
poslovanja.

1. Poslovni model dodataka na osnovni proizvod (engl. add-on). Osnovna ponuda proizvoda
ili usluge naplacuje se po vrlo konkurentnoj cijeni. Ali se zato posebni dodaci ili opcije
naplacuju po znacajno visim cijenama. Kupci ili klijenti mogu se koristiti razli¢itim dodacima
te osnovni proizvod ili uslugu prilagoditi svojim posebnim potrebama ili zeljama. No to ¢e

9 Stefanié, I.: Inovativno® poduzetnistvo: za studente, inovativne poduzetnike i poduzetne znanstvenike. Sveu¢iliste
Josipa Jurja Strossmayera.; Osijek, 2015. str. 74.

10 Ova dva modela su nelegalna s obzirom na to da se bave trgovinom ljudima. No; oni i dalje postoje kao crno,-iti
sivo ili nezakonito poslovanje, ili kako bi to sociolozi rekli — kao neformalna ekonomija.

11 Gassmann, O.; Frankenberger, K. i Csik, M.: The Business Model Navigator: 55 Models That Will Revolutionise
Your Business. Financial Times Publishing, Harlow, str. 387. Takoder, Gassmann, O.; Frankenberger, K. i Csik,
M.: The St. Gallen Business Model Navigator, Working Paper, Universita of St. Gallen. Dostupno na:
<https://www.thegeniusworks.com/wp-content/uploads/2017/06/St-Gallen-Business-Model-Innovation-
Paper.pdf>. [24.09.2019.]. Prema Stefani¢, I. (2015), op. cit. str. 76.-86.
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platiti viSe nego S$to bi to bilo primjereno. Primjeri poduzeéa su: Ryanair (1985), SAP (1992),
Sega (1998), proizvodaci automobila, raznih kucanskih uredaja itd.

2. Poslovni model pridruzivanja (engl. affiliation). Ovaj poslovni model usmjeren je na
pruzanje poslovne potpore drugim gospodarskim subjektima. Nakon S$to proizvod ili uslugu
prodaju, davatelj potpore naplac¢uje svoju uslugu proizvodacu ili davatelju usluge prema
ostvarenom prometu. Proizvodaci ili davatelji usluga ne moraju razvijati svoje baze podataka o
kupcima ili ulagati u marketing i prodaju, ve¢ placaju relativno nisku cijenu svome poslovnom
partneru po prodanom artiklu ili po usluzi. Na ovaj na¢in zadovoljeni su obostrani poslovni
interesi poslovnih partnera. Primjer poduze¢a: Amazon Store (1995).

3. Poslovni model aikido. Aikido je japanska borilacka vjeStina koja nastoji iskoristiti snagu
protivnika protiv njega samoga. Ovim poslovnim modelom gospodarski subjekt nudi proizvod
ili uslugu koja je dijametralno suprotna imidzu ili standardima proizvoda svojih konkurenata.
Na taj nacin privlaci kupce koji su skloni proizvodima i uslugama suprotnima od uobicajenih.
Primjeri poduzeca su: Six Flags (1961), The Body Shop (1976), Swatch (1983), Cirque du
Soleil (1984), Nintendo (2006).

4. Poslovni model aukcije (engl. auction). Proizvod ili usluge prodaju se onom kupcu Koji
ponudi najvisu cijenu. Nakon S§to viSe ne pristizu bolje ponude od postojece, prodaja se
zaklju€uje s ponudacem koji je najvisSe ponudio. Aukcija se moze odvijati na viSe nacina,
konvencionalno (u nekoj prostoriji ili na nekom mjestu), telefonski, online ili kombinirano.
Primjeri poduzeca su: eBay (1995), Winebid, (1996), Priceline (1997), Google (1998), Elance
(2006), Zopa (2005).

5. Poslovni model trampe ili bartera (razmjene robe za robu u istoj vrijednosti izmedu dva
partnera) (engl. barter). Ovaj model poslovanja podrazumijeva razmjenu proizvoda ili usluga
istih ili sliénih vrijednosti bez novCane transakcije. Barter se moze obavljati izmedu poslovnih
partnera, kao vezana trgovina ili izmedu dviju zemalja po posebnom sporazumu. Barter poslove
izmedu dviju zemalja, s obzirom na sloZenost posla, ukljucenost veceg broja subjekata i roba,
sloZzenost organizacije, rokova isporuka i relativno visokih poslovnih rizika, obavljaju
specijalizirana poduzeéa. Primjeri poduzeca su: Procter & Gamble (1970), Pepsi (1972),
Lufthansa (1993), Magnolia Hotels (2007), Pay with a Tweet (2010).

6. Poslovni model kreditne kartice (engl. credit card). U ovom modelu poslovanja posrednik
(agent) jaméi prodavatelju placanje isporuc¢ene robe ili usluga. Roba ili usluga kupcu je
isporucena prije negoli je posrednik platio robu prodavatelju i prije negoli je kupac platio robu
posredniku. Proviziju posredniku najéeS¢e placa prodavatelj pri ¢emu ne mijenja prodajnu
cijenu. Ovaj poslovni model najéesée povecava promet roba ili usluga. Primjeri poduzeéa su:
American Express (1891), Dell (1984), Amazon Store (1995), PayPal (1998), Blacksocks
(1999), MyFab (2008), Groupon (2008).

7. Poslovni model unakrsne prodaje (engl. cross selling) podrazumijeva poticanje svojih
kupaca na kupovanje drugih, srodnih i komplementarnih proizvoda ili usluga drugih poslovnih
subjekata iz nekog drugog sektora. Unakrsna prodaja razlikuje se od dodatne ili uveéane prodaje
(engl. up-selling) koja poti¢e kupce na kupovinu kvalitetnijeg proizvoda ili usluge nekog
drugog brenda. Dodatna prodaja omogucuje usporedbu vrijednosti proizvoda koji se nude
nudeci pri tome odredenu dodatnu vrijednost u razli¢itim oblicima. Primjeri poduzeca su: Shell
(1930), IKEA(1956), Tchibo (1973), Aldi (1986), Sanifair (2003).
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8. Poslovni model masovnog financiranja (engl. crowd-funding). Prema ovom modelu
poslovanja veéi neodredeni broj manjih ili vec¢ih ulagaca svojim nov¢anim prilozima podupiru
neki poslovni pothvat. Model se najéescée ostvaruje putem interneta, ali moze i bez njega. Nakon
S§to se postigne kriticna masa financijskih sredstava, poslovna ideja pocinje se realizirati.
Ulagaci dobivaju odredene povlastice razmjerne njihovom nov¢anom doprinosu. Primjeri
poduzeca su: Marillion (1997), Cassava Films (1998), Diaspora (2010), Brainpool (2011),
Pebble Technology (2012).

9. Poslovni model masovne podrske (engl. crowdsourcing). Model masovne podrske slican
je poslovnom modelu masovnog financiranja. Putem interneta, ili na neki drugi nacin,
prikupljaju se prijedlozi neodredenog broja osoba za rjeSenje nekog problema, konkretne
zadace ili obavljanje neke usluge. Sudionici za svoje sudjelovanje primaju malu naknadu ili
nagradu u slucaju odabira njihovog rjeSenja. Ovaj model ima dobre primjere u proslosti i
sadasnjosti. Primjerice, Napoleon je koristio ovaj model u traganju za rjeSenjem dopreme hrane
svojim trupama na bojiSnici, a NASA je trazila rjeSenje za smanjivanje izloZenosti ¢lanova
posade Medunarodne svemirske postaje Stetnom utjecaju kozmickog zraCenja. Primjeri
poduzeca su: Threadless (2000), Procter & Gamble (2001), InnoCentive (2001), Cisco (2007),
MyFab (2008).

10. Poslovni model lojalnosti kupaca (engl. customer loyalty). Stvaranje i odrzavanje
lojalnosti kupaca ostvaruje se pruzanjem dodatnih pogodnosti i poticaja koji su veci od povoljne
kupnje proizvoda ili usluga. Kupci imaju priliku osvojiti neku nagradu, ostvaruju dodatne
popuste ili dodatne proizvode ili usluge. Na ovaj nacin gospodarski subjekt utjece na stabilnost
buducih prihoda. Primjeri poduzeca su: Sperry & Hutchinson (1897), American Airlines
(1981), Safeway Club Card (1995), Payback (2000).

11. Poslovni model digitalizacije (engl. digitalization). Ovaj poslovni model oslanja se na
mogucnost digitalizacije proizvoda ili usluge pri ¢emu se nece umanjiti njihova vrijednost i
uporabljivost. Digitalizacija omogucuje jednostavniju, brzu 1 jeftiniju distribuciju na ve¢em
podrucju nego Sto je to slucaj s proizvodima i uslugama koje nisu digitalizirane. Primjeri
poduzeca su: Spiegel Online (1994), WXYC (1994), Hotmail (1996), Jones International
University (1996), CEWE Color (1997), SurveyMonkey (1998), Napster (1999), Wikipedia
(2001), Facebook (2004), Dropbox (2007), Netflix (2008), Next Issue Media (2011).

12. Poslovni model direktne prodaje (engl. direct selling). Model izravne prodaje ne Kkoristi
posredniCke prodajne kanale, ve¢ svoje proizvode 1 usluge nudi direktno kupcima. Zaobilazeci
trgovacku mreZu eliminira dio transakcijskih troskova u obliku trgovackih marzi ili trgovackih
rabata. Ostvarenim ustedama mogu se sniziti prodajne cijene, kupcima se ponuditi dodatne
usluge ili povecati svoje prihode. Primjeri poduzeéa su: Vorwerk (1930), Tupperware (1946),
Amway (1959), The Body Shop (1976), Dell (1984), Nestle Nespresso (1986), First Direct
(1989), Nestlé Special.T (2010), Dollar Shave Club (2012), Nestlé¢ BabyNes (2012).

13. Poslovni model e-trgovine (engl. e-selling) ili elektroni¢ka trgovina (web-shop) koristi
internetsku mrezu u prodaji proizvoda ili usluga. Ovaj poslovni model znacajno snizava
trgovacke troskove te istovremeno povecava: (1) dostupnost proizvoda, (2) transparentnost
trziSta, (3) brzinu poslovanja, (4) dodane usluge trgovacke i servisne usluge i (5) moguénost
usporedbe cijena i kvaliteta istih ili slicnih proizvoda i usluga. Osim navedenih prednosti,
gospodarski subjekt moze povezati svoju prodaju s drugim poslovnim funkcijama, primjerice
stvaranje baze kupaca, pracenje oscilacija prodaje (dnevne, tjedne, mjesecne, sezonske itd.),
planiranje isporuke, kontinuirano pracenje zaliha na skladi$tu, konfiguriranje Zeljenog
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proizvoda itd. Primjeri poduzeca su: Dell (1984), Asos (2000), Zappos (1999), Amazon Store
(1995), Flyeralarm (2002), Blacksocks (1999), Dollar Shave Club (2012), Winebid (1996),
Zopa (2005).

14. Poslovni model prodaje iskustva (engl. experience selling). Smatra se da u procesu
kupovine sudjeluje Y vrijednosti robe ili usluge, dok je % iskustvo koje kupac dozivi tijekom 1
nakon obavljene transakcije. Ugodna i zanimljiva iskustva koja kupac dozivi tijekom prodaje
mogu omoguditi povecanje i potraznje i prodajnih cijena. PoboljSavanje iskustva kupaca
prilikom kupovine zahtijeva brojne korake, od promocije, opremanja prostora, dodanih usluga,
izgradnja brenda, imagea itd. Primjeri poduzec¢a: Harley Davidson (1903), IKEA (1956), Trader
Joe's (1958), Starbucks (1971), Swatch (1983), Nestlé Nespresso (1986), Red Bull (1987),
Barnes & Noble (1993), Nestlé Special. T (2010).

15. Poslovni model fiksne naknade (engl. flat rate). Prodaja robe ili usluge nudi se po stalnoj
naknadi bez obzira na kupljenu koli¢inu proizvoda ili vremensko koristenje usluga. Kupci su
zadovoljniji jer ne ocekuju neplanirane i iznenadne troskove, a prodavatelji si osiguravaju
stabilne 1 predvidljive prihode. PauSalna naknada olakSava kupoprodaju za obje strane u
poslovanju. Primjeri poduzeca su: SBB (1898), Buckaroo Buffet (1946), Sandals Resorts
(1981), Netflix (1999), Next Issue Media (2011).

16. Poslovni model parcijalnog vlasni$tva (engl. fractal ownership ili time sharing)
omogucuje ograni¢enoj skupini suvlasnika zajedni¢ko koriStenje odredenog proizvoda,
nekretnine ili usluge. Na ovaj se nacin najcesce koriste skupi proizvodi koji su povremeno
potrebni, primjerice ljetnikovac, jahta, jedrilica, zrakoplov, luksuzno vozilo itd. Primjeri
poduzeca su: Hapimag (1963), Netjets (1964), Mobility Carsharing (1997), écurie25 (2005),
HomeBuy (2009).

17. Poslovni model fransize (engl. franchising). Davatelj fransize je vlasnik proizvoda ili
usluga te je i nositelj intelektualnih i drugih srodnih prava koja su vezana uz proizvod ili uslugu,
primjerice marku, korporativni identitet itd. Ta se prava licenciraju kupcu fransize koji posluje
na svome trziStu koriste¢i operativne upute, struno znanje, obuku 1 poslovnu podrSku itd.
prodavatelja fransize. Primatelj fransize posluje na vlastiti rizik i vlastitim sredstvima, ali pod
tudim (poznatim) brendom. Primjeri poduzeca su: Singer Sewing Machine (1860), McDonald's
(1948), Marriott International (1967), Starbucks (1971), Subway (1974), Fressnapf (1992),
Naturhouse (1992), McFit (1997), BackWerk (2001).

18. Poslovni model fremijuma (engl. freemium). Ovim poslovnim modelom prodavatelji
kupcima besplatno (engl. free) nude proizvode ili usluge koje sadrze minimalne funkcije ili
ograni¢eno vrijeme koriStenja, ili oboje, nadaju¢i se da ¢e oni kasnije kupiti inacicu (engl.
premium) s dijelom ili sa svim funkcijama. Na taj nacin oni privlace velik broj korisnika koji
postupno postaju kupcima. Kupci koji su se odlucili na kupovinu proizvoda s vise funkcija
financiraju kasnija poboljSanja proizvoda s minimumom funkcija. Ovaj poslovni model ¢esto
se koristi u ponudi rac¢unalnih programa (probne inacice, engl. t), racunalnih igara, mreznih
usluga, internetskih usluga, elektroni¢ke poste itd. Primjeri poduzeca su: Hotmail (1996),
SurveyMonkey (1998), LinkedIn (2003), Skype (2003), Spotify (2006), Dropbox (2007).

19. Poslovni model isporuke prema kupcima ili povla¢enja od kupaca (engl. from push to
pull). Ovaj poslovni model nastao je u podrucju logistike i lanaca opskrbe. U isporukama prema
kupcima proizvodac plasira robu prema viSegodi$njem iskustvu, a u isporukama povlacenja od
kupaca postupak proizvodnje pokreée se po narudzbi kupca. Dakle, proizvodaci ili prodavatelji
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fokusiraju se na zelje 1 potrebe kupaca na koje zele brze i uspjesSnije odgovoriti nastojeci
fleksibilno poslovati u svim fazama. Primjeri poduzeca su: Toyota (1975), Zara (1975), Dell
(1984), Geberit (2000).

20. Poslovni model garantirane dostupnosti (engl. guaranteed availability). Ovaj poslovni
model nastoji svojim kupcima osigurati proizvode i usluge uz trenuta¢nu dostupnost kako kupci
ne bi imali stanke u svom poslovanju. Garantirana dostupnost ima za kupca nesto visu cijenu
proizvoda ili usluge, ali eliminira potencijalno velike troSkove ili gubitke koji bi mogli nastati
zastojem proizvodnje ili pruzanja usluga. U koriStenju ekonomije razmjera smanjuju se
operativni troskovi i postize se stabilnost poslovanja. Primjeri poduzeca su: NetJets (1964),
PHH Corporation (1986), IBM (1995), Hilti (2000), MachineryLink (2000), ABB Turbo
Systems (2010).

21. Poslovni model skrivenih prihoda (engl. hidden revenue) razdvaja korisnike odnosno
kupce od prihoda te se glavnina prihoda ostvaruje od trece strane. To mogu biti primjerice
besplatni Casopisi koji svoje prihode ostvaruju naplatom oglasnog prostora (npr. BizDirekt
(2006) u Hrvatskoj) ili oglasnici koji su besplatni za oglasivace. Takoder, Google koji je
korisnicima besplatan, a prihodi se ostvaruju oglaSavanjem. Primjeri poduzeca su: JCDecaux
(1964), Sat.1 (1984), Metro Newspaper (1995), Google (1998), Facebook (2004), Spotify
(2006), Zattoo (2007).

22. Poslovni model brendiranja sastojaka (engl. ingredient branding) ili model dodavanja
brendiranih sastojaka, temelji se na ciljanom i svrhovitom odabiru sastojaka ili komponenti
odredenih dobavljaca koji vlastitom proizvodu ili usluzi dodaju odredenu trziSnu vrijednost.
Dakle, dodatna vrijednost dodavanja brendiranog sastojka u vlastiti proizvod ili uslugu
povezana je s ve¢ postojecim i na trZiStu etabliranim brendom, prema kojem potrosaci imaju
odredena ocekivanja. Primjeri poduzeca su: DuPont Teflon (1964), W.L. Gore & Associates
(1976), Intel (1991), Carl Zeiss (1995), Shimano (1995), Bosch (2000).

23. Poslovni model integratora (engl. integrator) odnosi se na sve poslovne, organizacijske i
tehnoloske veze koje postoje izmedu razliCitih aktivnosti u gospodarskom subjektu na nacin da
se stvara dodatna vrijednost. Dakle, ovaj sinergijski poslovni model kontrolom svih resursa i
uskladivanjem poslovnih, organizacijskih, tehni¢ko-tehnoloskih postupaka postize ucinke
ekonomije razmjera, smanjuje ovisnost o dobavljacima, sniZzava proizvodne ili usluzne cijene
povecavajuci stabilnost poslovnog sustava i1 njegovu konkurentnost na trziStu. Takoder,
integriranjem poslovanja razli¢itih gospodarskih subjekata povezanih sirovinskim, tehnicko-
tehnoloskim, kooperacijskim ili drugim lancem stvara se dodana vrijednost na razini nacionalne
ekonomije. Primjeri poduzeéa su: Carnegie Steel (1870), Ford (1908), Zara (1975), Exxon
Mobil (1999), BYD Auto (1995).

24. Poslovni model igraca sloja (engl. layer player) ili kooperanta u segmentu. Poslovni
subjekt ovog poslovnog modela specijalizira se za suradnju s drugim poduze¢ima u podizanju
vrijednosti (proizvoda ili usluga) u jednom ili dva podrucja poslovanja. Pri tome se njihovo
poslovanje, u pravilu, proteze na vise neovisnih trzista ili vise gospodarskih sektora ili
industrijskih grana. Cine¢i tako gospodarski subjekt, koji se specijalizira za jedan dio
proizvodnje ili usluga, ostvaruje prednosti ekonomije razmjera i time si stvara resurse
nesmetanog razvoja kvalitete svojih proizvoda ili usluga, te si u konacnici povecava svoju i
tudu poslovnu ucinkovitost i uspjesnost. Primjeri poduzeéa su: Dennemeyer (1962), Wipro
Technologies (1980), TRUSTe (1997), PayPal (1998), Amazon Web Services (2002).
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25. Poslovni model uporabe podataka o kupcima (engl. leverage customer data) ili poslovni
model baze podataka, temelji se na uporabi prikupljenih podataka o vlastitim kupcima, njihovoj
statistickoj obradi i njihovoj pripremi za specificne potrebe zainteresiranih klijenata. Osnovni
podaci ili obradeni podaci, odnosno poslovne informacije o kupcima, mogu se koristiti za
vlastito poslovanje i time povecavati vlastite vrijednosti. Takoder, mogu se prodavati i tre¢im
stranama i na taj nacin ostvarivati osnovne ili dodatne prihode. Primjeri poduzeéa su: Amazon
Store (1995), Google (1998), Payback (2000), Facebook (2004), PatientsLikeMe (2004),
23andMe (2006), Twitter (2006), Verizon Communications (2011).

26. Poslovni model licenciranja (engl. license). U ovom poslovnom modelu gospodarski
subjekt razvija vlastito intelektualno vlasnistvo koje patentira i potom prodaje pravo koristenja
drugim gospodarskim subjektima. Intelektualno vlasni§tvo moze se odnositi na proizvod,
uslugu, tehnologiju, tehni¢ko rjesenje, industrijski dizajn, zastitni znak ili zaSticenu robnu
marku, oznaku zemljopisnog podrijetla ili oznaku izvrsnosti itd. Primjeri poduzeéa su: BUSCH
(1870), IBM (1920), DIC 2 (1973), ARM (1989), Duales System Deutschland (1991), Max
Havelaar (1992).

27. Zakljucani poslovni model (engl. lock-in). Ovaj poslovni model ograni¢ava kupca na
isporuku odredenog dobavljaca iz pretezito tehnickih i tehnoloskih razloga. Odabiri drugog
dobavljaca povezani su sa znac¢ajnim konverzijskim troSkovima. Proizvodaci printera nastoje
ograniciti koriStenje zamjenskih tonera, ili proizvodaci automobila nastoje da se u odrzavanju
vozila koriste originalni zamjenski dijelovi. Primjeri poduzeca su: Gillette (1904), Lego (1949),
Microsoft (1975), Hewlett-Packard (1984), Nestlé Nespresso (1986), Nestlé BabyNes (2012),
Nestlé Special. T (2010).

28. Poslovni model duge palete proizvoda (engl. long tail: dugi rep) proizvodi ili nudi u
malim koli¢inama proizvode ili usluge koje su teze ili teSko dostupne. Premda se prodaja
proizvoda ili usluga tih proizvoda, koje pripadaju odredenim trzi§nim niSama, ne ostvaruje po
visokim trgovackim marzama, njihova razliitost 1 niske zalihe omogucuju ostvarivanje
prikladne dobiti. Primjerice, Facebook nudi oglasavanje svim tvrtkama, i malima i velikima,
koriste¢i Facebook platformu za svoju ciljanu publiku. Premda pojedinacni kupci, koji su
najéeS¢e mali, ne troSe visoke iznose za svoje oglasavanje, one Facebooku donose znatne
prihode. Primjeri poduzeca su: Amazon Store (1995), eBay (1995), Netflix (1999), Apple
iPod/iTunes (2003), YouTube (2005).

29. Poslovni model napravi vise od toga (eng. make more of it) koristi u gospodarskom
subjektu raspoloziva znanja i druge resurse za proizvodnju 1 razvoj vlastitih proizvoda i usluga,
ve¢ se nude 1 drugim poslovnim subjektima. Na taj nacin postojeci se resursi koriste za stvaranje
dodatnih prihoda. Primjerice, BASF, kemijska korporacija, pruza struénu podrsku
proizvodacima automobila u poboljSavanju njihove u¢inkovitosti nanosenja boja. Naknada se
pla¢a prema koli¢ini utroSene boje. Primjeri poduzeca su: Porsche (1931), Festo Didactic
(1970), BASF (1998), Amazon Web Services (2002), Sennheiser Sound Academy (2009).

30. Poslovni model masovne prilagodbe (engl. mass customization) proizvoda ili usluga
ostvaruje se tako Sto kupci sami konfiguriraju Zeljene modele i narucuju individualizirane
proizvode. Proizvodaci i prodavatelji mogu ograniciti dubinu i Sirinu mogucih izbora stvarajuci
ravnotezu izmedu Zelja kupaca i profitabilnosti ovog poslovnog modela. Primjeri poduzeca su:
Dell (1984), Levi's (1990), Miadidas (2000), PersonaINOVEL (2003), Factory121 (2006),
mymuesli (2007), My Unique Bag (2010).
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31. Poslovni model samo ono sto je neophodno (engl. no frills: nema frke, ili brige) prodaje
proizvode ili usluge kojima su ostavljena samo bitna ili vazna obiljezja kako bi cijena bila §to
niza. Primjerice, robne ku¢e mogu svoju robu ili dio svoje robe izlagati na paletama umjesto na
policama snizavajuci tako svoje troskove. Ili, prodaja automobila s minimumom opreme, slabiji
motor, tanji kotaci, tvrdi, ali jeftiniji ovjesi itd. Ovaj poslovni model okrenut je prema kupcima
nize kupovne moéi. Primjeri poduzeca su: Ford (1908), Aldi (1913), McDonald's (1948),
Southwest Airlines (1971), Aravind Eye care System (1976), Accor (1985), McFit (1997), Dow
Corning (2002).

32. Otvoreni poslovni model (engl. open business) permanentno traga za novim poslovnim
partnerima, dobavlja¢ima i kupcima. Izvor novostvorene vrijednosti nalazi se u pronalazenju
proizvodaca komplementarnih proizvoda, proSirivanju trzista, platezno sposobnijih kupaca itd.
Primjeri poduzeca su: Valve Corporation (1998), Abril (2008).

33. Poslovni model otvorenog koda (engl. open source: otvoreni izvor) primjenjuje se u
proizvodnji ra¢unalnih programa pri ¢emu je osnovni ra¢unalni kod svima besplatno dostupan.
Svaki korisnik ra¢unalnog programa razvija vlastitu aplikaciju, a proizvodac generira prihode
pruzanjem komplementarnih usluga kao $to su tehnicka potpora, savjetovanje itd. Primjerice,
Mozilla omogucuje besplatno koristenje svog operativnog sustava FirefoxOS, dok se prihodi
ostvaruju prodajom prikupljenih podataka tre¢im stranama o ponaSanju korisnika unutar
Mozillinih aplikacija. Isto se moze navesti za operativni sustav Linux ili za ra¢unalni program
Koha namijenjen knjiznicama. Primjeri poduzeca su: IBM (1955), Red Hat (1993), Wikipedia
(2001), mondoBIOTECH (2000), Local Motors (2008).

34. Poslovni model orkestratora (engl. orchestrator) odnosi se na gospodarski subjekt koji se
iskljuc¢ivo koncentrira na svoje glavne kompetencije, do je sve ostalo prepusteno kooperantima,
dobavljac¢ima 1 vanjskim suradnicima. Ovako zamiSljen lanac gospodarskih subjekata koji
stvaraju nove vrijednosti sli¢i na orkestar kojim ravna dirigent (orkestrator) nastojeéi sve
sudionike koordinirati te im omogudéiti iskoriStavanje njihovih najboljih kompetencija.
Primjerice, Nike je fokusiran na dizajn 1 marketing sportske obuce, dok se proizvodnja prepusta
gospodarskim subjektima s jeftinom radnom snagom sa sjediStima u jugoistocnoj Aziji.
Primjeri poduzeca su: Procter & Gamble (1970), Li & Fung (1971), Bharti Airtel (1995).

35. Poslovni model naplate prema uporabi (engl. pay per use) temelji se na placanju one
koliCine roba ili usluga koja se koristila. Primjerice, iznajmljivanje automobila placa se prema
danu, elektri¢na energija prema utroSenim kilovatsatima, najamnina prostora prema danima,
tjiednima 1ili mjesecima koriStenja itd. Ovaj poslovni model kupcima pruza visoku
transparentnost i predvidivost troskova, dok prodavatelji mogu imati poteskoce u planiraju
moguce prodaje. Radi toga prodavatelji nerijetko utvrduju minimalnu koli¢inu proizvoda ili
usluga koje se mogu ugovoriti. U digitalnom poslovanju ovaj poslovni model primjenjuje se u
svojim inaCicama: pey-per-veiw, pay-per-click itd. Primjeri poduzeca su: Hot Choice (1988),
Google (1998), Ally Financial (2004), Better Place (2007), Car2Go (2008).

36. Poslovni model plati koliko Zelis§ (engl pay what you want). Ovaj poslovni model
omogucava kupcu roba ili usluga platiti koliko Zeli. Ponekad prodavatelj odreduje minimalnu
cijenu, a ponekad predlaze cijenu. Model je osjetljiv na zlouporabe te otuda dobro funkcionira
u druStvima s visim ili visokim druStvenim kapitalom. Primjerice, kupcima se omogucuje
prikupljanje poljoprivrednih proizvoda, a novac ostavljaju u blagajni¢koj kutiji na izlazu iz
poljaili voénjaka. Isto tako, davanje milodara tijekom bogosluzja prepusteno je odluci vjernika:

83



hoce 1i dati i koji iznos novca. Primjeri poduzeca su: One World Everbody Eats (2003),
NoiseTrade (2006), Radiohead (2007), Humble Bundle (2010), Panera Bread Bakery (2010).

37. Poslovni model peer-to-peer, ¢esto oznacavan akronimom P2P, jest homogena zajednica
pojedinaca koji se medusobno virtualno susrecu i pri tome na odgovarajucoj internetskoj
platformi suraduju ili posluju dijele¢i stvari, usluge, sadrzaje, informacije, iskustva itd.
Znacajna prednost ovog poslovnog modela je da korisnici zele profesionalnu i pouzdanu obradu
svojih transakcija, osobito u sluc¢aju kada se vrijednosti ne razmjenjuju, ve¢ plac¢aju. Primjeri
poduzeca su: eBay (1995), Craigslist (1996), Napster (1999), Couchsurfing (2003), LinkedIn
(2003), Skype (2003), Zopa (2005), SlideShare (2006), Twitter (2006), Dropbox (2007), Airbnb
(2008), TaskRabbit (2008), RelayRides (2010), Gidsy (2011), Njuskalo (2007), BlaBblaCar.
(2006).

38. Poslovni model ugovaranja temeljenog na u¢inku (engl. performance based contracting
PBC) temelji se na vrijednostima ucinaka i postignutih rezultata koji se isporucuju. Klijenti su
u ovom poslovnom modelu stvaranja vrijednosti znacajno povezani §to rezultira niZim
troSkovima proizvodnje i odrzavanja. Kao primjer ovog poslovnog modela najcesée se navodi
javno-privatno partnerstvo u kojem se odredeni javni poslovi dodjeljuju privatnim tvrtkama u
koncesiju kao $to su javni prijevoz, odvoz smeca itd. Isto tako, Xerox je prvi zapoceo nuditi
svoje kopirke po modelu da poslovni partneri placaju broj fotokopiranih listova, a kopirka ostaje
u vlasnistvu Xeroxa. Primjeri poduzeca su: Rolls-Royce (1980), Smartville (1997), BASF
(1998), Xerox (2002).

39. Poslovni model britve i otrice (engl. razor and blade). Cesto se ovaj poslovni model
prikazuje kao udica i mamac kada se osnovni proizvod nudi jeftino, esto ispod cijene koStanja,
a zarada se ostvaruje prodajom dodatnog proizvoda. Primjerice, jeftina britvica, a skuplje
ostrice. Ili, jeftini Stampac, a skupi toneri. Proizvodaci na ovaj nacin nastoje izgraditi jaku
lojalnost svojih kupaca prema svojim proizvodima. Primjeri poduzeéa su: Standard Oil
Company (1880), Gillette (1904), Hewlett-Packard (1984), Nestlé Nespresso (1986), Apple
iPod/iTunes (2003), Amazon Kindle (2007), Better Place (2007), Nestlé Special. T (2010),
Nestlé BabyNes (2012).

40. Poslovni model najma umjesto kupovine (engl. rent instead of buy) omogucuje najam
stvari (vozila, odjece, opreme) ili prostora. Na ovaj se nac¢in smanjuje kapitalna intenzivnost
poslovanja te viSe sredstava ostaje za trajna obrtna sredstva ili za vrijednosti koje na drugi nacin
ne bi bile dostupne. Ovaj poslovni model ¢esto se koristi u kombinaciji s modelom plaé¢anja po
upotrebi ili modelom dijeljenja proizvoda (primjerice automobila). Primjeri poduzec¢a su:
Saunders System (1916), Xerox (1959), Blockbuster (1985), Rent a Bike (1987), Mobility
Carsharing (1997), MachineryLink (2000), CWS-boco (2001), Luxusbabe (2006), Flexpetz
(2007), Car2Go (2008).

41. Poslovni model dijeljenja prihoda s dionicima (engl. revenue sharing) funkcionira na
nacin da gospodarski subjekt dijeli dobit ili dio dobiti sa svojim dionikom ili dionicima koji su
znacajno ukljuceni u uspjeh stvaranja prihoda od nekog proizvoda ili usluge. Ovaj model ima
sinergijski ucinak jer ostvaruje, izmedu ostaloga, visok stupanj motivacije sudionika u
uvecavanju dobiti gospodarskog subjekta. Dionici u podjeli dijela dobiti mogu biti i zaposlenici,
koji su na odredeni nacin sudjelovali u povecanju prihoda i dobiti tvrtke. Primjeri poduzeca su:
CDnow (1994), HubPages (2006), Apple iPhone/AppStore (2008), Groupon (2008).
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42. Poslovni model obrnutog inZenjeringa (engl. reverse engineering) podrazumijeva u¢enje
od konkurentnih gospodarskih subjekata. To moze biti proizvodnja istih ili slicnih proizvoda ili
pruzanje istih ili slicnih usluga. Isto tako mogu se koristiti Citavi poslovni modeli ili
organizacijska rjeSenja trziSnih konkurenata. Proizvodi i usluge ovog modela u pravilu su
jeftiniji i time im je osiguran plasman kod potroSaca nize platezne moci za razliku od onih koji
radije kupuju izvorne proizvode. Ponekad je imitirani proizvod i jeftiniji i bolji od originalnog.
Primjerice, osobna rac¢unala proizvedena na Tajvanu svojevremeno su bila jeftinija, a u nekim
slucajevima 1 boljih performansi od osobnih ra¢unala IBM-a. KoriStenje ovog poslovnog
modela zahtijeva dodatni oprez kako se ne bi krSila intelektualna prava vlasnika patenata i
licenci. Primjeri poduzeca su: Bayer (1897), Pelikan (1994), Brilliance China Auto (2003),
Denner (2010).

43. Poslovni model obrnute inovacije (engl. reverse innovation) funkcionira na nacin da se
jednostavniji i jeftiniji proizvodi razvijeni za trzista nize platezne moc¢i dodatno razvijaju i
oplemenjuju za razvijena trzista vise 1 visoke platezne moci. Nerijetko gospodarski subjekti koji
svoje proizvode i usluge plasiraju na trzista slabije kupovne mo¢i dolaze do novih tehnickih i
tehnoloskih rjeSenja koja osiguravaju istovremeno i dobru funkcionalnost i nisku proizvodnu
cijenu. Primjeri poduzeca su: Logitech (1981), Haier (1999), Nokia (2003), Renault (2004),
General Electric (2007).

44. Poslovni model Robina Hooda koji pljacka bogate da bi plijen dijelio siromasnima. Prema
ovom poslovnom modelu isti proizvod ili usluga skuplje se prodaje bogatijim kupcima, a
jeftinije siromaSnima pri ¢emu se glavnina dobiti stvara od prodaje bogatijim kupcima. Prihod
od siromasnijih kupaca pridonosi ekonomiji razmjera (ili veli¢ine) te drustvenom ugledu
gospodarskog subjekta. Primjeri poduzeca su: Aravind Eye Care System (1976), One Laptop
per Child (2005), TOMS Shoes (2006), Warby Parker (2008).

45. Poslovni model samoposluzivanja (engl. self-service) podrazumijeva da se kupac na
razli¢ite nacine ukljucuje u lanac stvaranja dodane vrijednosti. Na ovaj nafin gospodarski
subjekti Stede na nekim poslovnim operacijama koje stvaraju visoke troskove, ubrzavaju
poslovanje, dok su kupcima te operacije jednostavne, ¢ak i pozeljne. Primjerice, kupac sam bira
1 uzima s polica proizvode koje Zeli, prevozi ih, sam obavlja pla¢anje na automatima za naplatu
te ih izvozi iz trgovine. Isti se model primjenjuje pri automatskoj naplati parkinga, izdavanje
ukrcajne propusnice za putovanje zrakoplovom itd. Ovo je klasi¢na win-win situacija u kojoj
obje strane dobivaju odredenu vrijednost. Primjeri poduzeca su: McDonald's (1948), IKEA
(1956), Accor (1985), Mobility Carsharing (1997), BackWerk (2001), Car2Go (2008).

46. Poslovni model trgovine u trgovini (engl. shop-in-shop). Gospodarski subjekt, umjesto
otvaranja svoje prodavaonice, sklapa ugovor s poslovnim partnerom koji ve¢ ima mrezu
prodavaonica. Obje strane imaju poslovne interese primjenom ovog poslovnog modela.
Postojeca mreza trgovina obogacuje svoju ponudu te dodatno privlaci nove kupce, ima prihode
od najma dijela poslovnog prostora koji je vec¢i od prihoda koji bi se ostvario prodajom
trgovacke robe na iznajmljenom prostoru itd. Najmoprimac poslovnog prostora u trgovini nema
troskove kupovine ili najma te uredivanja vlastitog prostora, ima trenutacni pristup postoje¢ih
kupaca svoga poslovnog partnera itd. Primjeri poduzeéa su: Tim Hortons (1964), Tchibo
(1987), Deutsche Post (1995), Bosch (2000), MinuteClinic (2000).

47. Poslovni model pruzatelja rjesSenja (engl. solution provider). Gospodarski subjekt koji
posluje prema ovome modelu nudi potpunu pokrivenost proizvodima ili uslugama na
odredenom trziStu koje je konsolidirano preko jedinstvene kontaktne tocke. Dio svojih
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potrebnih znanja i iskustava prenosi na kupce kako bi se povecala njihova uéinkovitost i
performanse. Takoder, povezanost s kupcima omogucéava pruzatelju rjeSenja informacije o
potrebama i navikama kupaca koje zatim moze iskoristiti za poboljsanje vlastitih proizvoda i
usluga. Kupac se primjenom ovog modela moZze vise orijentirati na svoje osnovne djelatnosti,
a pruzatelj rjeSenja povecava svoje prihode povecavajuéi prihode svojih kupaca. Ovaj poslovni
model osmisljen je u strojarskoj industriji, a danas je osobito rasiren u podrucju informacijskih
tehnologija. Primjeri poduzeéa su: Lantal Textiles (1954), Heidelberger Druckmaschinen
(1980), Tetra Pak (1993), Geek Squad (1994), CWS-boco (2001), Apple iPod/iTunes (2003),
3M Services (2010).

48. Poslovni model pretplate (engl. subscription) podrazumijeva da kupci redovito placaju
pristup proizvodima ili uslugama. Pretplata se odreduje u pravilnim vremenskim razmacima i
moze biti dnevna, tjedna, mjeseéna ili godiSnja. Kupci imaju nize troskove, a prodavatelji
stabilne i1 predvidive prihode. Ovaj poslovni model nastao je u 17. stoljeu u njemackim
trgovinama knjiga kada su se enciklopedije s viSe svezaka placale pretplatom prije tiskanja.
Primjeri poduzeca su: Blacksocks (1999), Netflix (1999), Salesforce (1999), Jamba (2004),
Spotify (2006), Next Issue Media (2011), Dollar Shave Club (2012).

49. Poslovni model supermarketa (engl. supermarket) funkcionira na nacin da se na jednom
mjestu prodaje velik broj razli€itih i raznorodnih proizvoda u pravilu po nizim cijenama nego
u specijaliziranim trgovinama. Kupcima olakSava kupovinu jer su im potrebne robe na jednoj
lokaciji, a prodavatelji koriste u¢inke reduciranja troskova infrastrukture i ekonomije razmjera,
te mogu snizavati prodajne cijene i nuditi dodatne usluge. Prvi supermarket hrane zapoceo je
1930. Michael J. Cullen. Drugi primjeri poduzec¢a su: King Kullen Grocery Company (1930),
Merrill Lynch (1930), Toys“R”Us (1948), The Home Depot (1978), Best Buy (1983), Fressnapf
(1985), Staples (1986).

50. Poslovni model orijentiran na siromasnije kupce (engl. target the poor) nudi proizvode
1 usluge po iznimno niskim cijenama. To se postiZe rezanjem troSkova distribucije, skladiStenja,
utroska energenata, prilagodbe proizvoda i usluga vrlo siromasnima itd. Statistika stanovniStva
ukazuje da se viSe od polovice svjetskog stanovniStva smatra siromasnima ili vrlo siromasnima,
Sto govori 0 ogromnom trzisnom segmentu. Premda je dobit po jedinici proizvoda niska, veliko
trziSte osigurava prihvatljivu zaradu. Opcenito se smatra da je ovaj poslovni model zapocela
tvrtka Hindustan Unilever prodajom deterdzenta za pranje rublja i odje¢e pogodnog za uporabu
u rijekama. Drugi primjer ovog poslovnog modela odnosi se na financijske usluge kada je 1983.
godine bengalska Grameen banka zapocela poslovno mikrofinanciranje mikropoduzeéa u
zemljama tzv. TreCeg svijeta. Osniva¢ banke Muhammad Yunus primio je 2006. godine
Nobelovu nagradu za mir za promicanje ekonomskog i drustvenog razvoja odozdo. Drugi
primjeri poduzeéa su: Arvind Mills (1995), Bharti Airtel (1995), Tata Nano (2009), Walmart
(2012).

51. Poslovni model smecée za gotovinu (engl. trash-to-cash) funkcionira na nacin da
gospodarski subjekti kupuju rabljene proizvode, nusproizvode, otpad te ih preraduju ili samo
klasificiraju te ih ponovno plasiraju na trzista kao proizvode ili sirovine. Dobit ovog poslovnog
modela temelji se na iznimno niskim ulaznim troskovima. Dobavlja¢i na ovaj nacin zbrinjavaju
svoj otpad bez troskova ili ga prodaju po simboli¢nim cijenama, a kupci dolaze do sirovina ili
jeftinih proizvoda i dijelova proizvoda koji se ne mogu viSe na¢i na trzistu ili koji su teze
dostupni. Tako kupljenu robu moguce je doraditi, preraditi ili popraviti te ju dalje koristiti ili
ugraditi u neki drugi proizvod ili je preprodati. Primjerice, recikliranje mobilnih telefona, ili
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proizvodnja plasti¢nih stolica od upotrijebljenih plasti¢nih boca itd. Ovaj poslovni model bit ¢e
sve znacajniji u gospodarskim sustavima koji Se nastoje pribliziti tzv. kruznoj ekonomiji.
Primjeri poduzeca su: Duales System Deutschland (1991), Freitag lab.ag (1993), Greenwire
(2001), Emeco (2010), H&M (2012).

52. Poslovni model dvostranog trzista (two-sided market). Kod dvostranog trzista postoje
dvije poslovne strane koje trebaju jedna drugu. Svaka strana bolje posluje ako to ¢ini i druga
strana. Primjerice, trziste videoigara bolje ¢e poslovati ako bolje posluju proizvodaci konzola
poput Microsoftovog X-Boxa ili Sonyjeva Playstationa. Sli¢no je i s modelom platnih kartica
gdje posluju tri poslovna subjekta: prodavatelj proizvoda i usluga, kupac i karti¢na kuca.
Korelacija izmedu navedenih poslovnih subjekata je visoka. Odnosno, Sto je vise korisnika
platne kartice, to je sustav platnih kartica privlacniji trgovcima i karticnim kucama, a $to je vise
trgovaca koji prihvacaju sustav platnih kartica, to je sustav privla¢niji kupcima i karticnim
kucama. Osim toga, postojanje sustava platnih kartica povecava broj i obujam kupoprodajnih
transakcija i tako se smanjuju transakcijski troskovi, odnosno naknade koje placaju trgovci i
kupci karti¢nim ku¢ama. Primjeri poduzeca su: Diners Club (1950), JCDecaux (1964), Sat.1
(1984), Amazon Store (1995), eBay (1995), Metro Newspaper (1995), Priceline (1997), Google
(1998), Facebook (2004), MyHammer (2005), Elance (2006), Zattoo (2007), Groupon (2008).

53. Poslovni model vrhunskog luksuza (engl. ultimate luxury) orijentiran je na kupce visoke
i vrlo visoke platezne mo¢i te im nudi proizvode i usluge iznimne kvalitete i dizajna. Najc¢esce
ovakvi ekskluzivni proizvodi 1 usluge svojim kupcima sluze kao druStveni statusni simboli.
Kupci ovakvih proizvoda i usluga su malobrojni, ali svojom kupovinom osiguravaju visoku
dobit po jedinici proizvoda ili usluga. Primjeri poduze¢a su: Lamborghini (1962), Jumeirah
Group (1994), MirCorp (2000), The World (2002), Abbot Downing (2011).

54. Poslovni model Kkorisnickog dizajna (engl. user designed) omoguéuje kupcima
samostalno oblikovanje Zeljenog proizvoda. Dobar primjer ovog poslovnog modela je
korisnicko oblikovanje namjestaja u uredu ili u ku¢i, oblikovanje obiteljske kuce ili poslovnog
prostora, koristenje online platforme na kojoj kupac oblikuje svoje proizvode (primjerice
jednostavnije publikacije kao $to su obiteljski albumi, Cestitke, posjetnice itd.). Na ovaj na¢in
gospodarski subjekt osigurava tehni¢ku podrsku kupcevoj kreativnosti i inovativnosti. Primjeri
poduzeca su: Spreadshirt (2001), Lulu (2002), Lego Factory (2005), Amazon Kindle (2007),
Ponoko (2007), Apple iPhone/AppStore (2008), Createmytattoo (2009), Quirky (2009).

55. Poslovni model bijele etikete (engl. white label) dopusta drugim poslovnim subjektima
distribuciju i prodaju proizvoda pod njihovom zaStitnim markama. Ovaj se model moze
ilustrirati prodajom robe Siroke potrosnje (mlijecnih proizvoda, kave, brasna, Secera itd.) uz
koriStenje zaStitne marke nekog trgovackog lanca. Ovim poslovnim modelom trgovacki lanac
bira proizvode koji su medusobno Ujednacene kvalitete i slicnog cjenovnog razreda, kupci
mogu biti sigurniji da ¢e kupiti robu zeljene kvalitete i po pristupacnijim cijenama, dok
proizvodaci prodaju svoju robu s nizim trgovackim marzama. Primjeri poduzeca su: Foxconn
(1974), Richelieu Foods (1994), Printing-In-A-Box (2005).%2

2 Vise o ovim poslovnim modelima moZete saznati u: Gassmann, O.; Frankenberger, K.; Csik, M.:
Geschiftsmodelle entwickeln: 55 innovative Konzepte mit dem St. Galler Business Model Navigator. Hanser
Miinchen, 2017. Takoder u: Gassmann, O.; Frankenberger, K.; Csik, M.: Geschéftsmodelle neu denken: Buch und
Karten zur Entwicklung von Geschéftsmodellen. Hanser Miinchen, 2019.
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Osim navedenih modela poslovanja spomenimo, izmedu ostalih, i druge oblike, primjerice
model lohn poslova, model lizing poslova, model klirinskih poslova, model poslova dorade i
obrade, modeli poslova kooperacije i koprodukcije, modeli poslovne koncesije, modeli off-
shore poslovanje, SaaS poslovni model (Software-as-a-Service) itd.

7.3. Inoviranje modela poslovanja

Posebno podrucje oblikovanja modela poslovanja odnosi se na njihovo inoviranje koje
predstavlja promjene koje se krecu od promjene njegovih pojedinih elemenata, preko
poboljsanja pojedinih podru¢ja do razvoja potpuno novog poslovnog modela. Temeljni ciljevi
procesa inoviranja odnose se na iskoriStavanje novih poslovnih prilika kao i na stvaranje
konkurentske prednosti.

Prema Odyssey 3.14. metodologiji postoje dva podruéja na kojima se provodi inoviranje modela
poslovanja: (A) promjene vrijednosti poslovanja te (B) promjene organizacijske strukture (ili
organizacijske arhitekture) i sustava poslovnih procesa potrebnih za stvaranje dodane
vrijednosti gospodarskog subjekta.’* U nastavku ¢emo prikazati izvore inovacija za oba
navedena podrucja, koji mogu biti znacajna pomo¢ u promisljanja promjena postojeceg
poslovnog modela konkretnog gospodarskog subjekta.

A. Promjene vrijednosti poslovanja gospodarskog subjekta u funkciji inoviranja poslovnih
modela, prema Odyssey 3.14 metodologiji, moze imati sljedece oblike:™

(1) Smanjenje cijena podrazumijeva pronac¢i modalitete redukcije prodajnih cijena. To je
moguce je posti¢i na sljedece naéine: (a) smanjenjem troskova odabira proizvoda ili usluge prije
nastupa same kupoprodajne transakcije, (b) smanjenjem troSkova nabave, tj. stvarne cijene, a
ukljucuju 1 (¢) smanjenja razli¢itih postprodajnih troskova, primjerice troSkova odrzavanja 1
popravaka, troSkova kupovine dodatnih i prate¢ih proizvoda ili usluga, troSkova obuke i
treninga itd. Pomoc¢na pitanja ovog nacina inoviranja poslovnog modela mogu biti sljedeca:
Moze li se redefinirati ponuda proizvoda i usluga smanjenjem troSkova odnosno cijene kosStanja
1 posljedi¢no tome smanjenje prodajne cijene? Moze li se dio proizvoda ili usluge ponuditi
besplatno s ciljem povecanja ukupne prodane koli¢ine? Mogu li se smanjiti drugi periferni
troSkovi, koje u konacnici plac¢a klijent?

(2) Uklanjanje problema odnosi se na promjenu nacina na koje se kupci koriste proizvodom
ili uslugom. Ovim postupkom nastoje se prepoznati prepreke, problem i moguée komplikacije
s kojima se kupci suocavaju ili se mogu suocavati. Kupcima se mogu ponuditi rjeSenja koja
mogu biti od boljih uvjeta i nacina placanja i jamstva do pokrivenih troskove ili dijela troskova
odrzavanja. Dobro je rjeSenje onda kada je ukupan troSak cjelokupnog paketa nizi nego zbroj
pojedinacnih troskova. Pomo¢na pitanja ovog nacina inoviranja poslovnog modela mogu biti
sljedec¢a: Kojim se dodatnim proizvodima ili uslugama koristi klijent uz proizvod ili uslugu
koju promatramo? Koja su ogranicenja ili problemi s kojima se klijent suocava koristeci se
promatranim proizvodom ili uslugom? Na koje je sve nacine moguée minimizirati ili ukloniti
uocene teskoce ili probleme pri uporabi proizvoda ili usluga?

13 Prilagodeno prema Lehmann-Ortega, L.; Musikas, H.; Schoettl, J. M.: (R¢) inventez votre Business Model.
Dunod, 2014.

14 Preuzeto i prilagodeno prema Milovanovi¢, B. M.; Srhoj, S.; Kristo, T.: Strateski pristup inoviranju poslovnih
modela, Ekonomska misao i praksa, Vol. 26, No. 2, 2017. str. 847.-881. Dostupno na <https://hrcak.srce.hr/
191311>. [05.10.2019.].
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(3) TraZenje potencijalnih kupaca ili klijenata (odnosno ne-kupaca ili ne-klijenata)
predstavlja aktivnost kojom se identificiraju potrebe onih kupaca ili klijenata kojima je poznato
poslovanje i izlazne vrijednosti gospodarskog subjekta, ali s njime ne posluju. Poslovni cilj ove
inovacije poslovnog modela jest uklanjanje prepreka koje sprecavaju potencijalne kupce ili
klijente u kupovini proizvoda ili usluga gospodarskog subjekta. U postizanju navedenog
poslovnog cilja moze pomo¢i sljedeca klasifikacija kupaca ili klijenata: (a) zadovoljni i odani
kupci, (b) budu¢i kupci, koji su nezadovoljni i koji bi se mogli okrenuti drugom gospodarskom
subjektu, (c) svjesni potencijalni kupci ili klijenti koji znaju za gospodarski subjekt, ali nisu
postali kupcima, ili jos§ to nisu te (d) nesvjesni potencijalni kupci, koji ne znaju za gospodarski
subjekt, niti su za njega zainteresirani. Prema navedenom, vazno je prepoznati potencijalne
kupce, odnosno klijente jer predstavljaju potencijalni izvor uvecavanja prihoda, te ukloniti sve
ili glavne prepreke koje onemoguéavaju potencijalnim kupcima postati kupcima. Pomoc¢na
pitanja ovog nacina inoviranja poslovnog modela mogu biti sljedeca: Sto potencijalne kupce ili
klijente odvraca od ponudenog proizvoda ili usluge? Kojim se drugim proizvodima ili uslugama
potencijalni kupci 1 klijenti koriste, gdje 1 zaSto? S kojim su proizvodima i uslugama kupci
stalno ili povremeno nezadovoljni?

(4) Povecavanje funkcionalnosti proizvoda ili usluga s ciljem prepoznavanja emocija koje
proizvodi ili usluge gospodarskog subjekta prilikom kupovine i koriStenja pobuduju kod kupaca
ili klijenata. Prema tome, poslovni cilj tijekom inoviranja poslovnog modela odnosi se na
produbljivanje i profiliranja emocija kupaca ili klijenata povezanih s kupovinom ili koristenjem
proizvoda ili usluge gospodarskog subjekta. Te emocije, emotivna stanja i raspolozenja mogu
biti od ljubavi, ponosa, srece, odusevljenja do izrazavanja strasti, ponosa, statusa itd. Pozornost
treba usmjeriti 1 na one Zivotne ili poslovne situacije kada proizvodi i usluge nastoje sprijeciti,
ublaziti ili ukloniti nezeljene emocije kupaca ili klijenata kao $to su: frustriranost, tuga,
zalovanje, briga, strah, odbacivanje itd. Pomoc¢na pitanja ovog nacina inoviranja poslovnog
modela mogu biti sljede¢a: Imaju li proizvodi ili usluge gospodarskog subjekta svoju osnovnu
funkcionalnost te uzrokuju 1i emotivnu reakciju kupaca ili klijenta? Na koje je sve nacine
moguce stvoriti pozitivihu emotivnu povezanost kupca ili klijenta s proizvodima ili uslugama?
Koje su sve mogucnosti povezati funkcionalnost proizvoda ili usluga sa Zeljenim emocijama
potrosaca ili klijenata?

(5) Promatranje poslovanja drugih gospodarskih djelatnosti kao trazenja mogucnosti
inoviranja poslovnog modela odnosi se na pronalazenje nacina na koje se proizvodi i usluge, sa
svojim prate¢im vrijednostima, iz drugih gospodarskih podru¢ja mogu kombinirati s
proizvodima i uslugama gospodarskog subjekta. Ili, na koji nac¢in oblikovati ili preoblikovati
poslovni model promatranjem prakse drugih poslovnih djelatnosti? Pomoc¢na pitanja ovog
nacina inoviranja poslovnog modela mogu biti sljede¢a: Koja su druga podruc¢ja gospodarstva
koja mogu pomoc¢i u inoviranju poslovnog modela gospodarskog subjekta? Koji su poslovni i
drugi sadrzaji drugih gospodarskih djelatnosti koje je moguée pridodati proizvodnim i usluznim
vrijednostima gospodarskog subjekta? U kojim je industrijskim granama moguce pronaci
dodatnu inspiraciju koja bi pokrenula inoviranje poslovnog modela?

(6) Promatranjem i predvidanjem buduéih trendova, drustvenih, politickih, ekonomskih i
drugih, moguce je generirati poslovne, tehnicko-tehnoloske ili organizacijske ideje koje se
odnose na inoviranje poslovnog modela. Drugim rije¢ima, gospodarski subjekt nastoji
predvidjeti one trendove koji bi mogli imati utjecaj na njegovo buduce poslovanje. To mogu
biti digitalne tehnologije, drusStvene, politicke 1 gospodarske promjene, primjerice trziSni
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poremecaji, promjene zakonodavstva, gospodarske krize, ratovi i ratni sukobi, demografska
praznjena itd. Pomo¢na pitanja ovog nacina inoviranja poslovnog modela mogu biti sljedeca:
Koji sve drustveni trendovi mogu utjecati na kupce? Kakav je model poslovanja pogodan u
moguéim i zamislivim buduéim trendovima? Na koje je sve nacine i kojim metodama moguce
anticipirati trendove u drustvu, gospodarstvu i tehnologiji kako bi se prepoznale buduce prilike?

(7) Modificiranje izvora i strukture prihoda moze dovesti do znac¢ajnih inovacija poslovnog

modela, s obzirom na to da je prodajna cijena jedan od klju¢nih ¢imbenika u procesu donosenja
odluke kupaca ili klijenata o kupovini. Smanjenja finalne cijene proizvoda ili usluge u pravilu
utjecu i na odluke kupaca ili klijenata o kupovini proizvoda ili usluga. Medutim, nacini naplate
mogu imati znaCajan utjecaj na povecanje ili smanjivanje prodajnih cijena, a time i na
oblikovanje izvora i strukture prihoda. Nacini naplate mogu biti vrlo razliciti, primjerice naplata
na rate, s ili bez kamata, pretplatna ili fiksna cijena, naplata po jedinici proizvoda ili prema
uporabi, naplata u kojoj se korisnik i platitelj razlikuju itd. Pomo¢na pitanja ovog nacina
inoviranja poslovnog modela mogu biti sljedeca: Kako je sve moguce utjecati na finalnu cijenu
kako bi proizvod ili usluga bila pozeljnija kupcu ili klijentu? Je li moguce drugacije obaviti
naplatu od one koja se sada provodi? Koje bi trece strane bile zainteresirane za financiranje
dijela ili cjelokupne ponude? Pruza li proizvod ili usluga gospodarskog subjekta kupcu ili
klijentu moguénost njihove ustede, odnosno omogucuje li mu generiranja novih prihoda?

B. Promjene organizacijske strukture i sustava poslovnih procesa gospodarskog subjekta
potrebnih za stvaranje dodane vrijednosti u funkciji inoviranja poslovnih modela, prema
Odyssey 3.14 metodologiji, mogu imati sljedece oblike:'®

(1) Uvodenje tehnologije u poslovanje omogucuje korjenito preoblikovanje organizacijske
strukture 1 sustava poslovnih procesa. Poslovna praksa ukazuje na znacajan broj primjera u
kojima je tehnologija bila primarno zasluzna za inoviranje poslovnih modela, i to ne samo u
podrucju informacijskih tehnologija 1 internetskog poslovanja. Uvodenje novih tehnologija u
poslovanje gospodarskog subjekta ne treba biti zada¢a samo radnih grupa i timova zaduzenih
za istrazivanje 1 razvoj, vec 1 ostalih, za odredenu tehniku 1 tehnologiju relevantnih zaposlenika
na raznim organizacijskim razinama. Uvodenje novih tehnologija u pravilu predstavlja znacajan
trosak gospodarskog subjekta, stoga ukupne koristi primjene nove tehnike i tehnologije moraju
biti vece od troSkova 1 organizacijskih otpora njezine implementacije. Pomoc¢na pitanja ovog
nacina inoviranja poslovnog modela mogu biti sljedeca: Na koje je sve nacine moguce uvesti
nove tehnologije radi unaprjedivanja poslovanja gospodarskog subjekta, pri ¢emu tijekom
zivotnog vijeka proizvoda ili usluga prihodi moraju nadmasiti troskove uvodenja navedene
nove tehnologije? Koriste li se konkurenti gospodarskog subjekta tehnikama i tehnologijama
koje je moguce ugraditi u poslovanju? Koje je postojece tehnologije drugih gospodarskih
djelatnosti moguce integrirati u poslovanje gospodarskog subjekta?

(2) Modifikacije jednog ili nekoliko koraka u lancu stvaranja vrijednosti mogu dovesti do
znacajnih izmjena modela poslovanja. Ovaj oblik promjena odnosi se na stratesko promisljanje
svakog pojedinog koraka unutar postojeceg lanca stvaranja vrijednosti s ciljem unapredenja
procesa svakog pojedinog koraka. Pomoc¢na pitanja ovog nac¢ina inoviranja poslovnog modela
mogu biti sljedeca: Na koje je sve nacine moguce preoblikovati pojedine korake unutar lanca
stvaranja dodane vrijednosti? Koje su sve razli¢ite aktivnosti u lancu stvaranja vrijednosti?

15 1pidem.
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Moze li se i kako promijeniti ili preoblikovati nacin na koji se ostvaruje svaka pojedina
aktivnost u stvaranju dodane vrijednosti?

(3) Uklanjanje ili dodavanje koraka u lancu stvaranja vrijednosti ima za posljedicu izravan
utjecaj na troskovnu strukturu poslovanja te na nove vrijednosti. Uklanjanje jednog ili vise
koraka unutar lanca vrijednosti izravno snizava ukupne troskove poslovanja te, posljedicno
tome, i finalnu cijenu proizvoda ili usluge, ¢ime poduzece postaje konkurentnije. S druge strane,
dodavanje koraka u ve¢ postojeci lanac vrijednosti najéesée uzrokuje promjenu vrijednosti i
troskovne strukture. Pomo¢na pitanja ovog nacina inoviranja poslovnog modela mogu biti
sljede¢a: Na koje je sve nacine moguce ukloniti ili dodati pojedine korake unutar lanca
vrijednosti s ciljem redukcije troskova poslovanja? Je li promatran korak lanca u stvaranju
vrijednosti koristan? Moze li se dodati jedan ili viSe koraka u lancu vrijednosti te koji bi rezultati
uslijedili? Bi li to smanjilo troskove ili donijelo vrijednost kupcu ili klijentu?

(4) Koristenje strateskih resursa ili klju¢nih kompetencija predstavlja uobicajen nacin na
koji gospodarski subjekti rastu i razviju se u uvjetima organskog rasta. Strateski resursi
omogucavaju gospodarskom subjektu stjecanje i odrzavanje konkurentske prednosti na trzistu
te najceS¢e obuhvacdaju financijske resurse te ljudske potencijale. Kljuéne kompetencije
gospodarskog subjekta koje mu osiguravaju konkurentnost obuhvacaju tehnicke, tehnoloske 1
organizacijske kapacitete poduzec¢a. Pomoc¢na pitanja ovog nac¢ina inoviranja poslovnog modela
mogu biti sljedeca: Na koje je sve naCine moguce iskoristiti strateske resurse s ciljem razvoja
poslovanja? Kojim strateSkim resursima raspolaze gospodarski subjekt? Koji se resursi ne
koriste optimalno te je li njima moguce ucinkovitije ili drugacije upravljati? Raspolaze li
gospodarski subjekt s know-how-om koji bi bio koristan drugim poslovnim subjektima?

(5) Povezivanje s partnerima ili s konkurentima predstavlja aktivnost strateSkog
umrezavanja s poslovnim subjektima unutar promatrane gospodarske djelatnosti Sto kao
posljedicu moze voditi prema znacajno izmijenjenoj organizacijskoj strukturi te do inovacije
modela poslovanja. Dakle, poslovno povezivanje gospodarskog subjekta moze obuhvacati
konkurente, kupce, klijente, dobavljace, kooperante itd. pri ¢emu neki od dionika mogu biti
koopetitori. Poslovna koopeticija postoji onda kada su dva ili vise gospodarskih subjekata
istovremeno 1 partneri 1 konkurenti. Inoviranje modela poslovanja razmatranjem moguénosti
strateSke suradnje s drugim gospodarskim subjektima mora biti sukladno zakonskim
odredbama i standardima etickih kodeksa doti¢ne gospodarske djelatnosti, primjerice
izbjegavanje sukoba interesa, stvaranja monopola, ograniavanja trziSnog natjecanja ili drugih
oblika trzisSnih manipulacija. Pomo¢na pitanja ovog nacina inoviranja poslovnog modela mogu
biti sljedeca: Na koje je sve nacine moguce uspostaviti stratesku suradnju s razli¢itim dionicima
u gospodarskoj grani, primjerice s dobavljac¢ima, kupcima, klijentima, konkurentima, a da se
pritom ne krSe zakoni i interna pravila u pogledu sukoba interesa, podjele trzista ili drugih
nedopustenih trziSnih manipulacija? Tko su konkurenti gospodarskog subjekta te koje su im
glavne prednosti i s kojim strateskim resursima raspolazu? Na koji nacin su prednosti ili resursi
konkurenata komplementarni u odnosu na promatrani gospodarski subjekt? Moze li se
modificirati odnos s dionicima (kupcima, klijentima, konkurentima, dobavljacima itd.) kako bi
se unaprijedile poslovne snage ili/i eliminirale poslovne slabosti?

(6) Identificiranje suplemenata usmjereno je na otkrivanje onih proizvoda ili usluga kojima
se kupci ili klijenti istovremeno koriste kada i proizvodima ili uslugom gospodarskog subjekta.
U procesu oblikovanja inovativnog poslovnog modela potrebno je utvrditi nac¢ine uskladivanja
ponude gospodarskog subjekta s konkurentskom ponudom koja nudi suplementarne proizvode
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ili usluge. Pomo¢na pitanja ovog nacina inoviranja poslovnog modela mogu biti sljedeca: Na
koje nadine gospodarski subjekt treba postupiti u sluc¢aju konkurentske ponude suplementarnih
proizvoda ili usluge? Cime se koriste klijenti prije, tijekom ili nakon koristenja suplementarnih
proizvoda ili usluga? Mogu li se te ponude integrirati u inovativan poslovni model
gospodarskog subjekta? Sto bi u inovativnom poslovnom modelu moglo biti korisno za kupca
i klijenta, a Sto za gospodarskog subjekta?

(7) Potraga za novim resursima i novim kompetencijama nastoji prosiriti paletu resursa i
kompetencija gospodarskog subjekta u cilju inoviranja poslovnog modela. Ta nastojanja mogu
ukljuciti zemljopisne, demografske, prostorne, tehnicke, tehnoloske, ljudske, financijske i
druge aspekte. Pomoéna pitanja ovog izvora inoviranja poslovnog modela mogu biti sljedeca:
Na koje je sve nac¢ine moguce prosiriti resurse i kompetencije te doseg gospodarskog subjekta?
Na koje se na¢ine mogu povecati materijalni i nematerijalni resursi gospodarskog subjekta?

7.4. Oblikovanje vlastitog modela poslovanja

Prije nego se upustite u pisanje poslovnog plana, dobro je u kratkim crtama opisati izabrani
model svoga poslovanja, odnosno nacin ili na¢ine na koje planirate da ¢e vasa tvrtka (obrt, OPG
itd.) stvarati i isporucivati trzistu svoje vrijednosti — proizvode i/ili usluge. Drugim rije¢ima,
model poslovanja kao dio poslovne strategije gospodarskog subjekta zasluzuje duznu paznju.
U nastavku predstavljamo Canvas, jedan od jednostavnijih predlozaka pogodnih za oblikovanje
pocetnog poslovnog modela.

Slika 1. Canvas skica za oblikovanje poslovnog modela

Kljuéni poslovni | Kljuéne poslovne | Vrijednosti koje Odnosi s Segment ili
partneri: aktivnosti: se nude kupcima: kupcima: segmenti trziSta:
Klju¢ni resursi Kanali
gospodarskog distribucije
subjekta: proizvoda ili
usluga:

Struktura troskova poslovanja: Izvori prihoda poslovanja:

16 Dodatna literatura: Amit, R.; Zott, C. Crafting business architecture: The antecedents of business model design.
Strategic Entrepreneurship Journal, Vol. 9, No. 4, 2015., str. 331.-350. Takoder, Handbook of Research on
Business Models in Modern Competitive Scenarios (Advances in Business Strategy and Competitive Advantage).
Leal Jamil, G. (ur.). ICI Globar, Hershey, PA, 2018.

17 Alexander Osterwalder osmislio je skicu za oblikovanje poslovnih modela koju je nazvao Canvas. Vidjeti na
sljede¢im mreznim stranicama. Dostupno na < https://canvanizer.com/downloads/business_model canvas_poster.
pdf> ili na <https://canvanizer.com/new/business-model-canvas>. [29.09.2019.].

92



Vrijednosti koje se nude kupcima ili klijentima. Koji se proizvodi i koje usluge nude
kupcima, koji se problem, potreba ili zelja kupaca rjeSava? U ¢emu se proizvod ili usluga
razlikuje od konkurencije, primjerice po kvaliteti, cijeni, isporuci, lokaciji itd.? Potrebno je
povremeno pitati kupce to im je potrebno i §to Zele ili §to bi Zeljeli. Cak i male prilagodbe
zeljama kupaca mogu znacajno povecati konkurentnu prednost gospodarskog subjekta.

Segment ili segmenti trzista. Tko su najvazniji kupci odnosno za ¢ije potrebe poduzece
posluje? Ili, kako je to napisao Robin Sharma, Who will cry when you die,*® kome bi nedostajali
vasi proizvodi ili usluge kada biste prestali s poslovanjem? Potrebno je odrediti segmente trziSta
koji imaju najveéu kupovnu moé¢, na kom segmentu je najmanja konkurencija, do kojeg je
segmenta trziSta moguce pristupiti s najmanje troSkova itd. Takoder, vazno je identificirati
najvaznije kupce 1 one koji bi to najbrze mogli postati. Odgovarajuci na ova pitanja moguce je
tocnije i brze odrediti trziSne ciljeve koje valja postiéi.

Kljuéni poslovni partneri pomazu lak§em i brzem izlasku na trziSte te optimiziranju poslovnih
procesa. Potrebno je odgovoriti na sljedeca pitanja: tko su najvazniji dobavljaéi, financijeri,
prijevoznici, iznajmljiva¢i poslovnog prostora, serviseri, knjigovode, revizori, porezni
savjetnici, poslovni savjetnici, teleoperateri, poslovni posrednici (marketinSke, turisticke i
druge agencije) itd.?

Kljuéne aktivnosti oznacavaju one postupke kojima se ostvaruju vrijednosti namijenjene
trzistu. Potrebno je odgovoriti na sljedeca pitanja: Na koji se nacin proizvode proizvodi? Kako
se pruzaju usluge, proizvodne i neproizvodne?

Kljuéni resursi predstavljaju one vrijednosti koje poslovni subjekt posjeduje, a kojima moze
stvoriti vrijednosti 1 ponuditi ih svojim kupcima. To mogu biti (a) fizi¢ki (materijalni) resursi
(zemljiste, zgrade, oprema, inventar, instalacije, sirovine, materijali, poluproizvodi, prototipovi,
gotovi proizvodi itd.), (b) financijski resursi (novac, potrazivanja, vrijednosnice itd.), (c)
nematerijalni resursi (znanje, iskustvo, vjestine, prava itd.) te (d) ljudski potencijali.

Odnosi s kupcima trebaju opisati na koji se nacin ili na¢ine planiraju uspostavljati veze s
kupcima te kako ¢e se te veze odrzavati i razvijati. Hoce li se koristiti posrednic¢ko (agencijsko)
ili izravno komuniciranje? Hocete li odrzavati pojedinacne ili skupne odnose, primjerice
mrezna stranica s moguéno$cu online komuniciranja? Planira li se pojedinac¢na ili masovna
prodaja, primjerice, samoposluga, prodajni automati itd.?

Kanali distribucije ozna¢avaju nacine na koje ¢e se proizvodi i usluge isporucivati kupcima
ili klijentima. Potrebno je odabrati kanale distribucije Ciji su troskovi i koriStenja sukladni
zeljama 1 navikama kupaca. Osim kanala distribucije, dobro je odrediti 1 druge elemente
marketing miksa. Znaci, treba definirati cijene pojedinih proizvoda i usluga te promotivne
aktivnosti koje ¢e se poduzimati, kao $to su oglaSavanje putem sredstava javnog priopéavanja,
osobna prodaja (sajmovi, prodajni saloni, prezentacije, metoda od-usta-do-usta), unapredenje
prodaje (uzorci, degustacije, nagrade, rasprodaje), odnosi s javnoséu te koriStenje izravnog
marketinga u komuniciranju s ciljnim kupcima.

Struktura troSkova omogucava formiranje cijene koStanja koja je osnova za formiranje
prodajne cijene proizvoda ili usluge. Struktura troskova treba obuhvacati sve ulazne troskove,

18 Sharma, Robin: Who will cry when you die? HarperColins Publishers, Toronto 1999. Engl.: Tko ¢e plakati kada
umre§? Dostupno na <https://www.karucu.com/uploaded documents/who-will-cry-when-you-die-180348.pdf>.
[29. 09. 2019.]
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investicijska sredstva te kamate na kredite. Prilikom odredivanja i predvidanja troskova dobro
je biti optimist, odnosno da ¢e troskovi biti ve¢i od planiranih, a kod predvidanja prihoda
pesimist, odnosno da ¢e prihodi biti manji od planiranih. Nerijetko se previde neki, primjerice
transakcijski, troskovi, ili dinamika prihoda ne bude sukladna planiranim priljevima itd.

Struktura prihoda moze ukazati koji su proizvodi ili usluge najprofitabilniji i koji zasluzuju
vecu paznju. Ocekivani prihodi temelje se na projekcijama prodajnih cijena i planiranom
obujmu prodaje. Dobro je obratiti paznju na dinamiku naplate prihoda, sezonske i druge
oscilacije te nastojati predvidjeti i izbje¢i moguce rizike (trzisne, valutne, kreditne, kamatne,
likvidne, operativne i druge).
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8. Inovacije u poduzetnistvu

Inovacije, kao nove ideje kojima se uvode novosti u rad i radne postupke i procese, organizaciju
rada, u tehnologiju ili tehniku, u proizvodnju itd., nisu nuzno pokreta¢i poduzetnistva, ali su
Cesto njegove kljuéne odrednice. Poslovanje se mozZe pokrenuti i uspjesno voditi i bez neke
odredene inovacije. No ako je inovacija prisutna u poduzetnickom procesu i pri tome je dobro
zaSticena, poslovanje ¢e vjerojatnije biti ucinkovitije i uspjesnije.

8.1. Pojam inovacije

Sto je inovacija? Inovacija je nova metoda proizvodnje poznate robe, otkrivanje i proizvodenje
nove vrste proizvoda, odnosno uvodenje novih proizvodnih kombinacija. Inovacija je
manifestacija tehnickog i suvremenog informatickog napretka. Odredena je primjena nove
kombinacije proizvodnih faktora. To je najcesce realizacija nekog pronalaska u proizvodnoj
tehnici i organizaciji rada.

J. A. Schumpeter zasniva svoju teoriju ekonomskog razvoja i ciklicnog kretanja ekonomije na
ulozi i utjecaju inovacija. Smatra da one s vremena na Vrijeme narusavaju ravnotezu
gospodarstva i izazivaju naizmjenicno smjenjivanje prosperiteta i depresije. Schumpeter
inovacije svrstava u pet skupina: (1) uvodenje posve novoga dobra ili nove kvalitete dobra, (2)
uvodenje nove metode proizvodnje ili prodaje, (3) otvaranje novog trzista ili prodor proizvoda
odredene gospodarske grane na trziste na kojem se dosad nisu pojavljivali, (4) osvajanje novih
izvora sirovina ili poluproizvoda te (5) uvodenje neke nove organizacije monopolistickog
karaktera ili razbijanje neke postojece organizacije.

Inovacijom obicno pocinju djelovati novoosnovana poduzeéa. U doba suvremenog
informatickog napretka inovacije postaju stalni pratilac gospodarskog Zivota i razvoja.*®

Inovacije se medusobno razlikuju, izmedu ostalog, i prema razinama generiranih novosti. Tako
one mogu biti inkrementalne inovacije, koje unose manje promjene u odredena podrucja
(primjerice proizvod, tehnologiju, organizaciju, upravljanje i rukovodenje, marketing itd.) ili
radikalne inovacije, koje unose velike i znacajne promjene u podruéja svoje primjene te
nerijetko uzrokuju promjene na razini ¢itavog drustva.

Kao primjeri radikalnih pronalazaka i/ili inovacija prvih civilizacija, koje su imale izniman
utjecaj na kasniji razvoj CovjeCanstva, moze se navesti sljedeée: razvoj govora, kultura,
umjetnost, religija, ovladavanje vatrom, poljoprivreda (ratarstvo, odnosno uzgoj psenice, raZzi,
je¢ma, maslina, priprava vina i piva; stocarstvo: udomacivanje Zivotinja), veslo, jedro, Zeljezo,
pismo, matematika i astronomija. A dvije tisu¢e godina prije Krista ljudsko drustvo ovladalo
je sljede¢im djelatnostima: Stavljenje koZe, opekarstvo, grncarija, izrada platna, koriStenje zlata
I srebra potrebnog za akumulaciju imovine i rano bankarstvo, bakar i olovo, osnivanje i vodenje
drzave, oporezivanje itd.

Altschuller i Shapira pokrenuli su metodologiju TRIZ (teorija rjeSavanja inovatorskih zadataka,
odnosno ruski: Teopus pemenus n300peTaTENbCKHX 3a1a4).2

19 Ekonomski leksikon, Leksikografski zavod Miroslav KrleZa.; Masmedia.; Zagreb, 2011. sStr. 306.
20 Priredeno prema Stefani¢, I.: Inovativno® poduzetni§tvo: za studente, inovativne poduzetnike i poduzetne
znanstvenike. SveuciliSte Josipa Jurja Strossmayera.; Osijek, 2015. Str. 35. — 50.
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8.2. Nacela inovativnosti (ili modeli inovacija)

U nastavku teksta predstavit ¢e se 40 nacela inovativnosti prema TRIZ metodologiji te uz svako
nacelo navesti primjere. Opéenito se smatra da se velika vecina svih invencija moze pridruziti
jednom od navedenih nacela. Premda lista koja se navodi nije potpuna, moze se re¢i da
obuhvaca njihov najveci broj. Zato se moze kreativno primjenjivati u promisljanju i rjeSavanju
nekog tehnickog, tehnoloskog, organizacijskog, poslovnog, ekonomskog, upravnog, pravnog
ili problema iz neke druge ljudske djelatnosti. Tijekom traganja za inovativnim rjeSenjem nekog
problema uputno je viSekratno iS¢itavane navedenih nacela. Nakon svakog nacela i njegovih
inaCica navedeni su primjeri. Dobro je upamtiti da je za u¢inkovito inovativno rjeSenje potrebno
vrijeme, strpljenje i upornost.

1. nacelo: segmentacija

A. Podjela predmeta u dva ili viSe odvojenih i neovisnih dijelova:
* zamjena teSkog prijenosnog racunala s ugradenim ¢itatem optickih medija, laksim
prijenosnim ra¢unalom s eksternim ¢itaéem opti¢kih medija
+ zamjena velikog kamiona s prevelikim osovinskim optere¢enjem, kamionom i
prikolicom
* franSizna mjesta
* podjela organizacije na viSe manjih proizvodnih ili usluznih centara.

B. lIzrada konstrukcije predmeta jednostavnog za rastavljanje:
* modularni namjestaj
* rastavljive veze u cijevnim instalacijama
* modularni namjestaj
* kontejnerske posiljke.
C. Povecanje stupnja segmentacije ili fragmentacije:
* venecijaneri umjesto sjenila na prozorima od punih materijala
» segmentacija marketinga prema demografiji, sociografiji, psihografiji itd.
* segmentirana garazna vrata
* uporaba praskastih materijala za zavarivanje umjesto elektroda radi boljeg prozora u
mjesto vara.

2. nacelo: ekstrakcija

A. lzdvajanje dijela ili svojstva koje ometa funkcionalnost:
* smjestaj buduceg generatora izvan zgrade u kojoj se trosi elektri¢na energija koju
proizvodi.
B. Izdvajanje noZnih dijelova ili svojstava funkcionalnosti:
* uporaba laveza pasa kao tona na alarmu umjesto pasa uvara.

3. nacelo: lokalna kvaliteta
A. Promjena strukture predmeta iz homogene u nehomogenu:
* uporaba nehomogene arhitekture cache memorije (Non-Uniform CacheArchitectures

- NUCAs)
* fleksibilno radno vrijeme.

B. Promjena okruzenja ili vanjskog utjecaja na njega iz homogenog u nehomogeno tako da

2L Priredeno i prilagodeno prema: The Triz Journal. Dostupno na: <https://triz-journal.com/40-inventive-business-
principles-examples/>. [24.09.2019.].
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svaki dio predmeta funkcionira u uvjetima najprikladnijima za nj:
* hladnjak s posebnom pregradom za duboko zamrzavanje
« radno mjesto svakog zaposlenika prilagodava se njegovim ergonomskim i
psiholoskim potrebama.

C. Podjela jednog predmeta koji ispunjava dvije ili viSe funkcija i pri tome nastaju smetnje
na dvama ili viSe predmeta:
* olovka s gumicom
» ¢eki¢ za izvlaCenje Cavala
» multifunkcionalni alat koji sadrzi klijesta, ravni 1 krizni izvijac itd.
* djecji kutak u restoranu
* podjela organizacije prema funkcijama ili prema proizvodu
* lokacija distribucijskog centra u blizini kupaca.

4. nacelo: asimetrija

A. Promjena oblika predmeta iz simetri¢énog u asimetricni:
« asimetri¢na posuda za mijeSanje ili asimetri¢ne lopatice u simetri¢noj posudi za
mijesanje za bolje mijesanje (betona, tijesta i st.)
« razli¢iti marketinski pristupi za svaki segment klijenata.
B. Povecanje stupnja asimetricnosti kod asimetri¢nih predmeta:
* uporaba ovalnih brtvecih prstena umjesto kruznih brtvecih prstena radi boljeg
brtvljenja.
5. nacelo: konsolidacija (priblizavanje) ili spajanje
A. PribliZzavanje ili spajanje identi¢nih ili slicnih predmeta radi paralelnog izvodenja
operacija:
* umreZena osobna racunala
* viSeprocesorska osobna racunala
* dvostrana elektronicka plocica
* spajanje tvrtki sa srodnim proizvodima.

B. Istovremeno izvodenje operacija koje slijede jedna nakon druge:
» medicinska dijagnosticka oprema koja istovremeno analizira vi§e parametara.
* kosilica s nozem za malciranje (takoder, demonstrira Sesto nacelo: univerzalnost)
* pomo¢ kupcima u oblikovanju proizvoda.

6. nacelo: univerzalnost

Spajanje dvaju predmeta, koji izvode dvije razli¢ite funkcije, u jedan predmet, koji
izvodi obje funkcije:
* Cetkica za zube s ruckom koja sadrzi pastu za zube
* sigurnosna djecja sjedalica za automobil koja sluzi kao nosiljka
* kosilica s nozem za mal¢iranje (takoder, demonstrira peto nacelo: konsolidacija)
« voditelj tima koji istovremeno vodi zapisnik sastanka.

7. nacelo: ugnjezdivanje
A. Smyjestaj jednog predmeta unutar drugoga:
* trgovina u trgovini
* mjerne Zlice 1 posude
* babuske — ruske drvene lutke
* prijenosni audiosustav s pretincem za smjestaj kabela pod naponom.
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B. Povecanje broja ugnijezdenih predmeta:
» alat za brizganje plastike s viSe gnijezda.

C. Jedan predmet prolazi kroz Supljinu u drugom predmetu:

* teleskopska radio antena

* teleskopski Stap za hodanje

* teleskopski Stap za ribolov

» zoom lec¢e fotoaparata ili kamere

* senzori u trgovinama broje ulaske i izlaske kupaca

* sigurnosni pojas u automobilima

« arhitektura koja upravlja kretanjima kupca (kupac mora pro¢i kroz trgovinu da bi
usao u restoran i obrnuto)

* uvlacni stajni trap u zrakoplovima (takoder, demonstrira petnaesto nacelo:
dinamizam).

8. nacelo: protuteza

A. Za kompenziranje mase nekog predmeta spojite ga s drugim predmetom koji osigurava
uzgon:
* postavljanje dodatnih pontona ili ubrizgavanje pjene u postoje¢e pontone radi
osiguravanja bolje plovnosti
* uporaba betona punjenog helijem za potporu reklamnim znakovima.

B. Za kompenziranje mase nekog predmeta stavite ga u okruzenje koje daje aecrodinamicni
ili hidrodinamic¢ni uzgon:

+ geometrija krila zrakoplova koja smanjuje gustocu zraka iznad krila i povecava
gustocu zraka ispod krila te na taj nacin proizvodi uzgon (takoder demonstrira Cetvrto
nacelo: asimetricnost)

* vortex trake na krilima zrakoplova povecavaju uzgon

* hidrokrilca na brodovima diZu plovila iz vode 1 smanjuju otpor kretanju.

9. nacelo: preventivna protuakcija

A. U slucajevima kada postoji aktivnost sa Stetnim 1 korisnim u¢inkom tu aktivnost treba
zamijeniti aktivnoS¢u koja kontrolira Stetan ucinak:
* puferirana otopina kako bi se izbjegla Steta od ekstremnih promjena pH vrijednosti
* kod smanjivanja broja radnika koristenje dobrovoljnih odlazaka, skra¢ivanje radnog
vremena, smanjivanje placa.

B. Preventivno stvaranje naprezanja kako bi se kasnije moglo suprotstaviti djelovanju
naprezanja:
* razvojni inzenjeri prioritetno rade kao prodavatelji, zatim kao serviseri, a nakon toga
pocinju s radom u razvojnom odjelu
* prenapregnuti beton.

10. nacelo: preventivna akcija

A. Ako predmet moze doéi pod utjecaj Stetnih Cinitelja ili okolisa, treba unaprijed stvoriti
potpune ili djelomi¢ne uvjete koji ¢e taj Stetan utjecaj sprijeciti:
» sterilizirani kirurSki instrumenti u hermeticki zatvorenim posudama
* uporaba olovne pregace radi zastite tijela od rendgenskih zraka
» zastitno obljepljivanje dijelova predmeta koje se ne zeli obojati.

B. Ako se objekt mora mijenjati, a to je izuzetno tesko postici, traZzena se promjena mora
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izvesti unaprijed:
* Ako imam osam sati za obaranje stabla, Sest sati bih proveo ostreci sjekiru. A.
Lincoln
* poslati dnevni red prije sastanka
* odjeca se izraduje prije bojanja: ¢eka se pojava popularne boje u sezoni
* samoljepljive tapete.
11. nacelo: preventivna kompenzacija

Pravovremena priprema sredstva za slu¢aj nuzde radi kompenziranja loSe pouzdanosti
predmeta:
* rezervni padobran
* dvokruzni kocioni sustav
* izrada sigurnosnih kopija ra¢unalnih podataka
» za kratke sastanke nisu potrebne stolice
* klauzule u ugovorima koji zahtijevaju arbitrazu kako bi se izbjegle parnice
* dvostruke hidrauli¢ne instalacije u zrakoplovima.
12. nacelo: ekvipotencijalnost (jednakost u potencijalima)
Redizajn okruzenja radi eliminiranja potrebe za podizanjem ili spustanjem objekata:
* horizontalne promjene u karijeri u cilju prosirivanja vjestina
» eliminiranje pojave Peterovog nacela da svaki zaposlenik ima tendenciju da nadraste
SVOoju razinu sposobnosti
* ustave na kanalima koji povezuju dvije vode s razli¢itom nadmorskom visinom
(Panamski kanal, prevodnice uz hidrocentrale)
» muzi$ta u kojima su krave na poviS§enom poloZaju uklanjaju potrebu za saginjanjem
muzaca.
13. nacelo: obrnuta akcija (ili druga runda)

A. Uporaba obrnute aktivnosti za rjeSavanje problema:
* za oslobadanje zaglavljenih dijelova, ohladiti unutrasnji dio umjesto zagrijavanja
vanjskog dijela
* Ako planina nece Muhamedu, dovedite Muhameda planini
« tijekom recesije ekspanzija umjesto kontrakcije
* kriv je proces; osoba je odgovorna
* mjerila postaviti prema najgorem, a ne prema najboljem.
B. Pokretne dijelove uciniti nepokretnima, a nepokretne pokretnima:
* uvodenje ku¢nog bankarstva
* rotirajte predmet umjesto alata
* pokretna traka ili stepenice s ljudima koji stoje
» traka za tr€anje
* Ako se pridrzavate bas svih pravila, moZete propustiti zabavu. Katherine Hepburn.

C. Okretanje predmeta ili postupka naopako:
* okretanje predmeta koji se sastavlja naopako kako bi se postavili vijci ili kopce
* istovar prikolice sa zitaricama okretanjem prikolice
» direktor povremeno provodi vrijeme na telefonu za prituzbe
* najbolje tehnicko osoblje treba biti na telefonskim linijama za tehnicku podrsku.

14. nacelo: zakrivljenost
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A. Uporaba zakrivljenih dijelova, povr$ina ili oblika umjesto pravocrtnih, uporaba
valjka, kugli i spirala:
* uporaba lukova i kupola u arhitekturi
+ ergonomska izvedba radnih stolova i stolica
* uporaba sferoidnih umjesto valjkastih kotaca za pomicanje namjestaja
* uporaba kuglice kod kemijskih olovaka za ravnomjernu distribuciju tinte.

B. Zamjena linearnog kretanja kruznim:
* kruzni pokreti kompjutorskog misa i kuglice (TrackBall) izazivaju linearno kretanje
kursora na zaslona
* mobilna knjiznica, mobilna uprava (izdavanje osobnih iskaznica)
* serviser dolazi k stroju.

C. Uporaba centrifugalne sile:
* uporaba centrifuge umjesto cijedenja u perilici rublja
* rotiranje voditelja radne grupe ili tima.

15. nacelo: dinamika (promjene objekta, okruZenja ili procesa)

A. Transformacija nepokretnih predmeta u pokretne:
» fleksibilni umjesto fiksnog baroskopa za pregled automobilskih motora
* kontinuirano poboljsavanje procesa, protokola, organizacije itd.

B. Podjela jednog predmeta u dva koji se mogu kretati jedan u odnosu na drugi:
* prijenosno rac¢unalo s odvojivim zaslonom koji samostalno funkcionira kao tabletno
racunalo
* radne grupe ili radni timovi orijentirani su na postizanje istoga cilja, ali rade na
razli¢itim temama
« prostorno ili funkcionalno neovisne poslovne jedinice.

C. Povecanje stupnja slobode kretanja objekta, postupka ili organizacije radi lakSeg
pronalaZenja optimalnih uvjeta uporabe:
* podesavanje dubine i visine volana u automobilu
* podesavanje vozackog sjedala
« fleksibilna organizacijska struktura.

16. nacelo: djelomic¢na i pretjerana akcija

Ako nije moguce izvesti odredenu aktivnost ili posti¢i odredenu promjenu sa zadanom
tocnoscu, u nekim je slu¢ajevima jednostavnije rjeSenje moguce ako istom metodom napravimo
ili malo vise ili malo manje:

* nanijeti viSe maziva nego je potrebno, a zatim ukloniti viSak

* ¢eSce 1 viSe oglaSavanje na novom trziStu nego Sto se prvobitno mislilo.

-----

A. Uvodenje dvodimenzionalnog kretanja za predmete koji se krec¢u uzduz linije i
uvodenje trodimenzionalnog kretanja za predmete koji se krecu plosno:
» viSeosni numericki upravljani stroj moze pozicionirati alat to¢no tamo gdje je
potreban
» distributivna odgovornost i ovlastenja (primjerice, ured za kvalitetu pruza savjete i
obavlja revizije, ali je za kvalitetu svatko odgovoran).

B. Uporaba viSeetaznog rasporeda umjesto jednoetaznog (objekt nagnite, ili preusmjerite, ili
polozite na bok, ili...):
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* audiouredaj sa 6 CD-ova za produzeno vrijeme sviranja i varijabilnosti glazbe
* horizontalno integrirana proizvodnja
* pejzazni umjesto portretnog formata izvjesca.
C. Naginjanje ili polaganje predmeta
« desktop umjesto tower kucista osobnog racunala.
D. Uporaba druge strane povrSine, organizacija, procesa (ili uporaba, promatranje druge
strane odredenog podrudja, objekta, organizacije):
* dvostrana elektronicka plocica (takoder demonstrira peto nacelo: konsolidacija)
* promatranje svoje organizacije izvana (primjerice tajni kupac).

18. nacelo: mehanicke vibracije

A. Uporaba vibracija ili oscilacija predmeta ili njegovih dijelova:
* elektri¢ni noz s vibriraju¢om ostricom
« fluktuacija, poremecaji, sukobi, neravnoteze u organizacijama mogu biti dobrim
izvorima kreativnosti.

B. Povecanje frekvencije ukljucujuéi ultrazvuéne frekvencije:

* raspodjela praha uz pomo¢ vibracija

* komunicirajte na vise nacina (mrezna stranica, sastanci, e-poruke, bilten itd.).
C. Uporaba rezonantne frekvencije:

* ultrazvucno razbijanje bubreznih ili zu¢nih kamenaca

« kansei (japanski: rezonancija) — rezonanca izmedu proizvoda i korisnika.

D. Uporaba piezoelektri¢ne vibracije umjesto mehanickih:
» oscilacije kristala kvarca kao pogon preciznih satova
* svjeza krv u timu ili organizaciji — dovodenje novog ¢lana
* angaziranje konzultanta.

E. Uporaba kombinacije ultrazvu¢nih oscilacija 1 oscilacija elektromagnetskog polja:
* mijeSanje slitina u indukcijskoj peci.
19. nacelo: periodic¢ko ili povremeno djelovanje

A. Uporaba periodi¢ne ili pulsiraju¢e akcije umjesto kontinuirane akcije:
« uredaj za mehanicku muzu s pulsiraju¢im taktom muze
* pneumatski cekic¢
* serijska proizvodnja
* povremeno mijenjanje vodstva radne grupe ili tima.
B. Povecanje frekvencije ili amplitude kod periodi€nih aktivnosti:
* uporaba modulacije frekvencije za slanje informacija umjesto uporabe Morseovih
znakova
* sirena s promjenjivom frekvencijom i amplitudom umjesto sirene s kontinuiranim
tonom
* revizija u nepravilnim intervalima.

C. Uporaba pauze izmedu impulsa za obavljanje drugih aktivnosti:
* kod postupka ozivljavanja jedan udisaj dolazi nakon pet zahvata masaze srca
* dovrsite posao izmedu sastanaka
* obavljanje radova za vrijeme odmora
* servis automobila tijekom 24 sata (preuzimanje vozila tijekom veceri, popravak
tijekom no¢i i vrac¢anje sljedeceg jutra).
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20. nacelo: kontinuitet korisne akcije

A. Izvodenje aktivnosti ili rada kontinuirano; ako je moguce, svi bi dijelovi trebali raditi
pod punim opterecenjem cijelo vrijeme:
» zamasnjak uravnotezuje rad motora s unutras$njim sagorijevanjem
« uska grla u proizvodnji trebaju raditi kontinuirano kako bi se postigao optimalan
ucinak
* u proizvodnji neprekidno izvodite operacije koje su usko grlo kako bi se postigao
optimalan tempo
+ online nadgledanje funkcionalnosti dizala, ili online oc¢itavanje potrosnje elektricne
energije.
B. Uklanjanje mirovanja ili povremenih aktivnosti ili povremenog rada:
* Stampanje kod kretanja glave obi¢nog ili 3D Stampaca u oba smjera
* provodenje treninga tijekom pauza u radu
* cjelozivotno ucenje.
21. nacelo: izostavljanje (ili ,,preskakanje*)

Izvodenje procesa koji su u potpunosti ili samo u nekoj fazi Stetni, destruktivni
ili opasni velikom brzinom:
» zubarska busilica s visokim brojem okretaja koja ne oStecuje tkivo prekomjernim
grijanjem
« rezanje plasti¢nih materijala brze od Sirenja topline kroz materijal koje izaziva
deformaciju oblika
+ ako ne uspijeva brzo, Cinite to jo§ brzim
« ako se u neCemu ne uspijeva, povecavati broj neuspjeha
* brzo obavljati neugodne ili bolne procese (otpustanje, reorganizacija...) i, kada macki
kratite rep, ne ciniti to fazno — komad po komad, vec jednim rezom.

22. nacelo: pretvaranje Stetnog djelovanja u korisno (ili limuna u limunadu)

A. Uporaba Stetnih Cinitelja (posebice onih koji su Stetni za okoli§) za postizanje
pozitivnih ucinaka:
* uporaba otpadne topline za proizvodnju elektri¢ne energije
« recikliranje otpadnog materijala iz jednog procesa proizvodnje 1 njegova uporaba kao
sirovine u drugom procesu
* pretvorite napad na vas U napad na problem
« prikupljanje podataka o Steti kako bi se formulirala pozitivna akcija sa svrhom
sprecavanja ponavljanja.
B. Uklanjanje primarne Stetne aktivnosti dodavanjem dodatne Stetne aktivnosti u cilju
rjeSavanja problema:
* dodavanje puferskog materijala korozivnoj otopini
* uporaba smjese helija i kisika kod ronjenja radi izbjegavanja opijenosti koju
izazivaju dusik 1 kisik kod uporabe nitrox smjesa
« strah od organizacijskih promjena zamijeniti strahom od konkurencije.
C. Pojacavanje djelovanja Stetnih Cinitelja do stupnja kada vise nisu Stetni, ve¢ korisni:
* uporaba plamena za uklanjanje goriva u Sumskim pozarima

* uporaba eksploziva kod gaSenja zapaljenih naftnih busotina
* dobroc¢udna diktatura u kriznim situacijama

102



* smanjivanje resursa kako bi se otkrili novi
* smanjivanje isporuka stvaranja rijetke vrijednosti (svrhovito odugovlacenje s
isporukama radi stvaranja lista cekanja).

23. nacelo: povratna veza (ili povratne informacije)

A. Uvodenje povratne veze kako bi se unaprijedio postupak ili aktivnost:
* kontrola glasno¢e audiosustava u automobilu u odnosu na promjenu brzine kretanja
vozila
* uporaba signala iz Zirokompasa u autopilotu zrakoplova
* proracun kao instrument planiranja i kontrole
« ukljucivanje kupaca ili korisnika u postupke oblikovanja proizvoda ili usluga.

B. Variranje magnitude ili nacina utjecaja sukladno uvjetima koriStenja kod sustava s
povratnom vezom (promjena veli¢ine i utjecaja povratne veze):

* promjena osjetljivosti autopilota u radijusu od osam kilometara oko zrakoplovne
luke

* smanjivanje plamena na plameniku uredaja za grijanje kako se priblizava zadanoj
temperaturi

* koevolucijski marketing — korisnici piSu online recenzije kako bi drugi korisnici
imali informacije iz prve ruke (primjerice Amazon.com, Booking.com itd.).

24. nacelo: uporaba posrednika

A. Uporaba nosivog elementa ili posrednog postupka:
* stolarski alat za utiskivanje glave ¢avala u drvo
* koriStenje nepristranog subjekta tijekom teSkih pregovora
* primatelji franSize posrednici Su izmedu davatelja franSize 1 klijenta
* koriStenje agenta (putnickog, turistickog, komercijalnog itd.).

B. Privremeno spajanje predmeta s drugim predmetom koji ¢e osigurati obavljanje
potrebne aktivnosti nakon ¢ega slijedi razdvajanje:
* vadi¢ep za ¢epove od pluta
+ ad hoc timovi za rjeSavanje nastalog problema
* najam poslovnog, financijskog ili poreznog konzultanta
» povremene usluge podugovaranja (¢iS¢enje, prijevoz, popravci itd.)
* rucka za prenosenje vrelog kuhinjskog posuda do stola.

25. nacelo: samoposluzivanje

A. Dodavanje pomodnih funkcija predmetu kao $to su samopodeSavanje ili
samoreparacija:
* halogene sijalice s regeneriraju¢om zarnom niti i ponovnim taloZenjem evaporiranog
materijala
* grupe za pruzanje samopomoci.
B. Uporaba raspolozivih resursa ili otpadnih resursa:
* uporaba otpadne topline za proizvodnju elektri¢ne energije — kogeneracija
* uporaba zivotinjskih fekalija kao gnojiva
* ponovno zaposljavanje umirovljenika na radnim mjestima na kojima je potrebno
radno iskustvo
* posudba privremeno neiskoriStenih radnika drugim gospodarskim subjektima
* uporaba organskog otpada iz kucanstva i travnjaka za kompostiranje.
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26. nacelo: uporaba kopija

A. Uporaba jednostavnijih i jeftinijih kopija umjesto nedostupnih, skupih i krhkih

predmeta:

* slusanje audiovrpci ili gledanje videozapisa umjesto sudjelovanja u seminaru

* skeniranje povijesnih knjiga ili dokumenata kako bi bile dostupnije

* posjet virtualnoj realnosti umjesto skupog i rizicnog godisnjeg odmora.
B. Zamjena predmeta ili postupka optickom kopijom:

* istrazivanje satelitskih snimaka umjesto istrazivanja na terenu

* odredivanje dimenzija objekata mjerenjem njegovih fotografija

* procjena zdravlja fetusa ultrazvu¢nim pregledom umjesto izravnog testiranja

« online priruénici za proizvode ili usluge

* osobni kalendar dostupan na mrezi

« videokonferencije umjesto putovanja.
C. Uporaba infracrvenih ili ultraljubicastih kopija umjesto optickih kopija vidljivog dijela

spektra:

* uporaba infracrvene fotografije za otkrivanje izvora topline kao $to je otkrivanje
provalnika ili bolesti u poljoprivrednim usjevima.

27. nacelo: jeftini kratkotrajni predmeti (umjesto skupih dugotrajnih predmeta)

Zamjena skupih dugotrajnih predmeta s vise jeftinih predmeta zadovoljavajuce kvalitete:
* uporaba jednokratnih predmeta radi izbjegavanja ¢iS¢enja i skladiStenja trajnih
objekata kao $to su plasti¢ne ¢ase u hotelima, jednokratne pelene, jednokratne
injekcijske Sprice 1 igle u medicini itd.
* simulatori smanjuju troskove obuke.
28. nacelo: mehanicka zamjena

A. Zamjena mehanickih sredstava senzorskim opti¢kim, akusti¢nim, magnetskim,
elektromagnetskim, toplinskim sredstvima:
* elektri¢na ograda umjesto Zi¢ane mreze
* ultrazvucno tjeranje glodavaca iz vrta
* elektronicko glasanje
* proizvodnja pekarskih mirisa kako bi se potakla kupovina kruha, peciva i kolaca
* dodavanje plina intenzivnog mirisa (merkaptan) u metan koji je bez mirisa radi
otkrivanja curenja iz cjevovoda ili troSila umjesto elektronic¢kih detektora curenja.
B. Uporaba elektri¢nih, magnetskih i elektromagnetskih polja za interakciju s predmetom:
« elektrostaticko nabijanje boje u prahu koja se ravnomjerno nanosi na predmet
bojanja
* elektrostaticko nabijanje etikete koja se ulaze u kalup za brizganje plasti¢nih
materijala (engl. in-mould labelling).
C. Zamjena statickih polja dinami¢nim, zamjena nestrukturiranih polja strukturiranim
poljima:
» moderne antene koriste vrlo precizno strukturirani obrazac zracenja (za razliku od
nekada$njih antena).
D. Uporaba polja u kombinaciji s Cesticama aktiviranim poljem (primjerice
feromagnetizam):
* zagrijavanje tvari koja sadrzi feromagneti¢ni materijal uporabom promjenjivog
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magnetskog polja iznad Curie todke?? — materijal postaje paramagneti¢an i vise ne
apsorbira toplinu.

29. nacelo: pneumatika i hidraulika

Uporaba plinovitih i tekuéih dijelova predmeta umjesto krutih dijelova (primjerice zracni
jastuci, napuhivanje, ispunjenost teku¢inom, hidrostatika, hidroreaktivnost):
» gel jastuci u uloscima ili potplatima cipela
* skladiStenje energije u hidraulicnom ili pneumatskom sustavu tijekom kosSenja
automobila za kasniju uporabu te iste energije za ubrzavanje
* unoSenje prostora za disanje u ugovore
» fleksibilne ili fleksibilnije nasuprot hijerarhijskim i krutim organizacijskim
strukturama
* likvidacija imovine radi dodatne likvidnosti i izbjegavanje stecaja.

30. nacelo: fleksibilne Skoljke i tanki filmovi

A. Uporaba fleksibilnih $koljki i tankih filmova umjesto trodimenzionalnih struktura:
* betonska konstrukcija za zimsko natkrivanje sportskih terena
« transakcija kreditnim ili debitnim karticama umjesto gotovinom
« kartonski 2D policajci ili policijski automobili kao sredstvo usporavanja prometa.

B. Izoliranje predmeta od vanjskog okolisa uporabom fleksibilnih $koljki i tankih
filmova:
* pokrivanje bazena ili rezervoara bipolarnom folijom (hidrofitna/hidrofobna) radi
smanjivanja isparavanja
« zaklanjanje radnika koji rade u otvorenom prostoru (gradiliSta, arheoloSka nalaziSta
itd.).
31. nacelo: porozni materijali

A. Izrada poroznih predmeta i predmeta s poroznim dijelovima kao §to su ulosci, obloge 1
sli¢no:
+ Sasija automobila s izbuSenim rupama u nosa¢ima radi smanjivanja tezine
« dopusteno curenje informacija kako bi se mjerila reakcija javnosti na, primjerice,
kontroverzna pitanja (vlada, gradska i druga poglavarstva itd.)
* poboljsavanje interne komunikacije kroz stvaranje intraneta koji je dostupan svim
uposlenicima na svim hijerarhijskim razinama.

B. Dodavanje dodatnih korisnih tvari u pore poroznog predmeta ili organizacije:
* dodavanje maziva u lezajeve od sinteriranog materijala
* uporaba paladija u izradi spremnika za skladiStenje vodika koji djeluje kao prava
spuzva za vodik 1 moze upiti do 900 puta ve¢i volumen vodika od vlastitog volumena
I propustiti ga.
32. nacelo: promjena boje

A. Promjena boje predmeta, njegovih dijelova ili okolisa:
* sigurna uporaba svjetla u fotografskoj tamnoj komori
* stvaranje korporativnih (organizacijskih) boja
* boje upozorenja

22 Curie temperatura (Tc) je ona kod koje se permanentni magnetizam materijala mijenja u inducirani magnetizam,
a magnetski moment mijenja smjer. Naziv je dobila po Pierre Curie koji je dokazao da se magnetizam gubi na
kriticnoj temperaturi (T¢ za Zeljezo iznosi 1043 K°).
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* olovke za oznacavanje.

B. Promjena transparentnosti predmeta, njegovih dijelova ili okolisa:
* uporaba fotolitografije za izradu poluvodica.

33. nacelo: homogenost

Izrada predmeta koji dolaze u interakciju s osnovnim predmetom od istog materijala ili
materijala s identi¢nim svojstvima:

* izrada ambalaze od istog materijala od kojeg je izraden sadrzaj (radi smanjivanja,

moguce kemijske reakcije)

* izrada alata od dijamanata za rezanje dijamanta

* povecanje transparentnosti organizacije, komunikacije, informacija itd.

* pjevanje u gospodarskom subjektu po istim notama

* unutarnji kupci

* brendiranje proizvoda ili stvaranje obitelji proizvoda

* stvaranje protokola za prijenos podataka izmedu razlicitih dijelova organizacije.

34. nacelo: odbacivanje i obnavljanje dijelova

A. Nakon $to predmet ili njegov dio ispuni svoju funkciju i postane nepotreban ili
nepozeljan, uklanja se otapanjem, evaprovacijom i sli¢no, ili se modificira tako da
ometajuca svojstva nestanu:

* uporaba topljive kapsule za isporuku lijekova u medicini

* ljevarska uporaba vostanih modela u pjes¢anim kalupima koji se otapaju nakon
ulijevanja rastaljenog metala u kalup

« fleksibilni projektni timovi promjenljivih veli¢ina

* ugovaranje specijalizirane opreme.

B. Obnova potroSenog dijela predmeta tijekom rada

* samoostre¢i noZ na kosilicama

» samopodesSavajuc¢i motori s unutra$njim sagorijevanjem koji imaju servisni interval
podesavanja od 160.000 prijedenih km

* povremeno ubrizgavanje entuzijazma u organizaciju (primjerice okupljanja radi
duhovne obnove, team building itd.)

* cjelozivotno ucenje.

35. nacelo: promjena fizikalnih i kemijskih parametara

A. Promjena agregatnog stanja predmeta:

* smrzavanje punjenja praline prije umakanja u ¢okoladu umjesto brizganja ili
nalijevanja tekuceg punjenja u ve¢ formiranu pralinu uz komplikacije koje donosi
zatvaranje praline

* prijevoz ukapljenih plinova radi smanjivanja transportnog volumena

» virtualna izrada prototipa

* virtualna kupovina

» telefonsko bankarstvo.

B. Promjena koncentracije, sastava ili konzistencije predmeta:
+ teku¢i sapun ima niz prednosti nad krutim sapunom, viskozniji je i laksi za doziranje
te iz higijenskih razloga primjereniji ako ga koristi viSe osoba
* uvodenje posebnih usluga u trgovinama
* promjena strukture mom¢adi u natjecateljskim sportovima.
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C. Promjena stupnja fleksibilnosti predmeta:
* vulkanizacija sirove gume radi promjene fleksibilnosti i trajnosti
* koristenje pametnih online kataloga
* racunalni programi s opcijama za pocetnika do naprednih korisnika.

D. Promjena temperature predmeta:

* podizanje temperature iznad Curie toCke radi promjene feromagneti¢ne tvari u
paramagneti¢nu tvar

* podizanje temperature hrane tijekom kuhanja mijenja okus, miris, probavljivost i
druga svojstva namirnica

* snizavanje temperature medicinskih uzoraka radi njihovog ocuvanja za kasnije
analize

* odusevljavanje zaposlenika o buduénosti organizacije (podizanjem radne
temperature), primjerice opcijskim dionicama, beneficijama, zajedni¢kim

planiranjem itd.

36. nacelo: fazna tranzicija

Uporaba fizikalnih pojava uslijed promjene agregatnih stanja kao §to su promjena volumena,
gubitak ili apsorpcija topline i sli¢no:

* uporaba leda za razaranje stijena kao $to je to ucinio Hanibal u Alpama tijekom svog

vojnog pohoda na Rim
* toplinske pumpe i hladnjaci koriste isparavanje i kondenzaciju u zatvorenim
termodinamickim ciklusima radi ostvarivanja korisnog rada
» koriStenje odusevljenja nakon zajedni¢kog uspjeha za potrebne organizacijske
ili neke druge promjene.

37. nacelo: toplinsko Sirenje

A. Uporaba toplinskog rastezanja ili skupljanja materijala:

« ¢vrsto povezivanje dvaju predmeta tako da se unutrasnji dio ohladi ili vanjski zagrije
prije spajanja da bi nakon hladenja ostvarili ¢vrsto povezivanje kao kod Zeljeznickih
kotaca

* zna€ajna otkri¢a i kreativno razmisljanje rijetko se dogada u mlakom okruZenju

« zagrijani zaposlenik ucinit ¢e vise od trojice ili ¢etvorice koji su mlaki i bezvoljni.

B. uporaba dvaju materijala s razli¢itim koeficijentima toplinskog rastezanja:

* uporaba bimetalnog termostata koji se savija uslijed nejednakog Sirenja razlicitih
materijala kod grijanja i hladenja

« sklapanje marketinskih ugovora u ovisnosti o trzi$noj toplini proizvoda ili usluga

» uskladivanje osobnosti u radnim grupama ili timovima.

38. nacelo: snazni oksidansi (pojacane interakcije)

A. Zamjena obi¢nog zraka sa zrakom obogacenim kisikom:
* ronjenje s bocama napunjenim Nitrox smjesom za produzavanje zaranjanja

* partnerstva u podjeli poslovnih rizika 1 prihoda.

B. Zamjena zraka obogacenog kisikom s Cistim kisikom (obogacena radna atmosfera):
* rezanje metala na viSoj temperaturi uporabom smjese acetilena i kisika
* tretiranje rana u okruzenju kisika pod visokim pritiskom radi unistavanja anaerobnih
bakterija i potpore zacjeljivanju
* pri sastavljanje radne grupe ili radnog tima voditi racuna o moguc¢im medusobnim
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reakcijama

* usmjeravanje radne grupe ili radnog tima na samo jedan projekt uz obogaceno
okruzenje

* Vodstvo je snazna kombinacija strategije i karaktera. Ako bas morate bez jednog od
ta dva, tada budite bez strategije. General H. Norman.

C. Uporaba ioniziranog kisika:
* ioniziranje zraka radi hvatanja onecis¢enja u zracnim filtrima
* uvodenje davoljeg odvjetnika u organizaciju
» koristenje tajnog kupca.

D. Zamjena ioniziranog kisika ozonom:
« ubrzavanje kemijske reakcije ioniziranjem plina prije uporabe.

39. nacelo: interna atmosfera / aditivi

A. Zamjena normalne atmosfere inertnim plinovima:
* sprjecavanje propadanja voca i povréa modificiranjem atmosfere u hladnjacama
* sprjecavanje oksidiranja vru¢e metalne elektrode uporabom argonske zastite
* usporavanje pri donosenju odluka u vaznim procesima (reorganizacija, izgradnja
tima, planiranje novih trzista, ponude za nadmetanje, dodjele nagrada, odredivanje o
organizacijskom povlacenju itd.).
B. Dodavanje neutralnih dijelova i aditiva:
* povecéanje volumena praskastih deterdzenata inertnim sastojcima
« koristenje trecih strana tijekom teskih pregovora, arbitraze itd.
* uvodenje pauza na sastancima osobito prije 1 tijekom rasprave i odlu¢ivanja o
sloZenijim sadrZajima.
40. nacelo: kompozitni materijali i strukture

Zamjena homogenih materijala kompozitnim ili s vi$e materijala:

» karoserija automobila izradena od uglji¢nih vlakana je laksa, ¢vrica i
fleksibilnija od ¢eli¢ne karoserije

* daske za jedrenje izradene od kompozitnih materijala imaju manju masu,
bolju upravljivost i lakse ih je oblikovati u razlicite oblike od drvenih dasaka

* multidisciplinarni timovi

* angaziranje razlicitih tipova li€nosti

* tvrdi 1 meki pregovaraci u istom timu

» kombinirana strategija visokog 1 niskog rizika.
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9. Izgradnja kvalitete: u¢inkovitost poslovnih procesa i uspjeSnost
poslovanja

Nerijetko se pojmovi u¢inkovitosti i uspjesnosti ne razlikuju. Ucinkovitost ili efektivnost znaci
na ispravan i produktivan nacin dobro obavljati poslove. Uspjesnost ili efektivnost oznac¢ava
ono poslovanje koje gospodarskom subjektu donosi dobit. Prema tome, moguce je da se u
nekom gospodarskom subjektu poslovi obavljanju ucinkovito, ali on moze, iz nekih razloga,
biti i neuspjesan. Moguca je druga situacija u kojoj se poslovi ne obavljaju u¢inkovito (kao u
konkurentnim poduzecima), ali zbog protekcionisticke politike u nacionalnoj ekonomiji,
gospodarski subjekt je zaSticen od konkurencije jeftinijih i boljih uvoznih proizvoda iz
inozemstva i otuda posluje uspjesno.

9.1. Poznatije metode poboljsavanja poslovnih procesa

Kvalitetu poslovanja potrebno je zapoceti od prvog dana postojanja gospodarskog subjekta i
nastaviti je brizljivo njegovati i izgradivati tijekom njegovog rasta i razvoja. Zanemarivanje
kvalitete put je prema neuspjehu. Takoder, svako kasnije nastojanje njenog unapredenja
zahtijeva mnogo vise organizacijskih napora negoli na pocetku poslovanja.

Danas su razvijene brojne metode poboljSavanja poslovnih procesa, a koje su prikladne za
provodenje u vecini djelatnosti. Navedimo samo najznacajnije:®

Kaizen (poboljsanje ili promjena na bolje) se odnosi na filozofiju stalnog unapredenja poslovnih
procesa u proizvodnji i menadzmentu koji Sse temelje na znanju i iskustvu svih uposlenika.
Temelji se na jedinstvenoj Zivotnoj filozofiji prema kojoj se svaki aspekt Zivota treba stalno
poboljsavati.?*

Toyota Production System (hrv.: Toyota proizvodni sustav) podrazumijeva proizvodnju onoga
Sto kupci Zele, u vremenu U kojem to Zele i u Zeljenoj koli¢ini. Takoder, podrazumijeva i
sljedece: minimiziranje zaliha, razdvajanje ljudskog od strojnog rada, ali Koristiti oboje,
ugradivanje kvalitete u poslovne procese, sprecavanje nastajanja greSaka, skra¢ivanje vremena
izmedu zaprimanja narudZbe 1 isporuka te stvarati ve¢u mjeSavinu proizvoda manjih obujmova
na ucinkovit nacin. Ovo je kaizen primijenjen u automobilskoj industriji.?

JIT — Just in time (hrv.: to¢no na vrijeme) sadrzi set proizvodnih metoda koji obuhvaca
redukciju viskova, potpunu kontrolu kvalitete te odanost kupcima.?

Lean Manufacturing (hrv.: vitka proizvodnja) je poslovna filozofija koja nastoji reducirati sve
resurse uz stvaranje istih vrijednosti (proizvoda ili usluga). To zna¢i manje investicije, manji
pogoni, manje napora, manje kapitala, manje radnika itd., Sto se postiZze eliminiranjem svih
rasipanja, Skarta, rastura, kala i loma.?’

23 Usp. Pipuni¢, A.; Grubii¢, D.: Suvremeni pristup poboljianjima poslovnih procesa i poslovna uspjesnost.
Ekonomska misao i praksa, Vol. XXIII. 2014, No. 2. 2014, str. 541-572.

24 Sisko Kulig, M.: Istrazivanje utjecaja osposobljenosti tvrtke za implementaciju TQM-a na efikasnost poslovanja
tvrtke, Tehnicki vjesnik, Vol. 16, No. 4, 2009. Takoder, Kanji, G. K., Asher, M.: 100 methods for Total Quality
Management, Sage Publications, London 1996.

% Taiichi, O., Toyota Production System: Beyond Large-Scale Production. Productivity, Tokyo 1988.

2% Everett E. A. Jr, Ebert, R. J.: Production & Operations Management, Prentice Hall, Englewood Cliffs 1992.

27 \Womack, J. P., Jones, D. T.: The Machine that Changed the World. Harper Collins Publisher, New York 1990.
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Kanban (ploca za pisanje, marker, kartica, znak) je koncept poboljSanja koji se oslanja na
filozofije tocno na vrijeme 1 na vitku proizvodnju te oznacava sustav proizvodnje s malim
zalihama.?

TQM - Total Quality Management (hrv.: potpuno upravljanje kvalitetom) jest poslovna
koncepcija koja je dugorocno orijentirana na kontinuirano poboljSavanje kvalitete proizvodnih
1 poslovnih procesa. Kako bi zadovoljila ocekivanja kupaca, klijenata i1 korisnika, ocekuje
potpuno sudjelovanje svih uposlenika na svim organizacijskim razinama u povecavanju
kvalitete pojedinaca, radnih grupa, sektora kao i cijele organizacije.?

Supply Chain Management (hrv.: upravljanje opskrbnim lancem) opisuje se kao menadzment
svih funkcija, postrojenja, aktivnosti koje cine lanac vrijednosti, kako unutar tako i izvan
poduzec¢a.® To znadi da svi suradnici, ili dionici, od dobavlja¢a preko proizvodaca i distributera
do krajnjih kupaca suraduju razmjenom podataka i informacija o prodaji, zeljama kupaca,
kapacitetima, troSkovima i drugim relevantnim podacima.

Benchmarking je poslovni alat koji je razvio Xerox, kojim se sistemati¢no analiziraju, istrazuju
i usporeduju najbolje prakse najboljih gospodarskih subjekata u promatranoj djelatnosti, a koje
mogu biti korisne za unapredenje vlastitih poslovnih procesa.®

Six Sigma (hrv.: Sest sigma) je poslovna strategija razvijena u Motoroli kojoj je cilj poboljsanje
gotovih proizvoda na nacin identificiranja i uklanjanja greske. Ova poslovna strategija ima za
cilj kvalitetu proizvoda u kojoj ¢e biti 3-4 greske na milijun proizvoda.®

5S — Five Steps (hrv.: pet koraka) je metoda razvijena u Japanu i usmjerena na organizaciji
radnog mjesta s ciljem povecanja produktivnosti radnika, poboljSanje kvalitete 1 ocuvanja
zdravlja i sigurnosti radnika. Pet koraka su sljede¢i: (1) sortiranje (jap.: sieri) i eliminiranje
nepotrebnih stvari kao §to su alati, dijelovi, materijali itd., (2) stabiliziranje (jap.: seiton) — sve
treba biti na svome mjestu i sve mora imati svoje mjesto, odnosno nema traganja za alatom,
dijelovima, materijalima, uputama itd., (3) sistematsko ¢is¢enje (jap.: seiso) odnosno radno
mjesto, oprema, radnik treba biti Cist, uredan i sve na svome mjestu, (4) standardizacija (jap.:
seiketsu) odnosno svi radni postupci i aktivnosti trebaju biti standardni i konzistentni, (5)
samokontrola (jap.: shitsuke) zna¢i odrzavanje i revizija standarda.*

CIP - Continuous Improvemet Process. Proces stalnih poboljsanja proizvoda, usluga i procesa
jest koncepcija koja se temelji na prijedlozima zaposlenika. Cak i male promjene imaju
dugotrajne ucinke.*

Monozukuri (hrv.: proizvodnja) predstavlja duhovnu i kulturnu orijentaciju na proizvodnju
odli¢nih ili savrSenih proizvoda ili usluga. Monozukuri istiCe umjeSnost i izvrsnost u
proizvodnji koja potom rezultira uzitkom i ponosom. Zahtijeva kreativnost i dugogodis$nje
radno iskustvo kako od nekog dobrog proizvoda naciniti najbolji.*®

28 Stevenson, W. J.: Operations Management. Tenth edition, McGraw-Hill Irwin, New York 2009.

2 Kanji, G. K., Asher, M.: 100 Methods for Total Quality Management. Sage Publications, London, 1996.

30 Stevenson, W. J.: Operations Management. Tenth edition, McGraw-Hill Irwin, New York 2009.

31 Schonberger, R., Knod, M. E. Jr.: Operations Management: Continuous Improvement. Peto izdanje, McGraw-
Hill Irwin, New York 1994.

32 Ziegenbein, K.: Kontroling, RriF plus, Zagreb 2008.

33 Black, J.: Lean Production: Implementing World Class System. Industrial Press Inc., New York 2008.

34 Oakland, J., S., Sohal, A., S., Total Quality Managemet, text with cases. Butterworth, Oxford, 2001.

% Yamane, Y., Childs, T.: Manufacturing Technology Transfer: A Japanese Monozukuri View of Needs and
Strategies. Productivity Press, New York 2018.
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ISO standardi (International Organization for Standardization) je nevladina medunarodna
institucija za standarde osnovana 1947. godine koja kontinuirano donosi medunarodne norme
za razliita podrucja razli¢itih industrijskih grana, tehnologija, sigurnosti hrane, poljoprivrede i
zdravstva.®* Organizacija je do sada je donijela 22.808 normi koje se odnose na proizvode,
usluge i sustave kako bi se osigurala kvaliteta, sigurnost i u¢inkovitost.*

Sustav upravljanja kvalitetom proizvoda i usluga (ISO 9001:2015) kao medunarodna norma
za upravljanje sadrzi kriterije potrebne za implementaciju, odrzavanje, unapredivanje i
certifikaciju sustava upravljanja kvalitetom. Sadrzi deset odjeljaka.®

Odjeljak 1. Podruéje primjene.

Odjeljak Normativne reference.

Odjeljak 3. Uvjeti i definicije.

Odjeljak 4. Kontekst organizacije: identificiranje unutarnjih i vanjskih pitanja, identificiranja
zainteresiranih strana i1 njihovih o¢ekivanja, definiranje opsega sustava upravljanja kvalitetom
te utvrdivanja organizacijskih interesa.

Odjeljak 5. Vodstvo organizacije i njegova predanost sustavu kvalitete, usredoto¢enost na
kupce.

Odjeljak 6. Planiranje: utvrdivanje poslovnih rizika, odredivanje poslovnih ciljeva, izrada
operativnih dokumenata za postizanje ciljeva organizacije te planiranje promjena.

Odjeljak 7. Podrska: upravljanje svim sredstvima potrebnima za kontinuirano funkcioniranje
sustava za upravljanje kvalitetom organizacije (primjerice: ljudski resursi, gradevinski objekti
1 infrastruktura, radno okruzenje, resursi za pra¢enje 1 mjerenje, organizacijskog znanje).

Odjeljak 8. Funkcioniranje: sadrzi zahtjeve za operativno planiranje i kontrolu, pregled
zahtjeva proizvoda, dizajn, nadzor nad vanjskim davateljima usluga, kreiranje i1 puStanje u
promet proizvoda ili usluge i kontrolu nesukladnih izlaza procesa.

Odjeljak 9. Procjena ucinkovitosti: sadrzi zahtjeve koji su potrebni za pracenje
funkcioniranja sustava upravljanja kvalitetom (mjerenje procesa, procjena zadovoljstva kupaca,
interne revizije te kontinuirano pracenje funkcioniranje sustava upravljanja kvalitete od strane
uprave).

Odjeljak 10. Poboljsanja: sadrzi zahtjeve koji su potrebni kako bi sustav upravljanja
kvalitetom tijekom vremena bio bolji.

Sustav upravljanja okoliSem (ISO 14001:2015) potvrduje da certificirani gospodarski subjekt
upravlja okoliSem kao odgovorna pravna osoba. Sustav za upravljanje zdravljem i sigurnosti
na radu (OHSAS 45001) definira organizacijske zahtjeve koji se odnose na prevenciju ozljeda
na radu, sprecavanje nesreca na radu, te podizanje svijesti o vaznosti sigurnosti i zastite zdravlja
kod zaposlenika. Sustav upravljanja informacijskom sigurnoséu (ISO 27001:2013)
osigurava protok informacija unutar gospodarskog subjekta sigurnim i u¢inkovitim, osigurava
informacije na vrijeme, spreava gubitak, zloporabu i neovlasteno mijenjanje informacija,
osigurava dostupnost informacija samo ovlastenim osobama, pomaze sukladnost sa zakonskim
zahtjevima i zaStitom podataka. Sustav upravljanja kontinuitetom poslovanja (ISO 22301)

% |so dolazi od gréke rijedi icog (isos) koja znaci jednak.
37 1SO — O nama: Dostupno na <https://www.iso.org/about-us.html>. [20. 09. 2019.].
38 ]SO 9001:2015. Dostupno na <https://www.iso.org/obp/ui/#iso:std:is0:9001:ed-5:v1:en>. [20. 09. 2019.].
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ima za cilj sprijeciti izvanredne situacije odnosno zastititi gospodarski subjekt od nemoguénosti
isporuke svojih proizvoda ili usluga.

9.2. Metoda Dvadeset kljuceva kvalitete

Prakti¢ni program revolucije u tvornicama i ostalim organizacijama (engl. The Practical
Programme of Revolution in Factories and Other Organisations — PPORF) takoder je poznat
kao 20 keys Method ili Metoda 20 kljuceva koju je razvio je Iwao Kobayashi. Metoda se temelji
na Toyota proizvodnom sistemu (engl.: Toyota Production System). Ovo je sveobuhvatan i
pragmatian program neprekinutog unapredenja poslovanja koji pomaze povecanju
produktivnosti i drugih poslovnih u¢inkovitosti.>®

Dvadeset klju¢eva predstavlja dvadeset poslovnih podrucja, a koristi se za postizanje sljedecih
ciljeva: brze i lakSe postizanje strateskih ciljeva; uklju¢ivanje i poticanje svih zaposlenika kako
bi se razvio njihov pun potencijal; promjena kulture; povecanje proizvodnosti i skracenje
ciklusa proizvodnje; smanjenje troskova; smanjenje broja pogresaka u proizvodnji; povecanje
zadovoljstva kupaca i dobavljaca i poveéanje inovativnosti.®

Gospodarski subjekti koji implementiraju Program dvadeset klju¢eva moci ée sljedece:
* postizati strateSke ciljeve poslovanja

* unaprijediti brzinu u¢enja i inoviranja u poslovanju te unaprijediti produktivnost i
fleksibilnost u organizaciji kako bi bolje prihvatili promjene i zahtjeve trzista

 eliminirati sve vrste otpada (aktivnosti koje ne donose vrijednost) kako bi se
unaprijedilo zadovoljstvo kupaca i trzi$ni udio uz proizvodnju boljih, brzih i jeftinijih
proizvoda i usluga

» osnaziti i motivirati zaposlenike da rade kako bi se postigli ciljevi poslovanja
« unaprijediti konkurentnost, profitabilnost i dugoro¢ni odrZivi uspjeh kompanije.
Nazivi pojedinih kljuc¢eva su sljedeci:
1.: Ciséenje i organiziranje gospodarskog subjekta
Racionaliziranje sistema / svrstavanje ciljeva
Aktivnosti malih grupa
Smanjivanje rada u toku
Brze promjene tehnologije
Kaizen poslovanja
Nula defekata u proizvodnji
Povezana proizvodnja

© 0o N o g bk DD

Odrzavanje opreme i strojeva

10.: Kontrola vremena i predanost

39 Usp. Erceg, A.: 20 kljudeva. Web--¢asopis hrvatskog drustva za kvalitetu, No.13, velja¢a 2014. Dostupno na
<http://kvaliteta.inet.hr/e-quality/prethodni/13/prenosimol.htm>. [20. 09. 2019.] Takoder u: Primorac, Z.
Povecanje konkurentnosti hrvatskog gospodarstva (metoda 20 kljuceva), Microsoftov dan poslovne
produktivnosti, Zagreb, 17. 02. 2005.

40 Pipunié, A.; Grubisié, D.: Suvremeni pristup pobolj§anjima poslovni procesa i poslovna uspjesnost. Ekonomska
misao i praksa, Vol. XXIII. (2014), No. 2. str. 541 — 572.
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11.: Osiguranje kvalitete

12.: Razvijanje dobavljaca

13.: Eliminiranje otpada

14.: Ohrabrivanje zaposlenika da stvaraju unapredenje
15.: Raznovrsnost vjestina i obuke

16.: Raspored proizvodnje

17.: Kontrola efikasnosti

18.: Koristenje informacijskih sistema

19.: Cuvanje energije i materijala

20.: Koristenje tehnologije za strateSke prednosti.

Metoda dvadeset klju¢eva suraduje i pomaze ostale inicijative unapredenja kao $to se moze
primijetiti iz sljedece slike suncevog sistema.

Slika 2. Suncev sustav kvalitete

Better
14 5

Strenghtening
Energizing

17 Cheaper Faster 8

15 15

19 13

Kljué 1: Ci¥¢enje i organiziranje
Osnova ovog kljuca, kao jednog od Cetiri osnovna kljuca, je neprekidna primjena tehnika
¢iS¢enja 1 organiziranja te time ¢ine¢i ovaj dio posla vise etickim negoli dodatkom radnim
aktivnostima. Postoje¢i rad je laksi.
Ovaj bi klju¢ takoder trebao znacajno pridonijeti reinzenjeringu radnog mjesta stvarajuci
funkcionalno lijepo radno mjesto na koje su ljudi ponosni i tako ¢ini radno mjesto vrijednim

rada. To dovodi do moguénosti obavljanja viSe rada s istim sredstvima odnosno povecanja
produktivnosti.

Kljué 2: Racionaliziranje sistema / Svrstavanje ciljeva

Glavni cilj kljuca 2 je ujednacavanje upravljanja od gore prema dolje i od dolje prema gore, te
prirodnog toka organizacije i poboljSavanje svrstavanja cijelog poslovanja.
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Kljué 3: Aktivnosti malih grupa

Aktivnosti malih grupa koriste mudrost zaposlenika na prvim crtama i dovode do poboljsanja
na radnom mjestu. One usredotoCuju poboljSanja na mjestima gdje se odvija stvarni posao. Za
uspjeh ovog kljuc¢a neophodno je da menadzeri osiguraju aktivnu potporu i ohrabrenja vezana
uz prijedloge kreirane u prodaji.

Kljué 4: Smanjenje posla u procesu

Osnova ovog kljuca je da veliki radovi u tijeku (engl.: Work in progress - WIP) ne samo da
nisu nezeljeni zbog negativnog financijskog utjecaja nego postoje i drugi indirektni negativni
Njihovom identifikacijom i rjeSavanjem radni tok postaje efikasniji. To zauzvrat dopusta
poboljsanja u poslovanju tako da se mogu postaviti i odrzavati optimalne razine WIP-a.

,,... u bilo kojoj proizvodnoj situaciji cesto vidimo ljude kako rade umjesto da cekaju. Radnik
pocinje rad na sljedecem poslu, tako da je cekanje skriveno. AKo se situacija ponavlja,
proizvodi se akumuliraju na kraju proizvodne linije ili izmedu linija. Ti se proizvodi moraju
skloniti ili skladistiti. AKO ove momente smatramo radom, uskoro necemo moci razlikovati
otpad od rada. U proizvodnom sistemu Toyote ovaj se fenomen naziva otpad pretjerane
proizvodnje — nas najgori neprijatelj jer pomaze pri skrivanju ostalih otpada . Taichi Ohno

Klju¢ 5: Brze promjene tehnologije

Klju¢ organizacijske konkurentnosti je fleksibilnost i odgovaranje kupcima. Klju¢ 5 nastoji
unaprijediti fleksibilnost i sposobnost zadovoljavanja kupaca kompanije i eliminirati otpad
smanjenjem vremena promjena na radnom mjestu. Krace je vrijeme kljucni sastojak adaptacije
1 usredotocenosti na kupca.

Klju¢ 6: Kaizen poslovanja

Osnova ovog kljuca je koriStenje sistemskih poboljSanja na razini procesa i time se zna¢ajno
moze povecati produktivnost.

Analiziranjem postupaka koji dodaju vrijednost, smanjenjem nepotrebnih pokreta,
kombiniranjem, pojednostavljivanjem i eliminiranjem ostalih postupaka, poboljsanja u realnim
troSkovima i produktivnosti mogu se ostvariti i odrZavati. Stoga je proizvodna i usluzna
izvrsnost unaprijedena kroz procese gdje se odvija posao koji dodaje vrijednost.

Kljué 7: Nula defekata u proizvodnji

Nula defekata u proizvodnji usredotocuje se na cilj od nula defekata u proizvodnji.
Progresivnim unapredivanjem opreme i strojeva u cilju eliminiranja nadziranja cjelokupnog
ciklusa, proizvodnja bez greSaka kvalitetnih proizvoda je moguéa. Kroz tehnike kao $to je
automatizacija gdje su strojevi modificirani i automatizirani s ljudskim dodirom, zadaci strojeva
ne zahtijevaju promatranje. Zadaci strojeva postaju samoreguliraju¢i i samoprekidajuci.
Sprjecavanje propusta je stoga osnovni dio procesa, kada se Salju signali koji indiciraju
nedostatak ili zamjenu alata, pa ¢ak i prilagodavanje. Na taj se na¢in proizvodnja s nula defekata
moze posti¢i. U isto vrijeme operateri su oslobodeni od promatranja strojeva te se mogu
ukljuciti u druge aktivnosti kao $to su odrZzavanje, CiS¢enje i organiziranje, obuka te ostale
zadatke koji donose vrijednost.
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Kljué 8: Povezana proizvodnja

Osnova ovog kljuca je stvaranje glatkog, brzog procesnog toka putem vizualno upravljanih
optimalnih razina zaliha i efektivne komunikacije i kooperacije izmedu uzvodnih i nizvodnih
procesa.

Neprestana optimalizacija vr$i se kombiniranjem i pojednostavljivanjem procesa i proizvodnih
linija te uklanjanjem skladista i prekomjernih zaliha.
Klju¢ 9: Odrzavanje strojeva i opreme

Odrzavanje strojeva i opreme je ucinkovito ako se provodi kao zajednicki posao izmedu
operatera i odrzavanja. Cilj je povecati razinu operacija opreme (Equipment Operation Rate —
EOR) ili cjelokupnu razinu u¢inkovitosti opreme (Overall Equipment rate — OEE) na iznad
95%. To se postize pristupom koji je pokriven ovim klju¢em, uz potporu radnog nacina i
poboljsanja gore spomenutih timova u svim ostalim klju¢evima.

OEE = dostupnost x ucinkovitost x kvaliteta
EOR = dostupnost x u¢inkovitost

Klju¢ 10: Kontrola vremena i predanost

Klju¢ je usredotocen na stvaranje pozitivne radne atmosfere, dobrog radnog redoslijeda i visoke
predanosti na radnom mjestu.

Kljué¢ 11: Osiguranje kvalitete

Kriti¢ni koncept ovog kljuca je ugradivanje kvalitete u procese pomocu ukljucenosti operatera.
Cilj je stvoriti radno mjesto usredotoceno na kvalitetu s fokusom na sprecavanje defekata
pomocu uklju€enosti operatera, obrac¢anjem paznje na korijenske uzroke problema kvalitete 1
nacine dokazivanja greSaka (Poke-Yoke).

Krajnji cilj je postizanje nula defekata.

., Vierujem da je 80% uspjeha japanskin TQM aktivnosti nastalo zbog aktivnosti ciklusa
kvalitete, a ne vise od 20% zasluga pripada statistickoj procesnoj kontroli (Statistical Process
Control — SPC). “ Shingeo Shingo

Kljuc 12: Razvijanje dobavljaca

Razvijanje dobavljaca prosiruje aktivnosti poboljSanja kvalitete radnog mjesta 1 ostale koristi
za dobavljaca za ukupnu korist lanca dobavlja¢ — kupac.

Dobavljaci su odraz u ogledalu kompanije — na primjer, ako dobavlja¢ isporu¢i komponente
loSe kvalitete, informacije ili usluge s kasnjenjem, to ¢e gotovo sigurno utjecati na kasnjenje i
probleme s kvalitetom u vaSoj proizvodnji.

,, Partnerstvo s dobavljacem je kada kupac i dobavljac razviju bliski i dugorocni odnos u
kojem oboje rade zajedno kao partneri u pravom smislu te rijeci. “ Prof. Peter D. Wickens,
The Ascedant Organization.

Kljué 13: Eliminiranje otpada

Osnova ovog kljua je stvaranje pozitivnog pristupa na mjestima poslovanja prema
identifikaciji i eliminaciji otpada. Metodologija omoguc¢ava pristup od dolje prema gore uz
prepoznavanje otpada kao mogucénosti poboljSanja.
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Kljué 14: Ohrabrivanje zaposlenika da stvaraju pobolj$anja

poboljsanja — stoga ovaj klju¢ ima snazne veze s klju¢em 1 i klju¢em 3, i obratno.

Srz metodologije je kreiranje radionica za unapredenje i omogucéavanja zaposlenicima da
koriste radionice za unapredivanje te kreiraju, naprave i izgrade vlastita poboljSanja.

,,Kao manageri moramo ohrabriti i izazvati sve nase ljude da se neprekidno razvijaju i
unapreduju. Tada ¢emo vidjeti osnazene, produktivne, konkurentske i profitabilne kompanije
koje neprekidno rastu! “ Gianni Ravazzoti, Ceramin Industries CEO

Kljuc 15: Raznovrsnost vjeStina i obuke

Brzi odgovor na potrebe kupaca zahtijeva fleksibilnost radnog mjesta. Ovaj se klju¢ odnosi na
razvoj zaposlenika kako bi odgovorili na te izazove. Raznovrsnost vjestina i obuke donosi
koristi organizaciji kao i zaposlenima koji postaju vrjednije osobe i zadovoljniji su poslom.

Kljué 16: Raspored proizvodnje

Ovaj se klju¢ odnosi na nacin na koji organizacija osigurava pravovremenu isporuku kupcu
putem ucinkovitog rasporeda. Kako bi se ovo postiglo, neophodno je razviti preostalih
19 kljuceva, a posebno kljuceve 4, 51 8.

Kljué 17: Kontrola uinkovitosti

Osnova ovog kljuc¢a je motiviranje zaposlenika kako bi postigli realne rasporede te da zaposleni
neprekidno postavljaju sami sebi ciljeve kako se postize bolja uc¢inkovitost — to nije kontrolni
sistem ucinkovitosti postavljen od strane uprave. Kontrola u¢inkovitosti provodi se vizualnim
prikazivanjem ucinkovitosti rada na jednostavan, razumljiv i relevantan nacin u tocki
proizvodnje tako da se poboljSanja u produktivnosti 1 nagrade mogu mjeriti 1 usuglasavati.

Klju¢ 18: Koristenje informacijskih tehnologija

Ljudski faktor postaje sve vece usko grlo u razvijanju kompjuterskih sistema. Kroz jacanje
ostalih kljuceva i pracenjem pristupa Dvadeset kljuceva, razvoj softwarea i mikroprocesorskih
aplikacija moze biti koordiniran s trenutnom razinom postignu¢a u unapredenju kvalitete
proizvodnje. Kako se poboljsava rezultat Dvadeset kljuceva, nadzornici i menadZer su u boljoj
mogucénosti identificiranja potreba kompjuterskih sistema. Ako uredenjem organizacijsko
radno mjesto nije ojacano, potpuna korist kompjuterizacije je rijetko postignuta!

,, Kada kompjuterizirate neucinkovit poslovni proces, povecavate neucinkovitost; kada
kompjuterizirate ucinkovit poslovni proces, povecavate ucinkovitost. * Bill Gates, predsjednik
Microsoft Corporationa

Kljué 19: Stednja energije i materijala

Osnova ovog kljuca je da se Stednjom energije i materijala i poboljSanjem koriStenja materijala
mogu ostvariti znacajna smanjenja troskova cijelog sistema. Ovaj je klju¢ veza s ISO 14000.

Kljué 20: KoriStenje tehnologije za strateSku prednost

Ovaj klju¢ promatra specificni benchmarking industrije i stavlja u odnos benchmark s onim $to
je najnovije u razvoju tehnologije za odredenu kompaniju i industriju. Kriti¢ni aspekt je brzina
razvoja srzi tehnologije ukljucujuéi proces/dizajn proizvoda i razvoj; sposobnost ljudi da nauce
nove tehnologije i njihova razina vjestine za koriStenje tehnologije. Nije vrijedno imati najbolju
1 najnoviju opremu (vodeca tehnologija) bez vjestine koristenja (tehnologija mjesta).
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Tablica 5. pokazuje koji se organizacijski ciljevi mogu posti¢i koriStenje pojedinih kljuceva
odnosno skupine kljuceva.

Tablica 5. Povezanost organizacijskih ciljeva i pojedinih kljuceva kvalitete

Organizacijski ciljevi Dvadeset kljuceva

1 | Ciscenje i1 organiziranje

. . ) 2 | Racionalizacija sistema / Svrstavanje ciljeva
Jacanje radnog mjesta

3 | Aktivnosti malih grupa

10 | Kontrola vremena i predanost

7 | Proizvodnja s nula defekata

9 | Odrzavanje strojeva i opreme

Poboljanje kvalitete 11 | Osiguranje kvalitete

12 | Razvijanje dobavljaca

15 | Raznovrsnost vjestina 1 obuke

13 | Uklanjanje otpada

Smanjenje troskova 14 | Ohrabrivanje zaposlenika da stvaraju poboljSanja
(poboljsanje 6 | Kaizen poslovanja
produktivnosti)

17 | Kontrola u¢inkovitosti

19 | Stednja energije i materijala

5 | Brza promjena tehnologije

PoboljSanje toka procesa,
smanjenje WIP-a,
brZe isporuke 16 | Rasporedivanje proizvodnje

4 | Smanjivanje zaliha

8 | Povezana proizvodnja

Razvoj tehnologije 18 | KoriStenje mikroprocesora

20 | Koristenje tehnologije za strateSku prednost
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10. Upute za vjezbu izrade poslovnog plana

10.1. Uvod

Poslovni plan pisani je dokument kojim poduzetnik nastoji jasno definirati ciljeve svoje
poslovne ideje, isplanirati sve klju¢ne sadrzaje te setom ekonomskih indikatora testirati
poslovne ishode tijekom petogodis$njeg razdoblja njegove poslovne eksploatacije.

U pripremi poslovnog plana dobro je imati na umu kako uspjesnost poduzetnickog procesa
poslovnog pothvata ovisi o sljede¢im Cimbenicima:

(1) kvaliteta poslovne ideje kojom ¢e se iskoristiti poslovna prilika te zadovoljiti
postojec¢a i dovoljno znacajna trziSna potreba

(2) ispravni izracuni procijenjenih resursa (ljudski potencijali, imovina, kapital),
poslovnih prihoda i rashoda te pokazatelja uspjesnosti

(3) relevantni marketins$ki program marketing-miksa (proizvoda, cijene, promocije i
kanala distribucije)

(4) razumna procjena poslovnih rizika
(5) kompetentna priprema, aktivizacija i vodenje poslovnog pothvata.

U poslovnoj praksi prisutne su razli¢ite metodologije pripreme poslovnih planova koje se
medusobno ne razlikuju previse u klju¢nim dijelovima sadrzaja. Ti su dijelovi najcesce:

(1) sazetak ili skraceni pregled planiranog projekta
(2) informacije o investitoru i cilju investicije
(3) tehnicko-tehnoloSka analiza projekta
(4) analiza lokacije i infrastrukture
(5) ekonomske i financijske projekcije projekta i
(6) analiza ucinkovitosti projekta.
Sadrzaj poslovnog plana treba biti prilagoden poslovhom pothvatu i1 izabranoj djelatnosti,

odnosno zahtjevima poslovne banke, investitora ili drugih zainteresiranih dionika.*!

Hrvatska banka za obnovu i razvitak preporucuje sljedece dijelove poslovnog plana koji se
odnose na vrijednost ulaganja u poslovni pothvat do 700.000,00 kuna:*

1. Podaci o poduzetniku
1.1. O osobi poduzetnika
1.2. Procjena poduzetnicke sposobnosti
2. Polaziste
2.1. Nastanak poduzetnicke ideje
2.2. Razlozi osnivanja
2.3. Vizija i zadaca poduzetnickog pothvata

3. Predmet poslovanja (proizvodi ili usluge)

4l Pavicié, N.; Resetar, Z. i To$ Bubli¢, T.: Recommended contents of business plans and feasibility studies at
home and abroad. DIEM 2013.: Scientific Conference on Innovative Approaches to the Contemporary Economic
Problems. 1% Dubrovnik International Economic Meeting, 27 — 29" September 2013. Str. 61. — 63.

42 Hrvatska banka za obnovu i razvoj. Dostupno na: <https://www.hbor.hr/poslovni-plan/>. [01. 10. 2019.].
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4. TrziSna opravdanost
4.1. Trziste nabave
4.2. Trziste prodaje
5. TehnoloSko-tehnicki elementi pothvata
5.1. Opis tehnologije
5.2. Struktura troskova
5.3. Struktura i broj zaposlenih

6. Lokacija
7. Zastita okoline

8. Financijski elementi pothvata
8.1. Investicije u osnovna sredstva
8.2 Proracun amortizacije
8.3. Kalkulacija cijena
8.4. Troskovi poslovanja
8.5. Investicije u obrtna sredstva
8.6. lzvori financiranja
8.7. Racun dobiti (dohotka)

8.8. Pokazatelji u¢inkovitosti
8.8.1. Financijski tijek (primici i izdaci)
9. Zakljucak

Koju god varijantu sadrzaja poslovnog plana izaberete, budite sigurni da je ona prihvatljiva
subjektu kojemu je namijenjena, primjerice poslovnoj banci, ulaga¢ima, upravnom odboru itd.

Takoder, prilikom izracuna i prikaza pojedinih pokazatelja projekta, potrebno je da navedete
odgovaraju¢u ekonomsku interpretaciju dobivenog matemati¢kog izraza. Ili drugim rijecima,
potrebno je rezultat pojedinih matematickih izrauna prevesti na ekonomski jezik.

Primjerice, kada izra¢un godiSnje stope prinosa tijekom razdoblja eksploatacije projekta pokaze
u prvoj godini 35,55%, u drugoj 38,21% itd., tada je zaklju¢ak da ¢e svaka kuna uloZena u
projekt u prvoj godini promatranog razdoblja donijeti 0,35 kuna, u drugoj 0,38 kuna itd.

Ili drugi primjer. Ako je rezultat primjene formule pravila palca 11, tada je potrebno
interpretirati dobiveni podatak tako da se navede da ¢e se uloZena sredstva, po navedenom
kamatnjaku, vratiti za 11 godina. Nakon toga taj podatak treba dodatno usporediti i
prokomentirati s brojem godina povrata investicije u promatrani poslovni projekt.

Dio ovog priru¢nika je predlozak sinopsisa koji moZe biti pomo¢ni okvir tijekom sastavljanja
poslovnog plana. Na mjestima gdje se nalazi ova oznaka (...), studenti trebaju unijeti svoj tekst
kojim opisuju, objasnjavaju, najavljuju ili obrazlazu odredeni sadrzaj. Studenti sinopsis mogu
koristiti u *.doc formatu te tako ukloniti tekst kojim se nesto objaSnjava i1 pojaSnjuje, a unijeti
svoj tekst. Takoder, studenti mogu koristiti 1 priredene Excel tablice, potrebne za izracune
pojedinih iznosa u poslovnom planu. Nakon §to se potrebni proracuni obave, pojedinu tablicu
jednostavno kopirajte na odgovaraju¢e mjestu u Word dokumentu. Nemojte propustiti navoditi
Svoja obrazlozenja i komentare izracuna koje ste izveli, jer tako pokazujete razumijevanje
dobivenih rezultata, odnosno dokazujete sposobnost matematicke rezultate prevoditi na
ekonomski jezik. Za poslovni plan moze se re¢i da se njime poslovne ideje 1 poduzetnicke
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namjere prevode na jezik matematike, zatim se obave potrebni izracuni, te se tako dobiveni
rezultati prevode na jezik ekonomije.

Preporucujem koriStenje prilozenih formula u Excel tablicama kojima se pojedina polja
razliCitih tablica medusobno povezuju te se rezultati izratuna jedne tablice automatski upisuju
u odgovarajuce polje druge tablice. Takva povezivanja omoguéuju oblikovanje, razmatranje i
odlu¢ivanje o razli¢itim iznosa ulaganja, troSkova, kamatnih stopa itd. Drugim rijecima,
medusobno povezane Excel tablice omoguéuju sagledavanje razli¢itih poslovnih situacija ili
Sto bi bilo kad bi bilo ovo. Primjerice, koji ¢e biti iznosi neto primitaka i indikatora uspjesnosti
poslovnog projekta ako se smanje ili povecaju neki od troskova, ili ako se povecaju place
zaposlenicima, ili ako se prije planiranog roka otplate krediti i time se izbjegnu troskovi
kamata.®

U nastavku ove vjezbe nalaze se kratke upute potrebne za izradu pojedinih dijelova poslovnog
plana prema autoru Nikoli Kuvaéic¢u.* Kako se ovaj Priru¢nik moze koristiti i kao radna
biljeznica, u prazne tablice mozete upisati iznose svoga poslovnoga plana, dok se u a-tablicama,
koje sukcesivno slijede prazne tablice, nalaze iznosi naSeg primjera poslovnog plana. U b-
tablicama, ¢iji smo broj ogranicili zbog prostora, nalaze se adrese pojedinih polja drugih tablica
iz kojih su preuzeti iznosi.

10.2. Operativni sazetak projekta

Tekst operativnog sazetka poslovnog plana pise se na nakon §to se prirede svi dijelovi
elaborata. On sadrzi najznacajnije dijelove koji se odnose na trzi$ne, organizacijske,
financijske i druge relevantne parametre koji se razmatraju u poslovnom planu.

(1) Podaci o tvrtki i/ili poduzetniku
Naziv projekta: (primjerice Poslovni plan proizvodnje ¢e$njaka u granulama)
Vlasnik obrta, trgovackog drustva, zadruge, OPG-a: Ivan Horvat, bacc. oec.
Mati¢ni broj poslovnog subjekta:
Datum registracije (osnivanja):
Autor projekta: lvan Horvat, bacc. oec.
Osoba za kontakt: Ivan Horvat, bacc. oec., telefon: Oxx/xxx-xxx GSM: 09X/XXX-XXXX
e-adresa: ivan.horvat@xxxxx.com
Primatelj projekta: GPG banka d. d. Zagreb.

(2) Asortiman proizvoda, roba ili usluga

Glavna aktivnost poduzeca (obrta, zadruge) sastoji se u proizvodnji (pruzanju usluga) sljede¢ih
artikala, odnosno usluga:

e usluga A
e uslugaB
e uslugaC
e itd.

43 Primjerice, formula ='T14''$C$11 znaci da je podatak automatski preuzet iz tablice 14, polje C11. Kada se
podatak na toj adresi promijeni, promijenit ¢e se i u tablici u kojoj je postavljena navedena formula.
4 Kuvaci¢, N.: Biznis-plan ili poduzetni¢ki projekt. Beretin.; Split, 2005.
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(3) Trzisni podaci

Potrebe ili Zelje potroSaca, ciljna trzista i potencijalni kupci, glavni konkurenti, ponuda,
potraznja i trzi$ni udjel itd. navesti u nekoliko recenica.

(4) Tehnicko-tehnoloski podaci
Lokaciju projekta, odnosno makrolokaciju i mikrolokaciju, odabranu tehnologiju, odabranu
opremu, posebnosti opreme i tehnologije itd. navesti u nekoliko recenica.
(5) Visina i struktura ulaganja te izvori sredstava — kapitala
Tablica 6. 1znosi ukupnih ulaganja (a)

Red_. Opis 1znos u kn Struktura
broj u %

1 2 3 4

1 Osnovna sredstva

2 Obrtna sredstva

3 Osnivacka ulaganja

4 Ostalo

Ukupno 100,00

Izvor: vlastita izrada autora ili autorice.
U nastavku je tablica 7 s iznosima unesenima u tablicu 6.

Tablica 7. 1znosi ukupnih ulaganja (b)

Red. Onis 1znos u kn Struktura
broj P u %
1 2 3 4
1 Osnovna sredstva 187.500,00 78,78
2 Obrtna sredstva 50.500,00 21,22
Ukupna ulaganja 238.000,00 100,00

Izvor: vlastita izrada autora ili autorice.

Tablica 8 prikazuje adrese pojedinih polja tablice 7 koja su povezana s odredenim poljima tablice 13
navedenima u pomoé¢noj Radnoj biljeznici.*®

45 Tablice u ovom Priru¢niku i tablice u pomoénoj Radoj biljeznici, koje su izradene u Excelu, nemaju iste brojeve.
Stoga ih Ccitatelji trebaju pratiti, ne prema brojevima ve¢ prema nazivima i vrijednostima navedenima u
odgovarajuéim poljima.

4 Pomoéna radna biljeznica <https://baltazar.bak.hr/2019-2020/mod/resource/view.php?id=2075> ili kolegij
PoduzetniStvo i poslovni planovi <https://baltazar.bak.hr/2019-2020/course/view.php?id=219&notifyeditingon
=1>. [20.01.2020.]. Napomena: pristup imaju samo registrirani korisnici, odnosno studenti i nastavnici
Veleucilista s pravom javnosti Baltazar Zapresi¢ iz Zapresica.
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Tablica 8. Iznosi ukupnih ulaganja (poveznice tabli¢nih iznosa)

Red. Obis 1znos u kn Struktura u
broj P %
1 2 3 4
1 Osnovna sredstva ="T13'1$C$29 =C3/C5*100
2 Obrtna sredstva ="T13'"1$C$37 =C4/C5*100
Ukupna ulaganja ='T13'1$C$38 | =SUM(D3:D4)
Izvor: vlastita izrada autora ili autorice.
Tablica 9. Izvori sredstava (a)
Eed.' Opis Iznos u kn Struktura u %
roj
1 2 3 4
1 Vlastita sredstva
2 Krediti
3 Dobavljaci
4 Ostalo
Ukupni izvori sredstava

Izvor: vlastita izrada autora ili autorice.

U nastavku je tablica 10 s broj¢anim primjerom.

Tablica 10. Izvori sredstava (b)

Ik_\:re'(()jj. Opis Iznos u kn Struktura u %
1 2 3 4

1 Vlastita sredstva 83.000,00 34,87

2 Krediti 155.000,00 65,13

3 | Dobavljaci 0,00 0,00

4 Ostalo 0,00 0,00

Ukupni izvori sredstava 238.000,00 100,00

Izvor: vlastita izrada autora ili autorice.

Tablica 11 prikazuje adrese pojedinih polja tablice 11 koja su povezana s odredenim poljima tablice 14
koja se nalazi u Pomo¢noj radnoj biljeznici.
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Tablica 11. Izvori sredstava (poveznice tabli¢nih iznosa)

Ef(()jj. Opis Iznos u kn Struktura u %
1 2 3 4

1 Vlastita sredstva ='T14'1$C$11 34,87

2 Krediti ='"T14'1$C$18 65,13

3 Dobavljaci 0,00 0,00

4 Ostalo 0,00 0,00

Ukupni izvori sredstava ='"T14'1$C$19 100,00

Izvor: vlastita izrada autora ili autorice.

(6) Potrebni uposlenici

Broj uposlenika te dobna, obrazovna i druga relevantna struktura.
Janko, Marko,
Ante, Mate, 1 pokoji Stipe...

(7) Tijek izvedbe projekta (aktivacijsko razdoblje)

Navesti pocetak projekta, pocetak poslovanja, te njegovo uhodavanje iskazano u tjednima ili
mjesecima navesti u najkraé¢im crtama.

(8) Mjere zastite okoliSa i zastita na radu
Navesti glavne mjere, pojedinacne i ukupne iznose ulaganja.
(9) Pokazatelji ucinkovitosti projekta

Razdoblje povrata ulaganja:

Godisnja stopa prinosa:

Neto sadaSnja vrijednost:

Interna stopa rentabilnosti:

(10) Poslovni model

U nekoliko re€enica opiSite izabrani model poslovanja.

(11) Zakljucak

Poduzetnicki projekt X.Y.Z. iz Osijeka pogodan je (ili nije pogodan) za izvedbu.

10.3. Poduzetnicka ideja

10.3.1. Podaci o autoru ili autorici projekta

Ime 1 prezime autora ili autorice, datum i mjesto rodenja, adresa, broj telefona, bra¢no stanje,
broj djece, drzavljanstvo, stupanj i profil dosadas$njeg obrazovanja, dodatna znanja, znanje
stranih jezika, vozacka dozvola, radno iskustvo, obiteljska imovina (nekretnine, pokretnine,
oprema, strojevi, vozila), clanovi obiteljskog domacinstva, broj ¢lanova koji zaraduju, posao
koji trenutno obavljate, broj godina radnog staza, ¢lanstvo itd.
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10.3.2. Reference nositelja ili nositeljice poduzetnicke ideje

Profesionalno iskustvo autora ili autorice (mjesta i razdoblja prethodnih zaposlenja s opisom
radnih mjesta i odgovornosti), procjena vlastitih poduzetnickih sposobnosti (havedite najmanje
pet svojih jakih strana vs. navedite nekoliko svojih slabih strana), navedite konkretne mjere
koje kanite poduzeti kako biste prevladali svoje slabe strane, navedite poduzetnicki reference
vase uze i Sire obitelji (socijalno podrijetlo, obiteljske tradicije, mjesta boravka, preseljenja),
koje ciljeve zelite posti¢i svojim poduzetnickim projektom, Sto drzite svojim glavnim
poduzetnickim referencama itd.

10.3.3. Opis poduzetnicke ideje

Kratko opisite razvoj poduzetnicke ideje i njezine temeljne ciljeve, razloge nastanka ideje,
primjerice dobro poznavanje posla kojeg obavljate, potreba zaokruzivanja tehnoloske cjeline,
trziSna prilika, inovacija, povoljna lokacija, zaposljavanje clana obitelji, mogucénost bolje
zarade i tome sli¢no.

Navedite $to je novo, odnosno inovativno u vasoj poslovnoj ideji.

Imajte u vidu da je poduzetni¢ka ideja klju¢na to¢ka poduzetni¢kog procesa iz koje izviru
sva ostala rjeSenja, odluke i postupci. Prema tome, poduzetnicka ideja je potreban uvjet
poslovnog uspjeha; medutim, nije i dovoljan uvjet. Za odrzivo poslovanje potrebno je ispuniti
i druge zahtjeve.

10.3.4. Vizija, ciljevi i zadaée poduzetnickog pothvata

SaZeto opiSite planirani poduzetnicki projekt, primjerice kupovina stroja, traktora, voénih
sadnica, stada ovaca, adaptacija proizvodnog prostora, opremanje pansiona i tome sli¢no.
Pritom trebate navesti 1 vaznija prateca ulaganja, primjerice prilazne ceste, troSkove pomoc¢ne
opreme 1 uredaja, doprema opreme 1 montaza, troSkovi karantene 1 tome sli¢no.

10.3.5. Tijek izvedbe (ili aktivizacijsko razdoblje)

Ukratko opiSite nacin na koji planirate realizirati poduzetnicki pothvat, primjerice jednokratno
ili viSekratno, po kojim fazama, datum pocetka, rok zavrSetka projekta, glavni faktori o kojima
pothvat ovisi 1 tome sli¢no.

10.3.6. Opis proizvoda, robe i/ili usluge
Potrebno je taksativno navesti to¢ne nazive glavnih proizvoda, robe ili usluga. Za svaki
proizvod ili uslugu (ili skupine proizvoda ili skupine usluga) ukratko navedite:

(1) tehnicka obiljezja

(2) uporabna obiljezja

(3) estetska 1 oblikovna obiljezja
(4) promidZbena obiljezja

(5) kvalitativna obiljezja

(6) usluge kupcima itd.
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Takoder, potrebno je navesti i ukratko objasniti:
Proizvodi ili usluzni program:
Linija proizvoda ili usluga:
Asortiman robe (dubina, Sirina, duzina i konzistentnost asortimana):
Asortiman usluga:

Opisite izabrani poslovni model.

10.4. TrziSni podaci poslovnog projekta

10.4.1. Projekcija ciljanog trziSta

Zemljopisno oznacite trziste proizvoda i usluga vaseg proizvodnog i usluznog programa.

Oznacite ciljne skupine potencijalnih kupaca koje ste identificirali segmentacijom trzista. (Tko
su potencijalni potrosaci, zasto i koliko kupuju, kako i gdje, kada i po kojim cijenama itd.)

Argumentirajte razloge prema kojima ¢e vasi proizvodi i usluge biti sukladni potraznji
istrazenog trzista te preferencijama potrosaca. Ili, kojim sve argumentima dokazujete da ¢e vasi
proizvodi imati dovoljnu potraznju? Navedite barem pet argumenata.

U procesu istrazivanja trZiSta potrebno je provesti primjenu odgovaraju¢ih metoda, primjerice
SWOT analizu unutarnjih i vanjskih ¢imbenika koji utje¢u na poslovni projekt (snage i slabosti,
odnosno prilike/mogucénosti i prijetnje), kao i PEST-LE analizu (politicki, ekonomski, socijalni,
tehnoloski, pravni i okoli$ni utjecaji na planirani trzi$ni razvoj poslovnog projekta).*’

10.4.2. Projekcija nabavnog trziSta
Navedite dobavljace od kojih ¢ete nabavljati opremu 1 inventar potreban za realizaciju projekta.

Navedite poduzeca kojima Cete povjeriti poslove projektiranja, izgradnje, adaptacije ili
uredivanja poslovnog prostora.

Navedite dobavljace potrebnih sirovina, reprodukcijskog materijala, poluproizvoda,
energenata, rezervnih dijelova itd.

Zadaca nabave jest odrediti koli¢ine, dinamiku nabave, jedini¢ne cijene i uvjete placanja.

10.4.3. Projekcija trziSne ekspanzije

Procijenite mogucu godis$nju trziSnu ekspanziju po pojedinim trziStima tijekom prvih pet godina
poslovnog pothvata. Osim kratkog narativnog opisa, navedite potrebne kvantitativne
pokazatelje (broj ili koli¢ina proizvoda odnosno usluga po trzistima). Osobito je vazno da
navedete mogucénosti izvoza proizvoda ili usluga.

47 Primjerice vidjeti u: Pavi¢ié, N.; ReSetar, Z. i To$ Bubli¢, T.: Projekt ulaganja u razvoj plantaze ljeSnjaka. 1.
interdisciplinarna znanstveno-stru¢na konferencija s medunarodnim sudjelovanjem Odrzivi razvoj ruralnih
krajeva. Zbornik radova / Suti¢, B. Gospi¢, Veleudiliste ,,Nikola Tesla®, 2013. 326. — 328. Takoder, Resetar, Z.;
Pavici¢, N. i Obraz, R.: Vrste istrazivanja trzi$ta koje mogu pomo¢i projektnomu menadzeru. Znanstveno-strucni
skup s medunarodnim sudjelovanjem ,,Menadzment®“ - Zbornik radova / Barilovi¢, Z.-; Jurina, M.; Morovi¢, V.;
Popovié, G.; Simurina, M. Zapresi¢, Visoka $kola za poslovanje i upravljanje s pravom javnosti ,,Baltazar Adam
Kréeli¢®, 2014. 175 — 183

125



10.4.4. Projekcija cijena

Navedite cijene proizvoda i usluga vasih izravnih konkurenata.

Koju ¢ete metodu formiranja cijene koristiti te je objasnite. Takoder, navedite razloge izbora
metode formiranja cijene.*

Navedite planirane cijene svojih proizvoda ili usluga.

10.4.5. Projekcija konkurencije
Navedite pune nazive izravnih konkurenata koji su na ciljanom trziStu (navedite ih barem
deset):
o trziSne lidere (tvrtka ili tvrtke s najve¢im trziSnim udjelima)
e trzi$ne izazivace (natjecateljske tvrtke koja snazno nastoje povecati svoj trzisni udio)
e trziSne sljedbenike (tvrtke koja nastoje zadrzati svoj trziSni udio i ne izlagati se
poslovnim rizicima)
e tamponere (tvrtke koje opsluzuje male trziSne segmente i ne opsluzuje druge tvrtke).

Navedite izravne akcije vasih konkurenata koje bi oni mogli poduzeti nakon vaseg ulaska na
njihovo trziste.

Navedite koje ¢ete akcije poduzeti u svrhu suocavanja s konkurentima na vasem ciljanom
trzistu.

10.4.6. Projekcija prodaje i prihoda

IzraCune moZete raditi u tablicnom kalkulatoru, primjerice u Excelu. Pritom polja pojedinih
tablica mozete povezati kako bi se izraCunati iznosi jedne tablice mogli prenositi u drugu

tablicu. Za ulazak u tablice na njih postavite strjelicu i dva puta kliknite; otvorit ¢e vam se Excel
tablica 1 u njoj moZete unositi promjene.

Podatke o nazivima proizvoda (kolona 2) 1 koli¢inama (kolona 3) u tablici 12, preuzimate iz
tablice 19. Tehnolosko-tehni¢ki kapacitet proizvoda projekta, iz kolone 2, odnosno kolone 5.

48 Metode formiranja cijena mogu biti: metoda troskovi plus, metoda ponude i potraznje, metoda percipirane
vrijednosti, metoda pracenja trziSnog lidera, metoda pracenja konkurenata, metoda psiholoskih cijena, metoda
skidanja vrhnja, metoda penetracijskih cijena itd.
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Tablica 12. Projekcija prodaje i prihoda od mjesecne prodaje proizvoda ili usluga (a)

Eﬁgj. Naziv proizvoda Koli¢ina C':fe(ir:glljnlfn Izr}gsx li)kn
1 2 3 : -

1

2

3

4

5

6

7

Ukupno

Osim proizvoda (ili usluge) mozete dodati prodaju robe (primjerice otpada) te pruzanje usluga
(dostava, montaza itd.). U tom slu€aju formirajte posebne skupine: A. Proizvodi, B. Roba, C.

Izvor: vlastita izrada autora ili autorice.

Usluge. U nastavku je tablica 13 kao broj¢ani primjer tablice 12.

Tablica 13. Projekcija prodaje i prihoda od mjesecne prodaje proizvoda ili usluga (b)

Efcc)lj. Naziv proizvoda Kolicina C‘:je:r:;ijn;n Izrzgsx l:)kn
1 2 3 4 5
1 Proizvod A. 21 300,00 6.300,00
2 Proizvod B. 5 580,00 2.900,00
3 Proizvod C. 25 500,00 12.500,00
4 Proizvod D. 30 1.000,00 30.000,00
5 Proizvod E. 11 600,00 6.600,00
6 Proizvod F. 7 500,00 3.500,00
7 Proizvod G. 19 800,00 15.200,00
Ukupno - - 77.000,00

Izvor: vlastita izrada autora ili autorice.

10.5. Tehnicko-tehnoloski opis poslovnog projekta

10.5.1. Projekcija lokacije

Lokacija je smjestaj poduzeca u prostoru. Izbor lokacije je znacajan bez obzira radi li se 0
trgovackoj usluznoj, industrijskoj ili nekoj drugoj djelatnosti. Dobro je imati u vidu da su
lokacijske odluke vrlo Cesto otporne na promjene. Jednom kada se izgradi zgrada pogona,
instalira oprema, uhoda se djelatnost, promjena lokacije je iznimno teSka, nerijetko i nemoguca.

Opisite makrolokaciju projekta (Siri zemljopisni smjeStaj u prostoru), prometnu povezanost
unutar regije, makroregije ili drzave, povezanost s izvorima nabave i trziStima prodaje.
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Opisite postojecu mikrolokaciju, odnosno smjestaj vaSih objekata unutar poslovne zone ili
grada. Gdje se nalazi sjediSte poduzeéa i ostali poslovni prostori? Jesu li oni u vlasnistvu ili u
zakupu? Navedite povrSinu prostora, njegovu visinu i druga obiljezja. Kakvi su prilazni putovi,
kakva je mogu¢énost prilaska vozila i manipulacije robom, koliki je broj parkirnih mjesta i tome
sli¢no? Ima li postojeca mikrolokacija potrebnu infrastrukturu (vodu, kanalizaciju, elektri¢nu
struju, plin, telefon, pristupne ceste itd.)?

Ako gradite novi prostor, opisite ga na na¢in kao u prethodnoj tocki.

Objasnite meduodnos makrolokacije i mikrolokacije s djelatno$c¢u, proizvodima, uslugama itd.
na uspjeh poslovnog pothvata; povezanost demografskih, sigurnosnih, zastitnih, spomenickih,
energetskih i drugih odrednica projekta s lokacijom.

10.5.2. Projekcija tehnologije projekta

Opisite tehnoloski, tehnicki i radni proces proizvodnje, ili pruzanja usluga, ili trgovacku
djelatnost. Drugim rijeCima, trebate navesti gdje Cete proizvoditi, kako, ¢ime i u kojim
vremenskim okvirima. Opis osnovnih znacajki tehnologije treba biti u jasnim i kratkim
reCenicama, bez previse tehnickih detalja i opisa. Osobe bez prethodne tehnicke naobrazbe
trebaju moc¢i razumjeti ono Sto ste napisali.

Navedite potrebnu opremu, postoje¢u i novu, te navedite sva potrebna obiljezja opreme.
Navedite dobavlja¢e opreme. Procijenite stupanj radne ili kapitalne intenzivnosti opreme te
navedite ocekivane potrebe servisiranja uredaja, opreme i instalacije te remonta uredaja,
opreme i instalacije.

10.5.3. Projekcija zastitnih mjera

Zastita pri radu sustav je obveznih i normativno sankcioniranih mjera i postupaka u cilju zastite
ljudi tijekom rada. Cilj je tih mjera uciniti rad sigurnim i bezopasnim za Zivot 1 zdravlje
zaposlenika.

Zahtijeva li ovaj projekt skupnu (i koju) 1/ili pojedinacnu zaStitu propisanu zakonom (zagadenja
zemljiSta, vode 1 zraka, zagadenje bukom, svjetloS¢u, ispustanjem kemijskih supstanci,
devastacija prirodnih i urbanih prostora)?

Kakav je utjecaj buduceg projekta na okoli§? Ako projekt zahtijeva odgovarajucu zastitu
okoli$a, navedite elemente zastite, vrstu i vrijednost opreme, vrijednost rada te projekciju
ukupnih troSkova zastite okolisa.
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Tablica 14. Popis mjera i visina ulaganja u zaStitu okoliSa (a)

Red.
broj

Naziv aktivnosti

Vrijednost
opreme u kn

Vrijednost

rada u kn

Iznos u kn
(3+4)

1

2

3

4

5

Filter 1

Instalacije

Specijalne posude

Odvoz

1
2
3
4
5

Ostalo

Ukupno

Izvor: vlastita izrada autora ili autorice.

Tablica 15. Popis mjera i visina ulaganja u zaStitu okolisa (b)

Red. . . . Vrijednost Vrijednost Iznos u kn
broj Naziv aktivnosti opreme u kn rada u kn (3+4)
1 2 3 4 5
1 Filter 1 500,00 500,00 1.000,00
2 Instalacije 480,00 200,00 680,00
3 Specijalne posude 300,00 200,00 500,00
4 | Odvoz 0,00 900,00 900,00
5 | Ostalo 0,00 120,00 120,00
Ukupno 1.280,00 1.920,00 3.200,00

Navedite popis mjera zastita pri radu, vrijednost opreme, vrijednost rada te ukupna ulaganja.
Pri tome imajte u vidu da postoje opcée mjere zastite pri radu (primjerice, protupozarna zastita)
1 posebne mjere zastite na radu. Neke tehnologije zahtijevat ¢e redovite lijecnicke preglede
odredenih radnika ili radnica, pregled ociju osoba koje stalno rade pred rac¢unalnim ekranima

itd.

Izvor: vlastita izrada autora ili autorice.

Tablica 16. Popis mjera i visina ulaganja u zaStitu pri radu (a)

nes | nanwalaanoss | iriedhot T Vit [ ke
1 2 3 4 5
1 Protupozarni aparati
2 Zastitna odjeca i obuca
3 Paketi prve pomo¢i
4 | Edukacije zaposlenih
5 | Ostalo
Ukupno

Izvor: vlastita izrada autora ili autorice.
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Tablica 17. Popis mjera i visina ulaganja u zaStitu pri radu (b)

ren | ooy | et T Vet | s
1 2 3 4 5
1 Protupozarni aparati 500,00 500,00 1.000,00
2 Zastitna odjeca i obuca 480,00 200,00 680,00
3 Paketi prve pomoci 300,00 200,00 500,00
4 | Edukacije zaposlenih 0,00 900,00 900,00
5 | Ostalo 0,00 120,00 120,00
Ukupno 1.280,00 1.920,00 3.200,00

Izvor: vlastita izrada autora ili autorice.

10.5.4. Projekcija tehnoloskih kapaciteta

Tehnicko-tehnoloski kapacitet proizvoda ili usluga navedenog projekta prikazan je u sljedecoj
tablici:

Tablica 18. Tehnolosko-tehnic¢ki kapacitet proizvoda projekta (a)

Red. Naziv proizvoda ili Mjesecne koli¢ine Godisnji

broj usluge od do kapacitet
1 2 3 4 5

Proizvod A.

Proizvod B.

Proizvod C.

Proizvod D.

Proizvod E.

Proizvod F.

~Nfojolbh|WOWIN|F

Proizvod G.

Ukupno

Izvor: vlastita izrada autora ili autorice.

Tablica 19. Tehnolosko-tehnicki kapacitet proizvoda projekta (b)

Red. Naziv proizvoda ili Mjesecne koli¢ine Godlspjl
broj usluge q q kapacitet
0 0 (B+4):2
1 2 3 4 5
1 Proizvod A. 18 24 21
2 Proizvod B. 3 7 5
3 Proizvod C. 20 30 25
4 Proizvod D. 24 36 30
5 Proizvod E. 9 13 11
6 Proizvod F. 5 9 7
7 Proizvod G. 17 21 19
Ukupno 96 140 118

Izvor: vlastita izrada autora ili autorice.
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Ako planirate proizvoditi desetke proizvoda ili pruzati isto toliko usluga, tehnicko-tehnoloske
kapacitete mozZzete izraziti u uvjetnim proizvodima ili u uvjetnim uslugama.

Tablica 20. Projekcija ulaganja u stalna sredstva (a)

Red. _ K_olicfiqa_ J e_(_liniéna "Ukupna
broj Opis u jequCI vrijednost | vrijednost u kn
mjere u kn (3x4)
1 2 3 4 5
1 | Zemljiste
2 | Gradevinski objekti
3 | Proizvodna oprema
4 | Pomo¢na oprema
5 Uredska oprema
6 | Ostala oprema
7 | Pogonski strojevi
8 | Pribor i alati
9 | Rezervni (doknadni) dijelovi
10 | Poslovni inventar
11 | Prijevozna sredstva
12 | Trajni nasadi
13 | Osnovno stado
14 | Mati¢no jato
15 | Ostala materijalna imovina
16 | Nematerijalna imovina
Ukupno

Izvor: vlastita izrada autora ili autorice.
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Tablica 21. Projekcija ulaganja u stalna sredstva (b)

Red. _ K_olicfilya_ Je_(_iiniéna gkupna
broj Opis u jequCI vrijednost | vrijednost u
mjere ukn kn (3x4)
1 2 3 4 5
1 Zemljiste 0 0,00 0,00
2 Gradevinski objekti 0 0,00 0,00
3 Proizvodna oprema 1 4.000,00 4.000,00
4 Pomo¢na oprema 1 6.000,00 6.000,00
5 Uredska oprema 1 4.000,00 4.000,00
6 Ostala oprema 1 2.000,00 2.000,00
7 Pogonski strojevi 1 500,00 500,00
8 Pribor i alati 1 80.000,00 80.000,00
9 Rezervni (doknadni) dijelovi 1 5.000,00 5.000,00
10 | Poslovni inventar 0 0,00 0,00
11 Prijevozna sredstva 1 1.000,00 1.000,00
12 | Trajni nasadi 1 40.000,00 40.000,00
13 | Osnovno stado 0 0,00 0,00
14 | Mati¢no jato 0 0,00 0,00
15 | Ostala materijalna imovina 1 29.000,00 29.000,00
16 | Nematerijalna imovina 1 6.000,00 6.000,00
Ukupno 8.000,00 8.000,00

Izvor: vlastita izrada autora ili autorice.

10.5.6. Projekcija materijalnih inputa

Materijalni inputi su sva ona sredstva koja imaju vijek trajanja kra¢i od jedne godine.

Materijalni inputi mogu se prikazati prema tablici 22.

22. Projekcija mjese¢nih ulaganja u materijalne inpute (a)

Red.
broj

Koli¢ina u

Opis jedinici mjere

Jedini¢na
vrijednost u kn

Ukupna
vrijednost u kn
(3x4)

2 3

4

5

Sirovine

Repromaterijal

Energenti (struja, plin, gorivo)

Voda i odvodnja

Sitan inventar

OO WIN|FP |-

Uredski materijal

Ukupno

Izvor: vlastita izrada autora ili autorice.
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T 23. Projekcija mjese¢nih ulaganja u materijalne inpute (b)

I;ed_. Opis _ K_ol_ié_ina_u .:Iediniéna vrijg dknuozrt]i kn
roj jedinici mjere |vrijednost u kn (3x4)
1 2 3 4 5
1 |Sirovine 1.880,00 5,00 9.400,00
2 |Repromaterijal 2.750,00 2,00 5.500,00
3 |Energenti (struja, plin, gorivo) 3.800,00 1,50 5.700,00
4 |Voda i odvodnja 175,00 4,00 700,00
5 |Sitan inventar 20,00 45,00 900,00
6 |Uredski materijal 650,00 2,00 1.300,00
Ukupno - - 23.500,00

Izvor: vlastita izrada autora ili autorice.

10.5.7. Projekcija broja zaposlenika
Broj zaposlenika planira se na temelju planiranog kapaciteta proizvodnje ili usluzivanja, radnih
ili drugih normativa te projekcija plasmana tijekom prvih pet godina projekta. Projekcija se
temelji na 298 radnih dana u kalendarskog godini odnosno 184-satnom radnom mjesecu, S
pocetnih 18 radnih dana godiSnjeg odmora uz povecanje broja radnih dana godisnjeg odmora

(jedan dan po godini radnog staza do maksimalno 30 radnih dana).

Tablica 24. Projekcija potrebnih radnika ili radnica i troSkova rada

I;ed_. Naziv radnog mijesta Stru¢na quj Mijese¢na placa nLljjtlsJEénnoo
roj sprema | radnika po radniku (4x5)
1 2 3 4 5 6
1 Menadzer i vlasnik VSS 1 8.000,00 8.000,00
2 Radnik A struke SSS 1 5.500,00 5.500,00
3 Radnik B struke SSS 1 5.000,00 5.000,00
4 Radnik C struke SSS 1 4.500,00 4.500,00
5 Radnik D struke VSS 1 4.000,00 4.000,00
6 Spremac ili spremacica NKV 5 27.000,00
Ukupno 1 8.000,00 8.000,00

Izvor: vlastita izrada autora ili autorice.

10.5.8. Projekcija aktivizacijskog razdoblja (terminski plan)
Aktivizacijsko razdoblje obuhvada vrijeme izmedu poduzetni¢ke ideje 1 pocetka redovitog
poslovanja, odnosno pocetka proizvodnje ili pruzanja usluga. Prilikom izrade terminskog plana
ne zaboravite na vremenske rezerve; imajte u vidu hrvatsku poslovnu kulturu koja rokove ne
klese u kamen, vec¢ ispisuju u pijesku.
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Tablica 25. Popis i trajanje pojedine aktivnosti

Red. Popis predvidenih aktivnosti Pocetak | Zavrsetak | Trajanje
broj | tijekom razdoblja izvedbe projekta | aktivnosti | aktivnosti | (dani)
1 2 3 4 5
1 Prikupljanje sredstava 01.01. 01.02. 30
2 Pravni i administrativni poslovi 01.02. 01.08. 30
3 Aktiviranje stalnih sredstava 01.02. 01.03. 30
4 Priprema prostora 01.03. 01.04. 30
5 Prikupljanje ponuda za unutarnje uredenje 01.04. 01.05. 30
6 Odabir izvodaca 01.05. 15.05. 15
7 Gradevinski radovi 15.04. 25.05. 40
8 Instalaterski radovi 15.04. 15.05. 30
9 Nabava opreme 01.05. 01.06. 30
10 | Nabava i postavljanje uredskog inventara 01.06. 25.06. 15
11 | Raspisivanje natjecaja za radnike 01.07. 01.08. 30
12 | Sklapanje ugovora s dobavljac¢ima 10.08. 30.08. 20
13 | Odabir djelatnika 01.08. 15.08. 15
14 | Marketinske aktivnosti 01.07. 01.09. 60
15 | Ostale pripreme 01.09. 01.10. 30
Ukupno trajanje 01.01. 01.10. 435
Izvor: vlastita izrada autora ili autorice.
Tablica 26. Projekcija terminskog plana aktivizacije projekta

Redni broj Mijeseci aktivizacijskog razdoblja

aktivnosti 3. | 4 |5 |6 | 7 |8 |9 |10 |11 |12

Aktivnost 1.

Aktivnost 2.

Aktivnost 3.

Aktivnost 4.

Aktivnost 5.

Aktivnost 6.

Aktivnost 7.

Aktivnost 8.

Aktivnost 9.

Aktivnost 10.

Aktivnost 11.

Aktivnost 12.

Aktivnost 13.

Aktivnost 14.

Aktivnost 15.

Izvor: vlastita izrada autora ili autorice.
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10.6. Upravljanje i rukovodenje poslovnim pothvatom

Oblikovanje i odrzavanje poslovnog okruzenja u kojem se obavljaju poslovi i koriste poslovni
resursi temelji se na sljede¢im poslovnim funkcijama:

(1) planiranje

(2) organiziranje

(3) kadroviranje (ili upravljanje ljudskim potencijalima)
(4) vodenje i

(5) kontrola.

Navedite osnovne podatke o poduzeéu. Naziv poduzeca. OIB i mati¢ni broj poduzeca. Adresa
sjediSta poduzeca, brojevi telefona i telefaksa, e-adrese, osobe za kontakt. Mrezna stranica.
Logo ili graficki simbol. Adrese podruznica, brojevi telefona i telefaksa, e-adrese, osobe za
kontakt. Iznos temeljnog kapitala. Datum posljednje registracije i1 broj registracije. Osnivaci i
vlasnici; vlasnicki udjeli. Temeljna (registrirana) djelatnost poduzeca: glavna i dopunska.
Podrucja poslovanja poduzeéa: proizvodi i/ili usluge. Kratka povijest osnivanja i razvoja
poduze¢a po godinama (glavna proSirenja, uvodenje novih proizvoda, uvodenje nove
tehnologije, glavne investicije, sklapanje klju¢nih ugovora, osvajanje vaznih trzista itd.).

Vizija poduzeca. Misija poduzeca. Poslovni ciljevi poduzeca.

Clanstvo poduzeéa: gospodarska komora (grana, sekcija itd.); udruga poslodavaca, sindikalna
organiziranost, druge asocijacije (klubovi zaposlenika — sportski, kulturni itd.). Certifikati
poduzeca (upravljanje kvalitetom, okoliSem, sigurnos¢u hrane itd.), licencije, trgovacka prava.

Fiksna imovina poduzeca: zemljiste (povrSina), lista gradevinskih objekata s povrSinama 1
visinom prostora, karakteristike prostora (montazno, a/b konstrukcija, zidano), godina
izgradnje; oprema (kapitalna oprema, vozila, starost itd.); dugogodiSnji nasadi; osnovno stado;
osnivacka ulaganja; ostala stalna sredstva.

Organizacijska struktura poduzeéa i sustava upravljanja: upravni i nadzorni odbor;
menadzerski (upravljacki) tim, kvalifikacije 1 radno iskustvo svakoga €lana, prijasnja poslovna
iskustva, znacajna postignuca. Udio Zena u menadzerskom timu. ZaduZenja i odgovornosti
vode¢ih osoba. Radno vrijeme. RaspoloZivi strateski i1 razvojni planovi (naziv, datumi
donoSenja, nacCin donosSenja); raspolozivi operativni planovi (naziv, datumi donosenja, nacini
donoSenja, tko ih donosi). Ukratko navedite odbore, komisije, timove, koordinacije itd. koji
postoje u poduzecu. Komunikacije u poduzecu (oglasna ploc¢a, intranet, internet, interni
glasnik); oblici eksterne komunikacije (internetske stranice, povremena priopéena za medije).
Postoji i dokument (kodeks ili pravilnik) s nacelima korporativnog upravljanja unutar
poduzeca?

Ljudski potencijali poduzeca: broj uposlenika, dobna i kvalifikacijska (obrazovna) struktura
uposlenih. Nacin zaposljavanja (stalno, povremeno, skraceno, preko agencije itd.).
Sistematizacija radnih mjesta 1 opisi poslova (samo najvazniji elementi); osposobljavanje,
edukacije, prekvalifikacije zaposlenih itd. Nagradivanje i napredovanje: place i beneficije
zaposlenih; nematerijalne stimulacije zaposlenih. Plan zapos$ljavanja u idu¢ih tri do pet godina
(ako postoji).

Detaljno opisite 1 obrazlozite izabrani organizacijski (1) oblik te (2) funkcioniranje poslovne
organizacije: ulaz materijala, sirovina, robe, skladiStenje, prerada, skladiStenje, transport i
interni transport, nabava, prodaja, marketing, kadrovska sluzba, raunovodstvo i blagajna,
upravljanje, rukovodenje, odlu¢ivanje, kontrola itd.

135



Nacrtajte prema sljede¢em primjeru organizacijsku shemu postojece ili nove organizacije.

Slika 3. Organizacijska shema XYZ, Osijek

Direktor
(vlasnik)
[ i |
Poslovoda Komercijala Ra<_“:unovo.dstvo
| i hlanaina
Pogon A
I
Pogon B

lzvor: Vlastita izrada autora ili autorice

10.7. Marketing poslovnog pothvata

Temeljna svrha marketinga, kao jedne od poslovnih funkcija poduzeca, jest ubrzavanje prodaje.
Definiranjem marketinske strategije, odnosno prikladnom strategijom trziSnog nastupa mogu
se ostvariti poslovni ciljevi. Marketinska strategija moze se temeljiti na: (1) niskim troskovima
1 niskim cijenama, odnosno realizaciji velikih koli¢ina proizvoda, (2) na diferencijaciji
marketinskog miksa (razli¢iti marketing miks za razliCite ciljne skupine ili trzista) te (3) na
fokusiranju, odnosno uskoj segmentaciji trzita i specijalizaciji u proizvodnji ili pruZanju
usluga.
Marketinski je program optimalna kombinacija marketin§kog miksa:

(1) proizvod

(2) cijena

(3) promocija i

(4) distribucija, odnosno kanali prodaje.

10.7.1. Politika proizvoda

Navedite osnovne osobine proizvoda sa stajaliSta marketinga. Na koji ¢e nacin vasi proizvodi
ili usluge zadovoljavati potrebe i Zelje kupaca? U ¢emu se va$ proizvod ili usluga razlikuje od
proizvoda ili usluge vasih konkurenata?

Prezentirajte informacije koje ste dobili istraZivanjem trziSta navodec¢i metode istraZivanja.

Opisite segmentaciju trziSta. Objasnite izabrane kriterije segmentacije.

10.7.2. Politika cijena

Obrazlozite izabranu metodu formiranja cijena.

Obrazlozite izabranu politiku cijena (diferencijalne cijene itd.).
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10.7.3. Politika promocije
Navedite planirane promotivne aktivnosti vaseg poslovnog pothvata:
(1) oglasavanje
(2) izravni marketing
(3) osobna prodaja
(4) unapredenje prodaje (degustacije, uzorci, demonstracije itd.) i
(5) odnosi s javnoscu.

Obrazlozite redoslijed, znacaj 1 sadrzaje promotivnih funkcija nagovaranja, informiranja i
podsjecanja potrosaca.

Tablica 27. Popis aktivnosti i kvantifikacija promotivnih aktivnosti

Mjeseci Naziv planirane promotivne aktivnosti tijekom Ulaganje u
projekta aktivizacije projekta i prve godine eksploatacije kunama
1 2 3

l. Ukupno tijekom aktivizacijskog razdoblja

. mjesec

. mjesec

. mjesec

. mjesec

. mjesec

. mjesec

. mjesec

O |IN[oOola |~ WIN|F

. mjesec

9. mjesec  |Oglasavanje na lokalnim radiopostajama

10. mjesec |Mrezne internetske stranice

11. mjesec |Katalog

12. mjesec |Leci i broSura

1. Ukupno tijekom prve godine eksploatacije projekta

1. mjesec |Oglasavanje na lokalnim radiopostajama
2. mjesec  |Oglasavanje u lokalnim novinama

3. mjesec  |Oglasavanje lokalnim TV postajama
4. mjesec  |Katalog

5. mjesec  |Brosura

6. mjesec |Leci i broSura

7. mjesec  |Sajam

8. mjesec

9. mjesec

10. mjesec

11. mjesec

12. mjesec

Ukupno u . i Il.

Izvor: vlastita izrada autora ili autorice.
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Tablica 28. Popis aktivnosti i kvantifikacija promotivnih aktivnosti

Mijeseci Naziv planirane promotivne aktivnosti tijekom Ulaganje u
projekta aktivizacije projekta i prve godine eksploatacije kunama

1 2 3

l. Ukupno tijekom aktivizacijskog razdoblja 600,00
1. mjesec 0,00
2. mjesec 0,00
3. mjesec 0,00
4. mjesec 0,00
5. mjesec 0,00
6. mjesec 0,00
7. mjesec 0,00
8. mjesec 0,00
9. mjesec  |Oglasavanje na lokalnim radiopostajama 100,00
10. mjesec |MrezZne internetske stranice 100,00
11. mjesec |Katalog 200,00
12. mjesec |Leci i broSura 200,00

. Ukupno tijekom prve godine eksploatacije projekta 1.800,00
1. mjesec |Oglasavanje na lokalnim radiopostajama 100,00
2. mjesec |Oglasavanje u lokalnim novinama 100,00
3. mjesec  |Oglasavanje lokalnim TV postajama 700,00
4. mjesec  |Katalog 300,00
5. mjesec  |BroSura 300,00
6. mjesec |Leci i broSura 200,00
7. mjesec |Sajam 100,00
8. mjesec 0,00
9. mjesec 0,00
10. mjesec 0,00
11. mjesec 0,00
12. mjesec 0,00

Ukupno u 1. i Il. 2.400,00

Izvor: vlastita izrada autora ili autorice.

10.7.4. Politika distribucije (kanala prodaje)

Opisite na koji nacin planirate distribuirati svoje proizvode ili usluge (izravna prodaja,
maloprodaja, veleprodaja, agencije, prodajni zastupnici, konsignacija, servisna mreza itd.).

Ako ve¢ postoje kanali distribucije u poduzecu, opisite ih te navedite na koji ¢ete ih nacin

koristiti u novom poslovnom pothvatu.

Objasnite logisticke aspekte distribucije (transport, dostava, pretovar, skladiStenje itd.) svojih

proizvoda ili usluga.
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10.8. Financijski podaci projekta
Financijski podaci poduzetnickog pothvata trebaju pruziti svim zainteresiranim dionicima
dovoljno informacija koje su potrebne za donosenje razli¢itih financijskih ocjena projekta.

Prilikom prikupljanja i obrade financijskih podataka poslovnog pothvata koriste se, koliko je
god to moguce, informacije prikupljene od kupaca ili dobavljaca, a samo je iznimno moguce
osloniti se na procjene.

10.8.1. Projekcija ulaganja u stalna sredstva i trajna obrtna sredstva
Projekcije ulaganja u dugotrajnu imovinu obuhvacaju dvije temeljne skupine: stalna sredstva i
obrtna sredstva.

Stalna sredstva (ili osnovna sredstva) obuhvacéaju svu materijalnu i nematerijalnu imovinu
koja ima vijek trajanja dulji od jedne godine. Ta sredstva svoju vrijednost postupno prenose
na nove proizvode koji se pomocu njih proizvode i taj Se proces naziva amortizacija.

Vrste stalnih (osnovnih) sredstava su:

e zemljiSte (oranice, pasnjaci, livade, gradevinske parcele, kolni putovi, neizgradeno
gradevinsko zemljiste itd.)

e dugogodisnji nasadi (vinogradi, voénjaci, Sume, maslinici itd.)

e 0snovno stado, osnovno jato (reproduktivni dio stoke, peradi ili pcela)

¢ gradevinski objekti (uredski prostori, proizvodne hale, staje, skladista, trafostanice
itd.)

e oprema (strojevi, namjestaj, alati, racunala, vozila, postrojenja itd.)

e osnivacki izdaci (troskovi projektiranja, obrazovanje i stru¢no osposobljavanje
djelatnika, troSkovi gradevinskih dozvola, izrada poslovnih planova 1 investicijskih
studija, takse, doprinosi, pristojbe itd.)

e ostala sredstva (knjige, ¢asopisi, umjetnic¢ka djela, licence, know-how).

Trajna obrtna sredstva obuhvacaju svu materijalnu i nematerijalnu imovinu koja ima vijek
trajanja krac¢i od jedne godine. Ona su presudna za poslovnu likvidnost te ih je potrebno planirati
s jednakom pozornoSc¢u kao i osnovna sredstva. Obrtna sredstva su: sirovine, materijali, sitan
inventar, energenti, trgovacka roba, place svih zaposlenika, zakupnine, koncesijske naknade,
razne usluge 1 druga sredstva koja su potrebna za pocetak 1 redovno odvijanje poslovanja.
Trajna obrtna sredstva financiraju se iz tekucih prihoda poduzeca.

Potrebna obrtna sredstva mogu se planirati tako §to se ukupni godisnji troskovi poslovanja, iz
kojih je oduzet godi$nji iznos amortizacije, a dodan iznos poreza na dobit, podijele s
prosjecnim koeficijentom obrtaja.

Iznos potrebnih trajnih obrtnih sredstava ovisi o brojnim faktorima kao §to su vrsta djelatnosti,
tehnolosko vrijeme potrebno za proizvodnju, vrijeme potrebno za nabavu obrtnih sredstava,
prodajni uvjeti (odgode placanja ili placanje na rate), uvjeti placanja dobavlja¢ima, uvjeti
placanja poreza 1 doprinosa, plac¢a zaposlenicima, uvjeti otplate kredita itd. IzraCun potrebnih
trajnih obrtnih sredstava otuda moze biti slozen analiti¢ki poslovni postupak.

Koeficijent obrtaja pokazuje koliko se puta u tijeku jedne godine ponovi poslovni ciklus.
Primjerice, poslovni ciklus u ratarskoj proizvodnji jest jedan, jer godiSnje postoji jedna sjetva i
jedna zetva, odnosno 360 : 360 = 1. Takoder, ako poslovno razdoblje traje 30 dana, tada je
koeficijent obrtaja 12 jer je 360 : 39 = 12,
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Dani vezivanja pokazuju razdoblje koje je potrebno da se iz jedne faze poslovnog ili
proizvodnog ciklusa prijede u narednu fazu, odnosno pokazuje broj dana potreban da se od
nabave obrtnih sredstava naplati razmjeran dio prihoda od prodaje proizvoda ili usluga.

Tablica 29. Projekcija visine i strukture ukupnih ulaganja (a)

Red_. _ _S_tavke os_novnih 1znos Struktura | Struktura
broj i trajnih obrtnih sredstava A u% B u%
1 2 3 4 5
1. Osnivacki troskovi
2. Koncesije, zakupi, najam, leasing
3. Patenti, licence, goodwill, know-how
4, Copyright, trademark i sli¢no
5. Ostala nematerijalna imovina
ILA. | Nematerijalna imovina (1 + 2 +...+ 5) 100,00
1. Zemljiste
2. Gradevinski objekti
3. Proizvodna oprema
4, Pomocéna oprema
5. Uredska oprema
6. Ostala oprema
7. Pogonski strojevi
8. Pribor i alati
9. Rezervni dijelovi
10. | Poslovni inventar
11. | Prijevozna sredstva
12. | Trajni nasadi
13. | Osnovno stado
14. | Mati¢no jato
15. | Ostala materijalna imovina
I.B. | Materijalna imovina (1 + 2 +...+ 15) 100,00
l. Stalna sredstva - ukupno (I.A. + 1.B.)
1. Sirovine
2. Repromaterijal
3. | Prvi unos robe
4. Ukupne place na mjesecnoj razini
5. Sitni inventar
6. Porez na dodanu vrijednost
7. | Ostala trajna obrtna sredstva
I1. | Obrtna sredstva ukupno 100,00
I11. | Ukupno potrebna sredstva (I. + 11.) 100,00

Izvor: vlastita izrada autora ili autorice.
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Tablica 30. Projekcija visine i strukture ukupnih ulaganja (b)

Red_. _ _S_tavke os_novnih 1znos Struktura | Struktura
broj i trajnih obrtnih sredstava A u% B u%
1 2 3 4 5
1. Osnivacki tro§kovi 21.000,00 72,41 -
2. Koncesije, zakupi, najam, leasing 0,00 0,00 -
3. Patenti, licence, goodwill, know-how 0,00 0,00 -
4., Copyright, trademark i sli¢no 0,00 0,00 -
5. Ostala nematerijalna imovina 8.000,00 27,59 -
ILA. | Nematerijalna imovina (1 + 2 +...+ 5) 29.000,00 100,00 -
1. Zemljiste 0,00 0,00 -
2. Gradevinski objekti 0,00 0,00 -
3. Proizvodna oprema 4.000,00 2,52 -
4, Pomocéna oprema 6.000,00 3,79 -
5. Uredska oprema 4.000,00 2,52 -
6. Ostala oprema 2.000,00 1,26 -
7. Pogonski strojevi 500,00 0,32 -
8. Pribor i alati 80.000,00 50,47 -
9. Rezervni dijelovi 5.000,00 3,15 -
10. | Poslovni inventar 0,00 0,00 -
11. | Prijevozna sredstva 1.000,00 0,63 -
12. | Trajni nasadi 40.000,00 25,24 -
13. | Osnovno stado 0,00 0,00 -
14. | Mati¢no jato 0,00 0,00 -
15. | Ostala materijalna imovina 6.000,00 3,79 -
I.B. | Materijalna imovina (1 + 2 +...+ 15) 8.000,00 5,05 -
l. Stalna sredstva - ukupno (L.A. + 1.B.) 2.000,00 1,26 -
1. | Sirovine 0,00 0,00 -
2. | Repromaterijal 158.500,00 100,00 -
3. | Prvi unos robe 187.500,00 - 78,78
4. Ukupne place na mjesecnoj razini 9.400,00 18,61 -
5. Sitni inventar 5.500,00 10,89 -
6. Porez na dodanu vrijednost 0 0,00 -
7. | Ostala trajna obrtna sredstva 27.000,00 53,47 -
Il. | Obrtna sredstva ukupno 900,00 1,78 -
I11. | Ukupno potrebna sredstva (I. + 11.) 0 0,00 -

Izvor: vlastita izrada autora ili autorice.

Takoder, imajte u vidu da se tijekom poslovnog planiranja nerijetko moze zalutati u tzv. wishful
thinking, kada prihode procjenjujemo vise, a troskove nize od realno moguc¢ih. Optimizam je
dobrodoslo obiljezje poduzetnistva, ali planiranje materijalnih i financijskih inputa i outputa
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treba se temeljiti na razboritim procjenama. Ako imate nekog poznanika ili prijatelja koji
najéescée sve gleda crno, a pri tome je po struci ekonomist i k tome uspjesan rukovoditelj i/ili
poduzetnik, zatrazite od njega savjet o svojoj procjeni prihoda i rashoda.

10.8.2. Projekcija izvora sredstava

Izvori sredstava potrebnih za poslovni pothvat mogu biti vlastita, tuda ili kombinacija vlastitih
1 tudih. Vlastita sredstva koja se ulazu u poslovni projekt mogu biti: zemljiste, gradevinski
objekt, oprema, nasadi, novac, prava itd. Tuda sredstva mogu biti kredit, pozajmica,
dobavljaci, avansi kupaca itd.

Tablica 31. Projekcija ulaganja prema izvorima i stavkama sredstava (a)

Red. . . Struktura | Struktura

) Stavke izvora sredstava Iznosi

broj u % u %
2 3 4 5

Novac - gotovina

Zemljiste

Poslovni prostor

Strojevi i oprema

Nasadi, stado, jato i slicno

Prijevozna sredstva

Ostala vlastita sredstva
Vlastiti izvori (1 +2 +...+7) 100,00
Prodaja dionica

Bankarski zajmovi

Zajmovi osnivaca
Krediti dobavljaca
Krediti kupaca

QORI INIP =N ORWIN P e

Ostali izvori kapitala
Vanjski izvori (1 + 2 +...+ 6) 100,00
1. Ukupno potrebita sredstva 100,00

Izvor: vlastita izrada autora ili autorice.
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Tablica 32. Projekcija ulaganja prema izvorima i stavkama sredstava (b)

E?c()jj. Stavke izvora sredstava Iznosi StrS I;;)ura StrS I;;)ura
1 2 3 4 5

1. Novac - gotovina 83.000,00 100,00 -
2. Zemljiste 0,00 0,00 -
3. Poslovni prostor 0,00 0,00 -
4. Strojevi i oprema 0,00 0,00 -
5. Nasadi, stado, jato i sli¢no 0,00 0,00 -
6. Prijevozna sredstva 0,00 0,00 -
7. Ostala vlastita sredstva 0,00 0,00 -
1 Vlastiti izvori (1 +2+...+7) 83.000,00 100,00 34,87
1. Prodaja dionica 0,00 0,00 -
2. Bankarski zajmovi 155.000,00 100,00 -
3. Zajmovi osnivaca 0,00 0,00 -
4, Krediti dobavljaca 0,00 0,00 -
5. Krediti kupaca 0,00 0,00 -
6. Ostali izvori kapitala 0,00 0,00 -
1. Vanjski izvori (1 +2 +...+6) | 155.000,00 100,00 65,13
1. Ukupno potrebita sredstva 238.000,00 - 100,00

Izvor: vlastita izrada autora ili autorice.

10.8.3. Projekcija otplate zajma

Kada poduzece kao izvor sredstava koristi bankarski ili drugi kredit, poslovanje ¢e biti
optereceno placanjem anuiteta, odnosno otplatom glavnice i pripadaju¢ih kamata. U odnosu na
propozicije zajmodavaca, anuiteti mogu biti godisnji, kvartalni ili mjese¢ni.

Tablica 33. Projekcija otplate bankarskog zajma (a)

St%?;?s gﬁﬂﬁgg I1znos kamate I1znos kvote Ostatak duga
1 2 3 4 5
0 -
1
2
3
4
5
6
7
Ukupno

Izvor: vlastita izrada autora ili autorice.
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Tablica 34. Projekcija otplate bankarskog zajma (b)

Godine Ukupno Iznos godiSnje | Iznos otplatne | Ostatak duga
otplate | anuiteti (a) kamate (1k) kvote (Rt) (Ck)
1 2 3 4 5
0 155.000,00
1 31.576,26 15.112,50 16.463,76 138.536,24
2 31.576,26 13.507,28 18.068,97 120.467,27
3 31.576,26 11.745,56 19.830,70 100.636,57
4 31.576,26 9.812,07 21.764,19 78.872,38
5 31.576,26 7.690,06 23.886,20 54.986,18
6 31.576,26 5.361,15 26.215,10 28.771,08
7 31.576,26 2.805,18 28.771,08 0,00
Ukupno 221.033,80 66.033,80 155.000,00

Iznos zajma (C):
Kamatna stopa (p):
Kapitaliziranje:
Broj godina (n): 7

9,75%

Izvor: vlastita izrada autora ili autorice.

155.000 kn

godisnje (godiSnji anuiteti)

Otplata zajma je jednakim godiS$njim anuitetima.

Godisnji iznos anuiteta (A):

A=axC
A =0,203717786 x 155.000 kn = 31.576,26 kn

Godis$nja kamate u prvoj godini otplate zajma je:

odnosno:

Ik=Cx9,75/100
Ik = 155.000 kn x 0,0975 = 15.112,50 kn

Anuitet je zbroj godiSnjeg iznosa kamata i otplate kredita,

odnosno:

ili

odnosno,

Izracun koeficijenta (a):
Izracun koeficijenta (r):
u nasem primjeru to je:
odnosno u nastavku:
Kada se u izraz

unesu odgovarajuci iznosi

tada je

A=1lk+ Ck

Ck=A-1Ik

31.576,26 kn = 16.463,76 kn + 15.112,50 kn
a=r"(r-1)/r"-1

r=1+(p/100)

r=1+(9,75/100) = 1,0975
M=r"=1,0975"=1,917925363
a=r"(r-1)/rM-1

a=1,917925363 (1,0975 - 1) : 1,917925363 — 1
a=(1,917925363 x 0,0975) : 0,917925363
a=0,1869977229 : 0,917925363
a=0,203717786
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Umjesto izraGunavanja koeficijenta (a) na ovoj nacin, moZete koristiti pete financijske tablice
ili priredenu kalkulaciju u Excelovoj radnoj biljeznici postavljenoj na kolegij Poduzetnistvo i
poslovni planovi koja se nalazi na sustavu za uéenje na daljinu Baltazar. Pri tome, ako su
anuiteti, primjerice polugodisnji, tada se (n) izracunava mnozenjem broja godina s dva.
Takoder, mozete se koristiti nekim od postojecih online kalkulatora koje su za svoje
potencijalne klijente postavile neke poslovne banke.

10.8.4. Proracun godiSnjih bruto placa
Tablica 35. Proracun godiSnjih bruto placa (a)

. Broj Ukupno | Godisnje
Red. .. Strucna L .y ,
broj Zaposlenici sprema radnlk_a ili | mjesecne place
radnica place (5x12mj)
1 2 3 4 5 6
1 Menadzer i vlasnik VSS 1
2 Radnik A struke SSS 5
3 Radnik B struke SSS 6
4 Radnik C struke SSS 7
5 Radnik D struke VSS 1
6 Spremac ili spremacica 0 2
Ukupno
Izvor: vlastita izrada autora ili autorice.
Tablica 36. Proracun godiSnjih bruto plaéa (b)
Red. - Struéna BI_’O] - U.k upvn N Godls’nje
broj Zaposlenici sprema radnika ili | mjese¢ne place
radnica place (5x12mj)
1 2 3 5 6
1 Menadzer i vlasnik VSS 8.000,00 96.000,00
2 Radnik A struke SSS 1 5.500,00 66.000,00
3 Radnik B struke SSS 1 5.000,00 60.000,00
4 Radnik C struke SSS 1 4.500,00 54.000,00
5 Spremac ili spremacica NKV 1 4.000,00 48.000,00
Ukupno - 5 27.000,00 324.000,00

Izvor: vlastita izrada autora ili autorice.
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10.8.5. Projekcija godiSnje amortizacije i izracun vrijednosti ostatka
projekta

Amortizacija predstavlja sukcesivno umanjivanje vrijednosti stalne imovine koja se
koristenjem (ili protekom vremena) prenosi na nove proizvode ili usluge. Stalna imovina
postupno se tro$i i postaje fizi¢ki ili ekonomski potroSena. U Republici Hrvatskoj svi obveznici
poreza na dohodak i poreza na dobit moraju amortizirati svoju dugotrajnu materijalnu i
nematerijalnu imovinu ¢ija je pojedinac¢na vrijednost ve¢a od 3.500,00 kuna, a vijek koriStenja

dulji od jedne godine.

Iznos amortizacije koja ostaje obracunata u poslovnim knjigama moze se koristiti na vise
nacina: kupovina nove dugotrajne imovine, zamjena postoje¢e dugotrajne imovine, obnova
postojeée dugotrajne imovine, otplata kredita koji je koriSten za kupovinu dugotrajne imovine,
financiranje dijela ulaganja u kratkotrajnu imovinu.

Amortizacija se obraCunava tako §to se primjenjuje odgovarajuca stopa na osnovicu koju ¢ini
nabavna vrijednost imovine. Vremenski sustav obracuna amortizacije obavlja se tako Sto se
nabavna vrijednost imovine podijeli s planiranim godinama trajanja te imovine i utvrdi se
godisnji iznos amortizacije.

Amortizacija = nabavna vrijednost x stopa amortizacije

Amortizacijski plan stalnih (osnovnih) sredstava tijekom promatranog razdoblja daje podlogu
za tereCenje troSkova amortizacije u postupku izracuna dobiti 1 gubitka. Neamortizirani dio
vrijednosti osnovnih sredstava na kraju se promatranog razdoblja projekta iskazuje kao ulazna
vrijednost za izraCune ukupnih ekonomskih i financijskih tijekova te rezultata poslovnog
pothvata.

Ulaganja u trajna obrtna sredstva ne amortiziraju se, kao ni vrijednost zemljista. Obrtna sredstva
zadrzavaju svoju vrijednost tijekom svih godina projekta, tako da se u zadnjoj godini
ekonomskog (ili promatranog) vijeka projekta pribraja iznosu ostatka vrijednosti projekta.

146



Tablica 37. Projekcija godiSnje amortizacije i ostatka vrijednosti projekta (a)

. Nabavna | Sto- Nulta i promatrane godine O\frtffk
broi Stavke sredstava vrije- pe Je-
roj U % 1 2 3 4 5 dnosti
dnost . . : : : projekta
1 2 3 4 6 7 8 9 10 11
1 Osnivacki izdaci +
" | osiguranje
2 Koncesije, zakup,
" | najam, leasing i sli¢no
Patenti, licence,
3. goodwill, know-how i
sli¢no
4 Copright, trademark i
' sli¢no
5 Ostala nematerijalna
| imovina
LA Nematerijalna imovina
) (1+2+...+5)
1. | Zemljiste
2. | Gradevinski objekti
3. | Postrojenja i oprema
4. Pribor, alati i slicno
5 Inventar, pokuéstvo i
' sli¢no
6. | Prijevozna sredstva
7. | Osnovno stado
Ostala materijalna
8.
sredstva
IB Materijalna imovina (1
T +24+...48)
| Stalna sredstva
" | ukupno (LLA. +1.B.)
1. | Sirovine
2. | Materijal
3. | Prviunos robe
4 Ukupne place na
" | mjesecnoj razini
5. | Sitni inventar
Porez na dodanu
6. -
vrijednost
7 Ostala trajna obrtna

sredstva

Obrtna sredstva (1 + 2

+..47)

Projekt ukupno (1. +
I+ 1)

Izvor: vlastita izrada autora ili autorice.
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Tablica 38. Projekcija godiSnje amortizacije i ostatka vrijednosti projekta (b)

. Nabavna | Sto- Nulta i promatrane godine O\frtffk
broi Stavke sredstava vrije- pe Je-
roj U % 1 2 3 4 5 dnosti
dnost . . . . . projekta
1 2 3 4 6 7 8 9 10 1
1, | Osnivalld izdaci + 21.000 | 20,0 4200 | 4200 | 4200 | 4200 | 4.200 -
osiguranje
5 | Koncesije, zakup, ol - ) 3 ) 3 ) 3
" | najam, leasing i sli¢no
Patenti, licence,
3. | goodwill, know-how i 0 - - - - - - -
sli¢no
Copright, trademark i
4. | =9 ol - - - - - - -
sli¢no
5, | Ostalanematerijaina 8.000 | 20,0 1600 | 1.600 | 1.600 1.600 1.600
imovina
Nematerijalna imovina ) ;
l.A. (1+2+..45) 29.000 5.800 5.800 5.800 5.800 5.800
1. | Zemljiste 0 - - - - - - -
2. | Gradevinski objekti 0 - - - - - - -
3. Postrojenja i oprema 96.500 | 20,0 19.300 19.300 19.300 19.300 19.300 -
4, Pribor, alati i sli¢no 5.000 | 20,0 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 -
5, | Inventar, pokuéstvo i 1.000 | 20,0 200 200 200 200 200 -
sli¢no
6. Prijevozna sredstva 40.000 | 25,0 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 -
7. Osnovno stado 0 - - - - - - -
g, | Ostalamaterijalna 16.000 | 20,0 3200 | 3200 | 3200 | 3200 | 3.200
sredstva
1., | Materijalnaimovina (1 | 150 545 | 295 33.700 | 33.700 | 33.700 | 33.700 | 33.700
+2+..+8)
Stalna sredstva
l. ukupno (LA. + 1.B.) 187.500 | 20,5 4.200
1. Sirovine 9.400 9.400
2. Materijal 5.500 5.500
3. Prvi unos robe 0 0
4, | Ukupne place na 27.000 27.000
mjese€noj razini
5. Sitni inventar 900 900
Porez na dodanu 0 0
6. | vrijednost
Ostala trajna obrtna 7700 7700
7. sredstva
11. | Obrtnasredstva (1 +2 50.500 50.500
+...+7)
i | Projektukupno (I.+ 1 554 55 ; 50.500

1.+ 111)

Izvor: vlastita izrada autora ili autorice.
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10.8.6. Projekcija prihoda projekta

Projekcija mogucih prihoda treba se temeljiti na temeljitom istrazivanju trzista, moguceg
opsega prodaje te prihvatljive prodajne cijene proizvoda ili usluga. U projekciju prihoda treba
ukljuciti sve prihode koji se ocekuju, ne samo prihode od prodaje proizvoda i usluga, ve¢ i
prihode od financijskog poslovanja, moguée poticaje itd. U prvoj ili drugoj poslovnoj godini
prihodi su u pravilu manji od narednih poslovnih godina. Za potrebe ove vjezbe razumno je
pretpostaviti da ¢e prihodi rasti po godis$njoj stopi od dva posto.

Tablica 39. Dinamicka projekcija prihoda (a)

Red Stavke Godine eksploatacije projekta
; - Ukupno

broj prihoda 1. 2. 3. 4. 5.

1 2 3 5 6 7 8

1. Proizvod A.

2. Proizvod B.

3. Proizvod C.

4, Proizvod D.

5. Proizvod E.

6. Proizvod F.

7. Proizvod G.

Ukupno
Izvor: vlastita izrada autora ili autorice.
Tablica 40. Dinamicka projekcija prihoda (b)
Red Stavke Godine eksploatacije projekta
; - Ukupno

broj prihoda 1. 2. 3. 4. 5.

1 2 3 4 5 6 7 8

1. Proizvod A. 75.600,00 77.112,00 78.654,24 80.227,32 81.831,87 393.425,44

2. Proizvod B. 34.800,00 35.496,00 36.205,92 36.930,04 37.668,64 181.100,60

3. Proizvod C. 150.000,00 153.000,00 156.060,00 159.181,20 162.364,82 780.606,02

4, Proizvod D. 360.000,00 367.200,00 374.544,00 382.034,88 389.675,58 1.873.454,46

5. Proizvod E. 79.200,00 80.784,00 82.399,68 84.047,67 84.047,67 410.479,03

6. Proizvod F. 42.000,00 42.840,00 43.696,80 44.570,74 45.462,15 218.569,69

7. Proizvod G. 182.400,00 193.344,00 204.944,64 217.241,32 230.275,80 1.028.205,76

Ukupno 924.000,00 942.480,00 961.329,60 980.556,19 1.000.167,32 | 4.808.533,11

Izvor: vlastita izrada autora ili autorice.
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10.8.7. Projekcija rashoda projekta

Proizvodne cijene utvrduju se temeljem troskova proizvodnje. Prodajne cijene formiraju se
temeljem izdataka koji su nastali kako bi se proizvod ili usluga proizveli i plasirali na trzistu.

Projekcija rashoda obuhvaca: troSkove sirovina, energije, prijevoza, putovanja, oglasavanja,
komunalija, bruto pla¢e zaposlenika, najamnine, troskove kamata, troSkove amortizacije,
osiguranja te ostale troskove.

Tablica 41. Dinamicka projekcija rashoda (a)

Red.
broj

Stavke
rashoda

Godine eksploatacije projekta

1. 2.

3.

4.

Ukupno

2

4

5

6

Materijalni
troskovi

Troskovi usluga

Troskovi
amortizacije

Ostali troskovi
poslovanja

Troskovi
osoblja

Financijski
troskovi

Ostali rashodi -
troskovi

Ukupno

Izvor: vlastita izrada autora ili autorice.

Tablica 42. Dinamic¢ka projekcija rashoda (b)

Stavke

Godine eksploatacije projekta

rashoda

1.

2.

3.

4.

Ukupno

2

3

4

5

6

8

Materijalni
troSkovi

304.800

310.896

317.113,92

323.456,20

329.925,32

1.586.191,44

Troskovi
usluga

38.400

39.168

39.951,36

40.750,39

41.565,39

199.835,14

Troskovi
amortizacije

39.500

39.500

39.500,00

39.500,00

29.500,00

187.500,00

Ostali
troskovi
poslovanja

40.800

41.616

42.448,32

43.297,29

44.163,23

212.324,84

Troskovi
osoblja

324.000

330.480

337.089,60

343.831,39

350.708,02

1.686.109,01

Financijski
troSkovi

0,00

0,00

0,00

0,00

Ostali
rashodi -
troSkovi

39.600

40.392

41.199,84

42.023,84

42.864,31

206.079,99

Ukupno

787.10

802.052

817.303,04

832.859,10

838.726,28

4.078.040,42

Izvor: vlastita izrada autora ili autorice.
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10.8.8. Projekcija racuna dobiti ili gubitka projekta

Temeljem projekcije prihoda i projekcije rashoda, moze se izraditi projekcija racuna dobiti i
gubitka poslovnog pothvata. U ovoj projekciji mogu se navesti samo zbrojevi najvaznijih
skupina prihoda i rashoda.

Tablica 43. Dinamicka projekcija racuna dobiti i gubitka

R Prihodii Godine eksploatacije projekta
br. rashodi (dobit Ukupno
" | /gubitak) L 2. 3. 4. 5.

1 2 3 4 5 6 7 8
Prihodi od

1. | prodaje 924.000 | 942.480,00 | 961.329,60 | 980.556,19 | 1.000.167,32 | 4.808.533,11
proizvoda

2. | Prihodiod 0 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
prodaje usluga

3. | Ostali prihodi 0 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Ukupni

L | prinod 924.000 | 942.480,00 | 961.329,60 | 980.556,19 | 1.000.167,32 | 4.808.533,11

1, | Materijalni 304.800 | 310.896,00 | 317.113,92 | 323.456,20 | 329.925,32 | 1.586.191,44
troSkovi

2. Esrf)uéé?i 38400 | 39.168,00 | 39.951,36 | 40.750,39 | 4156539 | 199.83514

3, | Troskovi . 39.500 | 39.500,00 | 39.500,00 | 39.500,00 29.500,00 | 187.500,00
amortizacije

4, | OstalitroSkovi | 46 a0 | 4161600 | 4244832 | 43.297,29 4416323 | 212.324,84
poslovanja

5, gsrggll‘]‘;“ 324.000 | 330.480,00 | 337.089,60 | 343.831,39 | 350.708,02 | 1.686.109,01

g. | Financijski 0 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
troSkovi

7. | Ostalirashodi | a9 60 | 4039200 | 4119984 | 42.02384 42.864,31 | 206.079,99
- troSkovi
Ukupni

T il 787.100 | 802.052,00 | 817.303,04 | 832.859,10 | 838.726,28 | 4.078.040,42
Ukupna dobit

1. | - gubitak 136.900 | 140.428,00 | 144.026,56 | 147.697,09 | 161.441,03 | 730.492,68
(1-11)

1. ggg/iz nadobit | 57380 | 2808560 | 28.80531 | 2953942 32.288,21 | 146.098,54

V. dcci)sbti’; (meto) | 109500 | 112.342,40 | 115.221,25 | 118.157,67 | 129.152,83 | 584.394,15

1, | Zakonske 5476 | 561712 | 576106 | 5.907,88 6.457,64 29.219,71
prlcuve

p, | Statutarne 5476 | 561712 | 576106 | 5.907,88 6.457,64 29.219,71
prlcuve

V. gggirtzana 98.568 | 101.108,16 | 103.699,12 | 106.341,91 | 116.237,54 | 525.954,73

Izvor: vlastita izrada autora ili autorice.
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10.8.9. Projekcija nov€anih tijekova projekta

Projekcije novcanih tijekova obuhvadaju projekciju ekonomskog tijeka 1 projekciju
financijskog tijeka. Ekonomski tijek sadrzi, osim ostvarenih prihoda po godinama, i ostatak
vrijednosti stalnih (osnovnih) i obrtnih sredstava (na kraju promatranog vijeka trajanja
poslovnog projekta). Od izdataka se u tablicu unose pocetna ulaganja u stalna i obrtna sredstva,
porez na dobit, izdvajanja za drusStveni standard, izdvajanja za rezerve, svi teku¢i troskovi, osim
amortizacije i kamate na kredite.

Cisti primici ekonomskog tijeka pokazuju iznos stvarne ekonomske vrijednosti koja se godi$nje
realizira tijekom ekonomskog vijeka projekta, odnosno tijekom promatranih godina
eksploatacije. Pocetne godine promatranog ekonomskog vijeka projekta imat ¢e negativan
iznos s obzirom na to da se u izra¢un unose iznosi investicija, ali Se ne unose iznosi izvora
sredstava. One godine (ili trenutka) kada je kumulativni iznos Cistih ili neto primitaka pozitivan,
tada je vracen iznos ulozenih sredstava. Nakon te godine poslovni projekt realizira nove
ekonomske vrijednosti. Ekonomski tijek, koji je Siri pojam od nov¢anog (financijskog) tijeka,
sluzi kao polaziste izraCuna rentabilnosti i ostalih pokazatelja u ocjeni poslovnog plana.

Tablica 44. Projekcija ekonomskih tijekova

R. Prihodi i rashodi Godine eksploatacije projekta Uk

br. (dobit/gubitak) 0. 1 2 3 1 5 upno

1 2 3 4 5 6 7 8 9

1. |Prihodi od prodaje proizvoda 0 |924.000,00 | 942.480,00 | 961.329,60 |980.556,19|1.000.167,32|4.808.533,11

2. |Prihodi od prodaje usluga 0 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

3. |Ostali prihodi 0 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

n Ostatak vrijednosti stalnih 0 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
sredstava

5, |Ostatak vrijednosti obrtnih 0 0,00 0,00 0,00 000 | 50.500,00 | 50.500,00
sredstava

I. |Ukupni primici 0 |924.000,00 | 942.480,00 | 961.329,60 |980.556,191.000.167,32|4.808.533,11

1. |Ulaganja u stalna sredstva 187.500 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 187.500,00

2. |Ulaganja u obrtna sredstva 50.500 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 50.500,00

3. E:;r;‘t’g)i (bez amortizacije | 0 |732.487,50|749.044,72 | 766.057,48 |783.547,04| 801.536,23 |3.832.672,96

4. |Porez na dobit 20% 0 | 27.380,00 | 28.085,60 | 28.805,31 | 29.539,42 | 32.288,21 | 146.098,54

1. |Ukupni izdaci 238.000 | 759.867,50 | 777.130,32 | 794.862,79 |813.086,45| 833.824,43 |4.216.771,50

1. |Cisti primiei (L-11.) -238.000|164.132,50 | 165.349,68 | 166.466,81 | 167.469,74| 166.342,88 | 829.761,61

IV. |Kumulativ istih primitaka |-238.000|-73.867,50 | 91.482,18 | 257.948,99 |425.418,73| 591.761,61 -

Izvor: vlastita izrada autora ili autorice.

Projekcija financijskog tijeka pokazuje je li planirani poslovni projekt tijekom svog
ekonomskog vijeka likvidan, odnosno hoce i se tijekom eksploatacije projekta moci redovito i
u punom iznosu namirivati sve dospjele obveze.
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Tablica 45. Projekcija financijskih tijekova (a)

Red. Stavke primitaka i Godine eksploatacije projekta Ukupno
broi )

o) izdataka 0. 1. 2. 3. 4. 5.

1 2 3 4 5 6 7 8 9

1. |UKupni prihodi

2. |Vlastiti izvori

3. |Bankarski zajam

Ostatak vrijednosti stalnih
sredstava

Ostatak vrijednosti obrtnih
sredstava

6. |Obavezne pri¢uve

7. |Neobavezne pricuve

. [Ukupni primici

1. |Ulaganja u stalna sredstva

2. |Ulaganja u obrtna sredstva

3. |Obavezne pri¢uve

4. |Neobavezne pricuve

Rashodi (bez amortizacije i
kamata)

6. |Anuitet bankarskog zajma

7. |Porez na dobit (20%)

Il. |Ukupni izdaci

11. |Cisti primici (1.-11.)

Kumulativ ¢istih
primitaka

Izvor: vlastita izrada autora ili autorice.
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Tablica 46. Projekcija financijskih tijekova (b)

Red. Stavke primitaka i Godine eksploatacije projekta Ukupno
broj izdataka 0. 1. 2. 3. 4. 5,
1 2 3 4 5 6 7 8 9
1. |Ukupni prihodi 0  |924.000,00 |942.480,00| 961.329,60 | 980.556,19 |1.000.167,32| 4.808.533,11
2. |Vlastiti izvori 83.000 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 83.000,00
3. |Bankarski zajam 155.000 | 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 155.000,00
4, |Ostatak vrijednosti 0 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
stalnih sredstava
5, |Ostatak vrijednosti 0 0,00 0,00 0,00 0,00 | 50.500,00 | 50.500,00
obrtnih sredstava
6. |Obavezne pricuve 0 5.476,00 | 5.617,12 | 5.761,06 | 5.907,88 | 6.457,64 | 29.219,71
7. |Neobavezne pri¢uve 0 5.476,00 | 5.617,12 5.761,06 5.907,88 6.457,64 29.219,71
I. [Ukupni primici 238.000 | 934.952,00 |953.714,24 | 972.851,72 | 992.371,96 |1.063.582,60| 5.155.472,52
1. |Ulaganja u stalna sredstva | 187.500 | 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 187.500,00
o, |Ulaganjau 50.500 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 50.500,00
obrtna sredstva
3. |Obavezne pricuve 0 5.476,00 | 5.617,12 | 5.761,06 | 5.907,88 | 6.457,64 | 29.219,71
4. |Neobavezne pricuve 0 5.476,00 | 5.617,12 | 5.761,06 | 5.907,88 | 6.457,64 | 29.219,71
3 Fszrnoa‘i;)(bez amortizacije | | 739 487,50(749.044,72| 766.057 48 | 783.547,04 | 801.536,23 |3.832.672,96
6. |Anuitet bankarskog zajma| 0 31.576,26 | 31.576,26 | 31.576,26 | 31.576,26 | 31.576,26 | 157.881,28
7. |Porez na dobit (20%) 0 27.380,00 | 28.085,60 | 28.805,31 | 29.539,42 | 32.288,21 | 146.098,54
1. |Ukupni izdaci 238.000 |802.395,76 |819.940,81 | 837.961,17 | 856.478,48 | 878.315,97 |4.433.092,19
1. |Cisti primici (L-11.) 0  |132.556,24 |133.773,43| 134.890,55 | 135.893,48 | 185.266,63 | 722.380,33
. |Kumulativ 0  |132.556,24 |266.329,67| 401.220,22 | 537.113,70 | 722.380,33 .

C¢istih primitaka

Izvor: vlastita izrada autora ili autorice.
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10.8.10. Ocjena ucinkovitosti projekta
Ucinkovitost nekog poslovnog projekta moze se ocjenjivati dinamickim i statickim ocjenama.

Dinamicke ocjene poslovnog projekta najcesce su:
(1) razdoblje povrata ulaganja
(2) godisnja stopa prinosa
(3) pravilo palca
(4) neto sadasnja vrijednost
(5) interna stopa profitabilnosti
(6) analiza likvidnosti projekta

(7) analiza osjetljivost projekta i druge.

Staticke ocjene poslovnog projekta su:

(1) pokazatelji rentabilnosti (bruto dobit, neto dobit, neto dobit i amortizacija) prema
uloZenim sredstvima

(2) pokazatelji ekonomic¢nosti (ukupni rashodi, bruto dobit, neto dobit) prema
ukupnom prihodu

(3) pokazatelji produktivnosti (ukupan prihoda, bruto dobit, neto dobit, neto dobit i
amortizacija) prema broju zaposlenih

(4) pokazatelj stope povrata na ukupno angaZirana sredstva: neto dobit i kamata
prema izvorima sredstava

(5) pokazatelji u¢inkovitosti (neto dobit i amortizacija prema godi$njoj rati kredita,
neto dobit prema vlastitim sredstvima, neto dobit i amortizacija prema ukupnim
ulaganjima, bruto dobit prema ukupnim ulaganjima, bruto dobit prema vlastitim
sredstvima, ukupan prihod prema obrtnim sredstvima, ukupan prihod prema
ukupnim ulaganjima te vlastita sredstva prama ukupnim ulaganjima).

10.8.10.1. Razdoblje povrata ulaganja

Razdoblje povrata uloZenog kapitala oznacava vrijeme tijekom kojeg se iz Cistog primitka
ekonomskog tijeka povrati ukupno uloZeni novac u realizaciju poduzetnickog pothvata. Kriterij
ocjene uspjesnosti poduzetnickog pothvata prema ovom pokazatelju jest duljina razdoblja
povrata ulaganja, odnosno broj godina potrebnih za povrat izvornog ulaganja. Sto je vrijeme
povrata ulozenih sredstava krace, poduzetnicki projekt je uspjesniji.

Razdoblje povrata ulozenog kapitala izracunava se na nacin da se Cisti primici ekonomskog
tijeka iz pojedinih godina aktivizacijskog razdoblja odbiju od ¢istih primitaka nulte godine.
Postupak se ponavlja do one godine u kojoj se u stupcu nepokrivenih investicija pokaze
pozitivna vrijednost. Projekt je prihvatljiviji §to je vrijeme povrata uloZenih sredstava krace.
Rok povrata uloZenog kapitala izracunava se tako $to se ukupna investicija podijeli s godi$njim
dobitkom.
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Tablica 47. Razdoblje povrata ulaganja (a)

Ulaganja u projekt Cisti primici u ekonomskom tijeku
Red. Ukupno
broj Godisnji iznos Kumulativ Godisnji iznos Kumulativ
1 2 3 4 5 6
0.
1.
2.
3.
4.
5.
Izvor: vlastita izrada autora ili autorice.
Tablica 48. Razdoblje povrata ulaganja (b)
Red Ulaganja u projekt Cisti primici u ekonomskom tijeku
bfojl Ukupno
Godisnji iznos Kumulativ Godisnji iznos Kumulativ
1 2 3 4 5 6
0. 238.000,00 238.000,00 0,00 0,00 -238.000,00
1 238.000,00 164.132,50 -73.867,50 -311.867,50
2. 238.000,00 165.349,68 91.482,18 -220.385,32
3. 238.000,00 166.466,81 257.948,99 37.563,67
4. 238.000,00 167.469,74 425.418,73 462.982,40
5. 238.000,00 166.342,88 591.761,61 1.054.744,02

Izvor: vlastita izrada autora ili autorice.

10.8.10.2. GodiSnja stopa prinosa
Tablica 49. Stopa prinosa prema godinama eksploatacije projekta (a)

Godina Neto dobit . GodiSnja stopa
eksploatacije ukn Ulozjll'(?]s(rl‘:gswa prinosa

projekta (ND) (SP)

1 2 3 4

1.

2.

3.

4.

5.

Izvor: vlastita izrada autora ili autorice.
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Tablica 50. Stopa prinosa prema godinama eksploatacije projekta (b)

Godina . UloZena sredstva | Godi$nja stopa
eksploatacije Ne;ﬁ ?ﬁg)t u u kn prinosa

projekta (lo) (SP)

1 2 3 4

1. 109.520,00 238.000,00 46,02

2. 112.342,40 238.000,00 47,20

3. 115.221,25 238.000,00 48,41

4. 118.157,67 238.000,00 49,65

5. 129.152,83 238.000,00 54,27

Izvor: vlastita izrada autora ili autorice.

10.8.10.3. Pravilo palca

Pravilo palca (pravilo 72) pokazuje razdoblje u kojem je moguée uz zadani kamatnjak
udvostruditi glavnicu. Kada se broj 72 podijeli s realnim prinosom ili kamatnom stopom,
rezultat je broj godina nakon kojih ¢e se glavnica udvostruciti.

Primjerice, ako je kamatna stopa na orocena sredstva u banci 4%, za koliko godina ¢e se
glavnica po toj kamatnoj stopi udvostruciti.

7214 =18.

Znaci, za 18 godina glavnica koja je uloZena u banku, po kamatnoj stopi od 4% godisnje, bit ¢e
udvostrucena.

10.8.10.4. Neto sadasnja vrijednost

KoriStenje neto (Ciste) sadasnje vrijednosti spada medu najzastupljenije metode ocjenjivanja
ucinkovitosti poduzetniCkih pothvata. Ako je neto sadasnja vrijednost ukupne investicije veca
od nule, tada je investicija isplativa. Sto je taj iznos veéi, investicija je povoljnija. Ulaganje koje
ima veci iznos neto sadaSnje vrijednosti prihvatljivije je za izvedbu od ulaganja ¢ija je sadasnja
vrijednost manja.

Neto (Cistu) sadasnju vrijednost pothvata izraCunava se tako da se neto (€isti) primici, izracunati
iz ekonomskoga tijeka poslovnih godina promatranoga vijeka eksploatacije projekta,
preracunaju na sadasnju vrijednost pomocu odgovarajuéih diskontnih faktora. Diskontni faktori
nalaze se u Drugim financijskim tablicama slozenih kamata.*® Ova je metoda inverzna metodi
sloZzenog ukamacivanja (odnosno izra¢una kamate na kamatu).

Prema tome, metoda neto sadasnje vrijednosti temelji se na izracunu diskontnih buducih
primitaka i izdataka projekta, odnosno na tzv. sadasnju vrijednost projekta. Sadasnja vrijednost
novca oznacava danasnju vrijednost novca u odnosu na neki trenutak u buduénosti. Primjerice,
1.000,00 kuna danas ima drugaciju vrijednost od istog iznosa u buduc¢nosti, odnosno ima ili
vecu ili manju, a samo izuzetno istu. Kolika ¢e biti sadasnja vrijednost nekog iznosa u odnosu
na vrijednost istog iznosa u buduénosti, ovisi o prosjecnom rastu ili padu cijena na malo,
odnosno visini bankarskih kamata te nekim drugim ¢imbenicima.

49 Financijske tablice. Dostupno na: <http://www.revizorska-komora.hr/pdf/Edukacija_2014/Financijske-tablice.
pdf>. [02. 09. 2019.].
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Tablica 51. Obracun neto (Ciste) sadasnje vrijednosti (a)

Godina
eksploatacije
projekta

Neto
primici
ukn

Diskontna
stupa

Diskontni

Cinitelj

Sadasnja
vrijednost

Kumulativ

u kn

1

2

3

4

5

6

1.

2.

3.

4.

5.

Neto sadasnja vrijednost projekta

Izvor: vlastita izrada autora ili autorice.

Tablica 52. Obracun neto (Ciste) sadasnje vrijednosti (b)

ekst:)odaTaa(l:ije p?:?:i)ci Diskontna Di§k.o nt'n ! vsrziljde?:ggt Kumulativ
projekta u kn stupa Cinitelj 2 x4) u kn
1 2 3 4 5 6
0. -238.000,00 9,75 1 -238.000,00 | -238.000,00
1. 164.132,50 9,75 0,911161731 | 149.551,25 | -88.448,75
2. 165.349,68 9,75 0,830215700 | 137.275,90 48.827,16
3. 166.466,81 9,75 0,756460775 | 125.925,61 | 174.752,77
4. 167.469,74 9,75 0,689258109 | 115.429,88 | 290.182,64
5. 166.342,88 9,75 0,628025612 | 10446759 | 394.650,23
Neto sadasnja vrijednost projekta 394.650,23

Sadasnja vrijednost pojedine godine eksploatacije projekta (Svn) izraCunava se tako Sto se

Izvor: vlastita izrada autora ili autorice.

Gisti primitak odredene godine eksploatacije projekta (Cpn) pomnozi s odgovarajuéom

diskontnom stopom (dn), odnosno prema izrazu:

Diskontna stopa = 9,75%
n = godina eksploatacije projekta

d=1/(1+k)"
do=1

Svh = Cpn X dn

di=1/(9,75/100)?=1/1,097500000 = 0,911161731
d2=1/(9,75/100)*=1/1,204506250 = 0,830215700
d3=1/(9,75/100)*=1/1,321945609 = 0,756460775
ds=1/(9,75/100)° = 1/ 1,450835306 = 0,689258109
ds=1/(9,75/100)° = 1/1,592291749 = 0,628025612
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10.8.10.5. Interna stopa profitabilnosti

Interna stopa profitabilnosti (ISP ili IRR) je diskontna stopa pomocu koje se vrijednosti buducih
oc¢ekivanih Cistih primitaka iz ekonomskog tijeka poslovnog pothvata izjednace s vrijednoséu
ukupnih ulaganja, pri kojoj je Cista sadasnja vrijednost jednaka nuli. Interna stopa profitabilnosti
izraCunava se tako da se metodom pokusaja i pogresaka za nekoliko pribliznih diskontnih stopa
izraCuna sadas$nja vrijednost. Ti se pokusaji ponavljaju sve dok se ne dobije ona diskontna stopa
pri kojoj je Cista sadasnja vrijednost negativna. Na taj nain moguce je izracunati pribliznu
internu stopu profitabilnosti. To¢na interna stopa profitabilnosti moze se izraCunavati metodom
interpolacije izmedu dviju diskontnih stopa, odnosno izmedu stope pri kojoj je neto sadasnja
vrijednost projekta pozitivna i stope pri kojoj je neto sadaSnja vrijednost projekta negativna.

Ako je interna stopa profitabilnosti veca od kamatne stope odobrenih kredita, tada je projekt, s
ekonomskog stajalista, prihvatljiv. Projekt je s ekonomskog stajalista prihvatljiv i u slucaju da
je stopa profitabilnosti jednaka prosje¢nom troSku kapitala na ukupne izvore financiranja,
odnosno kamata, ali je osjetljivost takvog projekta iznimno visoka. Takav projekt ne bi bilo
razumno prihvatiti.

Tablica 53. PribliZna interna stopa profitabilnosti (a)

Neto sadasnja
vrijednost u kn
1 2

Diskontna stopa

Izvor: vlastita izrada autora ili autorice.

Tablica 54. Priblizna interna stopa profitabilnosti (b)

. Neto sadasnja
Diskontna stopa vrijednost u kn
1 2

9,75 303.313,92
40,00 50.064,90
50,00 7.643,73
52,00 461,15
53,00 -2.991,93

Izvor: vlastita izrada autora ili autorice.

U ovom primjeru interna stopa profitabilnosti je izmedu 52 i 53%.

10.8.10.6. Prosjecna profitabilnost

Prosjecna profitabilnost projekta pokazuje prosjecan prinos ulozenih sredstava, odnosno
kapitala tijekom promatranih godina eksploatacije projekta. Racuna se tako Sto se prosjecna
vrijednost kumulativa neto (Cistih) primitaka ekonomskog tijeka promatranih godina
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eksploatacije projekta podijeli s ukupnim investicijskim ulaganjima, odnosno prema formuli:

n Rt
PP: l=0n

lo

gdje su:

PP — prosje¢na profitabilnost

Rt — Cisti primitak iz t godine

lo — pocetno ulaganje

n — promatrane godine ekonomskog vijeka projekta.
Prihvatljiv je onaj poslovni pothvat ili ona inacica poslovnog pothvata u kojoj je prosjecna
profitabilnost veca.

Tablica 55. Prosjecna profitabilnost (a)

Godina eksploatacije
projekta
1 2

Neto primici

1
2
3.
4

5.
Ukupno:

Izvor: vlastita izrada autora ili autorice.

Tablica 56. Prosje¢na profitabilnost (b)

Godina ek_sploatacue Neto primici u kn

projekta

1 2

1 132.556,24

2 165.349,68

3. 166.466,81

4. 167.469,74

5. 166.342,88
Ukupno: 798.185,36

Izvor: vlastita izrada autora ili autorice.

Broj godina eksploatacije projekta: 5

Prosjecni neto primitak): 159.637,07 kn
Ukupna ulaganja: 238.000,00 kn
Prosjecna profitabilnost: 67,07% = (159.637,07 kn : 238.000,00 kn) x 100
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10.8.10.7. Stopa prinosa (ili stopa rentabilnosti)

Stopa rentabilnosti (ili stopa prinosa) je staticki pokazatelj uspjesnosti poslovnog projekta.
Pokazuje po kojoj se prosjecnoj stopi kapital oploduje tijekom promatranih godina
eksploatacije poslovnog pothvata. Izratunava se dijeljenjem bruto ili Ciste dobiti odredene
godine eksploatacije i ulozenog kapitala u projekt, a izrazava se u postotcima. Stopa prinosa
omogucuje usporedbu razliCitih projekata kako bi se ulaganja izvrSila u one projekte koji
osiguravaju visu stopu prinosa.

10.8.10.8. Analiza likvidnosti projekta
Likvidnost projekta jest njegova sposobnost da u svakom trenutku svog zivotnog vijeka moze
iz svoje imovine pravodobno i u cijelosti podmiriti dospjele financijske obaveze.

Poslovni je projekt likvidan ako je financijski tijek, od nulte do zavr$ne poslovne godine
promatranog razdoblja, veci od nule, odnosno pokazuje da je projekt sposoban podmirivati sve
svoje obveze.

10.8.10.9. Analiza osjetljivosti projekta

Analiza osjetljivosti sastoji se od postupaka penalizacije, odnosno optere¢ivanja projekta
razli¢itim poslovnim situacijama koje nisu planirane na pocetku projekta. To mogu biti,
primjerice, smanjenje ukupnog prihoda, povecanja ukupnog iznosa placa, povecanje
materijalnih i drugih troskova itd.

Tablica 57. Penalizacija racuna dobiti i gubitka (a)

Red. Prihodi i rashodi Godine eksploatacije projekta Ukubno
broj |  (dobit/gubitak) 1 5. 3. 4. 5. P
1 2 3 4 5 6 7 8

I.LA. | Ukupan prihod A

(minus) prva
pretpostavka

1.B | Ukupan prihod B

I1.LA. | Ukupni rashodi A

(plus) druga
pretpostavka
(plus) treca

pretpostavka

11.B. | Ukupni rashodi B

Ukupna dobit A
HLA. (1.B. - 11.B)
Ukupna dobit B
HI-B. (1.B. - 11.B)
-p1 (minus) porez na
dobit A (20%)
-p2 (minus) porez na
dobit B (20%)
Neto (Cista) dobit A
IV.A. (LA, - P1)
Neto (¢ista) dobit B
IV.B. (LA, -P2)

lzvor: vlastita izrada autora ili autorice.
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Tablica 58. Penalizacija ra¢una dobiti i gubitka (b)

R. Prihodi i rashodi Godine eksploatacije projekta Ukuono
broj |  (dobit/gubitak) 1 2 3. n 5 P
1 2 3 5 6 7 8
LA | Ukupan prihod A | 924.000 | 942.480,00 | 961.329,60 | 980.556,19 | 1.000.167,32 | 4.808.533,11
.| (minus) prva 46200 | 47.124.00 | 48.066,48 | 49.027.81 | 5000837 | 240.426,66
pretpostavka
I.B | Ukupan prihod B 877.800 | 895.356,00 | 913.263,12 | 931.528,38 | 950.158.95 | 4.568.106,45
ILA. | Ukupni rashodi A | 787.100 | 802.052,00 | 817.303,04 | 832.859,10 | 83872628 | 4.078.04042
+ | (plus)druga 16200 | 16.524,00 | 16.854,48 | 17.19157 | 17.53540 84.305,45
pretpostavka
+ | (plus)treca 15240 | 15544,80 | 15.85570 | 16.172,81 | 16.496,27 79.309,57
pretpostavka
I.B. | Ukupnirashodi B | 818540 | 834.120,80 | 850.013,22 | 866.223,48 | 872.757,95 | 4.241.65545
"L'- gké‘p”l"’l‘ ‘E’Sb” A 90.700 | 93.304,00 | 95.960,08 | 98.669,28 | 111.432,67 | 490.066,03
e gké‘p”l"’l‘ ‘E’Sb” B 50.260 | 61.23520 | 63.249.90 | 6530490 | 77.401,00 | 326.451,01
_py | (minus) porez na 18.140 | 18.660,80 | 19.192,02 | 19.733:86 | 22.286,53 98.013,21
dobit A (20%)
_pp | (minus) porez na 11852 | 12.247,04 | 12.649,98 | 13.060,98 | 15.480,20 65.290,20
dobit B (20%)
IV.A zﬁ‘xéisﬁ)) dobit A | 75560 | 7464320 | 76.768,06 | 78.93543 | 89.146,13 392.052,82
Iv.B zﬁ"A(éiS;?) dobit B | 47408 | 48.988,16 | 50.599,92 | 52.243,92 | 61.920,80 261.160,80

Izvor: vlastita izrada autora ili autorice.

Prva pretpostavka: ukupni prihodi poslovnog subjekta smanjeni su za 5% u odnosu
planirane.

Druga pretpostavka: place su povecane za 5% u odnosu na planirane.

Trece pretpostavka: materijalni troSkovi povecani su za 5% u odnosu na planirane.
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10.8.10.10. Pokazatelji statiCkih ocjena poslovnog projekta
Tablica 59. Pokazatelji statickih ocjena projekta (a)

Prihodi i rashodi Godine eksploatacije projekta
(dobit/gubitak) 1. 2. 3. 4. 5.
2 3 4 5 6 7

Pokazatelji rentabilnosti (prema uloZenim sredstvima) u %

Bruto dobit

Neto dobit

Neto dobit i amortizacija

Pokazatelji ekonomi¢nosti (prema ukupnom prihodu) u %

Ukupni rashodi

Bruto dobit

Neto dobit

Pokazatelji produktivnosti (prema broju zaposlenih)

Ukupan prihod

Bruto dobit

Neto dobit

Neto dobit i amortizacija

Pokazatelji stope povrata na ukupno angaZirana sredstva u %

Neto dobit i kamata /
izvori sredstava

Pokazatelji stope povrata kapitala u %

Neto dobit / izvori

sredstava i zadrzana
dobit

Pokazatelji u¢inkovitosti (prema bruto i neto dobiti i ukupnim prihodima) u %

Neto dobit i amortizacija
/ godi$nja rata kredita

Neto dobit /
vlastita sredstva

Neto dobit i amortizacija
/ ukupna ulaganja

Bruto dobit /
ukupna ulaganja

Bruto dobit /
ukupni prihodi

Bruto dobit /
vlastita sredstva

Pokazatelji u¢inkovitosti (prema bruto i neto dobiti i ukupnim prihodima)

Ukupni prihod / obrtna
sredstva

Ukupni prihod / ukupna
ulaganja

Vlastita sredstva /
ukupna ulaganja

lzvor: vlastita izrada autora ili autorice.
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Tablica 60. Pokazatelji stati¢kih ocjena projekta (b)

Prihodi i rashodi

Godine eksploatacije projekta

(dobit/gubitak) 1. 2. 3. 4. 5.
2 3 4 5 6 7
Pokazatelji rentabilnosti (prema ulozenim sredstvima) u %
Bruto dobit 57,52 59,00 60,52 62,06 67,83
Neto dobit 46,02 47,20 48,41 49,65 54,27
Neto dobit i amortizacija 62,61 63,80 65,01 66,24 66,66
Pokazatelji ekonomi¢nosti ( prema ukupnom prihodu) u %
Ukupni rashodi 85,18 85,10 85,02 84,94 83,86
Bruto dobit 14,82 14,90 14,98 15,06 16,14
Neto dobit 11,85 11,92 11,99 12,05 12,91
Pokazatelji produktivnosti (prema broju zaposlenih)
Ukupan prihod 184.800 188.496,00 | 192.265,92 | 196.111,24 | 200.033,46
Bruto dobit 27.380 28.085,60 | 28.805,31 | 29.539,42 | 32.288,21
Neto dobit 21.904 22.468,48 23.044,25 23.631,53 25.830,57
Neto dobit i amortizacija 29.804 30.368,48 30.944,25 31.531,53 31.730,57
Pokazatelji stope povrata na ukupno angazirana sredstva u %
Neto dobit i kamata / 52,37 52,88 53,35 53,77 57,50
izvori sredstava
Pokazatelji stope povrata kapitala u %
Neto dobit / izvori
sredstava i zadrzana 0,33 0,33 0,34 0,34 0,36
dobit
Pokazatelji u¢inkovitosti (prema bruto i neto dobiti i ukupnim prihodima) u %
Neto dobit i amortizacija | g, 44 96,18 98,00 99,86 100,49
/ godi$nja rata kredita
Neto dobit / 26,39 27,07 2776 28,47 31,12
vlastita sredstva
Neto dobit i amortizacija |, 5, 12,76 13,00 13,25 13,33
/ ukupna ulaganja
Bruto dobit /- 57,52 59,00 60,52 62,06 67,83
ukupna ulaganja
Bruto dobit/ 14,53 14,90 14,98 15,06 16,14
ukupni prihodi
Bruto dobit / 164,94 169,19 173,53 177,95 194,51
vlastita sredstva
Pokazatelji ué¢inkovitosti (prema bruto i neto dobiti i ukupnim prihodima)
Ukupni prihod / obrtna 18,30 18,66 19,04 19,42 10,81
sredstva
Ukupni prihod / ukupna 3,88 3,96 4,04 4,12 4,20
ulaganja
Vlastita sredstva / 34.87

ukupna ulaganja

lzvor: vlastita izrada autora ili autorice.
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10.9. Umrezene Excel tablice

U nastavku teksta nalaze se medusobno umrezene odnosno povezane Excel tablice koje mogu
pomoc¢i u simulaciji razlicitih scenarija poslovnih planova. Primjerice, poduzetnik moze po Zelji
sukcesivno mijenjati iznose jedini¢nih cijena svojih proizvoda ili usluga, povecavati ili
smanjivati iznose troskova, mijenjati uvjete financiranja svog poslovnog projekta te pratiti kako
se mijenjanju pojedini poslovni indikatori prema kojima se ocjenjuje projekt.

Tablice funkcioniraju u Excel racunalnom programu i mogu se na¢i na mreZnim stranicama
sustava za uCenje na daljinu Baltazar. Primjerice, formula ='"T13''$C$29 znaci da je podatak
automatski preuzet iz tablice 13, polje C29. Kada se podatak na toj adresi promijeni, promijenit
ée se i u tablici u kojoj je postavljena navedena formula.>® Zapocnite od one tablice u koju éete
unositi primarne podatke, primjerice jedini¢na cijena proizvoda ili usluge, planirana koli¢ina
proizvoda ili usluga. Isto tako, primarni podatak moze biti kalkulacija jedini¢ne cijene itd.

Tablica 61. Struktura ulaganja (a)

It:\:fgj. Opis Iznos u HRK Strulé/toura u
1 Osnovna sredstva 187.500,00 78,78
2 Obrtna sredstva 50.500,00 21,22
Ukupno 238.000,00 100,00

Izvor: vlastita izrada autora ili autorice.

Tablica 62. Struktura ulaganja (a)

E?g}' Opis Iznos u HRK Strul;/toura u
1 Osnovna sredstva ="T13'1$C$29 78,78
2 Obrtna sredstva ='T13'1$C$37 21,22
Ukupno ='T13'1$C$38 100,00

lzvor: vlastita izrada autora ili autorice.

0 UmreZene tablice poslovnog plana dostupne su na poveznici <https://baltazar.bak.hr/2018-2019/course/view.
php?id=255#secti on-20>. [19. 09. 2019.].
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11. Polazne strukture i skice primjera jednostavnijih poslovnih planova
11.1. Polazna struktura poslovnog plana

VELEUCILISTE
S pravom javnosti
BALTAZAR ZAPRESIC

Specijalisticki diplomski strucni studij Projektni menadZment

Ime i prezime

PODUZETNICKI PROJEKT NA PRIMJERU
X.Y.Z. 1Z OSIJEKA

POSLOVNI PLAN

Zapresié, 20XY. godina
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VELEUCILISTE
S pravom javnosti
BALTAZAR ZAPRESIC

Specijalisticki diplomski strucni studij Projektni menadZment

POSLOVNI PLAN

PODUZETNICKI PROJEKT NA PRIMJERU

XYZ 1Z B.A.
Mentor: Ime i prezime studenta:
dr. sc. Antal Balog, v. pred. Ivan Horvat
Naziv kolegija: Mati¢ni broj studenta:
Poduzetnistvo i poslovni planovi 123456789
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Uvod

Azuriranje tablice sadrzaja (na prethodnoj stranici) mozete napraviti tako da desnim klikom
misa kliknete na sadrzaj unutar tablice i odaberete opciju AZuriraj tablicu ili na engleskome

Update field.
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Naslov

U tekstu nije potrebno stavljati uvlake na pocetku svakog poglavlja. Parafraziranje autora
navodi se tako da na kraju recenice napisete referencu kao u primjeru ove recenice, a ne u
fusnotu (Jurina, 2011: 79). Fusnote koristite za internetske izvore i pojasnjenja.> Internetski
izvor treba imati naziv mrezne stranice, zatim poveznicu i u zagradama datum pristupa mreznoj
stranici.

Ako citirate tekst iz knjige ili Casopisa, obavezno navedite i broj stranice u receni¢noj referenci
(Jurina, 2011: 79).

Slike i tablice moraju imati naslov 1 broj. Slike ispod, a tablice iznad. Takoder, za slike i tablice
trebate navesti njihov izvor. Za preuzete podatke tada navedite:

Izvor: Grafoskop d.o.o0. Osijek, sluzba za racunovodstvo.
Ako ste podatke sami priredili, tada navedite:
Izvor: vlastita izrada autora ili autorice.
Na kraju rada potrebno je izraditi popis slika i tablica korisStenih u tekstu.

Vazno je da u svome tekstu najavite tablicu ili sliku. Nakon toga je trebate primjereno
prokomentirati!

Podnaslov
Podnaslov
Podnaslov
Podnaslov

Itd.

51 Hrvatska banka za obnovu i razvoj. Dostupno na: <https://www.hbor.hr/poslovni-plan/>. [22. 10.2019.]
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Naslov

Svi glavni naslovi moraju pocinjati na novoj stranici (oni za koje se koriste stilovi Heading 1).
Za to je potrebno koristiti opciju Page break u izborniku Insert (ne koristiti tipku Enter za

prijelaz na drugu stranicu).
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Naslov

Izmedu naslova 1 podnaslova treba biti barem jedan ulomak teksta.
Podnaslov

Podnaslov

Podnaslov
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Popis literature (primjer)

O nacinu priredivanja poglavlja literature pogledajte upute.®

Knjige
Jurina, M. (2011). Organizacijsko ponasanje u menadzmentu, Zapresi¢: Visoka $kola za
poslovanje i upravljanje s pravom javnosti Baltazar Adam Krceli¢.

Ogrizek Biskupi¢, 1.; Pavlina, K. (2012). Informatika u uredskome poslovanju, Zapresi¢:
Visoka skola za poslovanje i upravljanje s pravom javnosti Baltazar Adam Krceli¢.

Internetski izvori

Bruckman, Amy. Approaches to managing deviant behavior in virtual communities. Apr. 1994.
Dostupno na: <http://ftp.media.mit.edu/pub/asb/paper/deviance-chi94.txt>. [04. 08. 2014.]

CARNet, EU programi i projekti u CARNetu, objavljeno 30. 06. 2014., <http://www.carnet.
hr/o_carnetu/eu_projekti>. [29. 08. 2014.].

52 Upute za pravilno pisanje literature. Dostupno na: <http://www.vspu.hr/fileadmin/dokumenti/Upute_za_pra
vilno_pisanje_ literature.pdf>. [29. 08. 2014.].
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11.2. Primjer jednostavnijeg poslovnog plana

(Naziv poduzeca, obrta, OPG-3a, zadruge)

(Adresa: ulica i broj, poStanski broj, naselje)

(Telefonski broj, broj mobitela)

(Ime i prezime kontakt osobe i funkcija)

Poslovni plan

Za

(Naziv projekta)

(Mjesto i datum)
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I/ INVESTITOR:

1. Naziv ili tvrtka:

2. Adresa:

3. Broj telefona/faxa/mobitela:

4. Maticni broj:

5. E-adresa:

11/ PROJEKT

1. Naziv projekta
ili poslovne ideje:

2. Lokacija projekta:

3. Karakter investicije:

4. Terminski plan:

5. Vijek projekta:

111/ STRUKTURA ULAGANJA:

1. U obrtna sredstva:

2. U osnovna sredstva:

IV / 1ZVORI SREDSTAVA:

1. Vlastita sredstva:

2. Kreditna sredstva:

Autor poslovnog plana:

Ovaj poslovni plan uraden je za potrebe analiziranja ucinaka poslovanja navedenog privrednog subjekta. Njegova pouzdanost najvise ovisi
od: (1) to¢nosti ulaznih podataka, (2) stru¢nosti autora i (3) znanju, vjestinama i kompetencijama koje ¢e ga implementirati.

Poslovni plan gospodarskog subjekta predstavlja autorsko djelo. On moZe sadrZavati podatke i informacije koji imaju potencijalne financijske
vrijednosti. Zato se svi sudionici i neposredni korisnici trebaju pismeno obvezati na Cuvanje njegove povjerljivosti. To moze biti potpisivanje
izjave o povjerljivosti ili potpisivanje odgovaraju¢eg ugovora kojim se detaljno regulira povjerljivost podataka.

1. OSNOVNI PODACI
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1.1. Osobni podaci

Prezime i ime (ime oca):

JMBG: Broj osobne iskaznica:

Mjesto, postanski broj, ulica i broj:

Telefon/fax/mobilni telefon:

E-mail adresa: Web:

Zavrsene Skole i stupanj struéne spreme:

Zanimanje: Vozacka dozvola (kategorije):

Struc¢no usavrSavanje:

Ukupni radni staz: Clanstvo:

Profesionalno iskustvo (mjesta i razdoblja prethodnih zaposlenja s opisom radnih mjesta i odgovornosti):

Obiteljska imovina:

Nekretnine (zemljiste, zgrade):

Pokretnine (vozila, strojevi, oprema):

Clanovi obiteljskog domacinstva (srodstvo, dob i zanimanje):

Ukupni godi$nji neto prihodi obiteljskog domacinstva:

Posao koji trenutno obavljate: Koliko godina:

1.2. Vlastita procjena poduzetnickih sposobnosti

Osobnih:

Poduzeca (ili drustva s ograni¢enom odgovornos$¢u, dionickog drustva, zadruge, obrta ili obiteljskog

poljoprivrednog gospodarstva):

2. POLAZISTE
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2.1. Opis poduzetnicke ideje
Razlozi nastanka ideje, primjerice dobro poznavanje posla kojeg obavljate, potreba zaokruZivanja tehnoloske cjeline, trzi$na prilika,
inovacija, povoljna lokacija, zapo§ljavanje ¢lana obitelji, moguénost bolje zarade i tome sli¢no.

2.2. Vizija, ciljevi i zadaée poduzetnickog pothvata
(Sazeto opisite planirani poduzetnicki projekt, primjerice kupovina stroja, traktora, vo¢nih sadnica, stada ovaca, adaptacija
proizvodnog prostora, opremanje pansiona i tome slicno. Pritom treba navesti i vaznija prateca ulaganja, primjerice prilazne ceste,
troskovi pomo¢ne opreme i uredaja, doprema i montaza, troskovi karantene i tome sli¢no.)

Ukratko opisite na¢in na koji planirate realizirati poduzetnicki pothvat, primjerice jednokratno ili visekratno, po
kojim fazama, rok zavrSetka, glavni faktori o kojima pothvat ovisi, tehnoloska rjesenja, izvori nabave, trziste
prodaje i tome sli¢no.

Ukratko navedite koji bi najvazniji rizici mogli ugroziti realizaciju vaseg poduzetni¢kog pothvata, primjerice
nestabilnost trzista — pad prodajnih cijena i/ili skok nabavnih cijena — odsustvo sirovina, pad potraznje, zastara
tehnologije, nenadana konkurencija, promjena propisa i tome sli¢no.

3. PREDMET POSLOVANJA (PROIZVODI ILI USLUGE)
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3.1. Podaci o poduzec'u53 (Navedite punu formu svoje registracije: samostalna trgovinska radnja, samostalna ugostiteljska radnja,
samostalna zanatska radnja, dopunska djelatnost, poljoprivredna djelatnost — OPG, ku¢na radinost, drustvo
ograni¢ene odgovornosti, dionicko drustvo, zadruga, i ostalo).

Puni naziv tvrtke, adresa i vlasnik:

Telefon/fax (posao):

Registracijski broj: Pocetak djelatnosti:

Registrirana djelatnosti:

Matic¢ni broj: Broj ziro-racuna:

Osnivaci, visina i postotak svakog osnivackog uloga i ukupni temeljni kapital:

Broj uposlenih: ; Njihova radna mjesta i odgovornosti:

Obujam proizvodnje ili usluga u naturalnim i vrijednosnim jedinicama:

1.4. Neto vrijednost pravne osobe:

Koliko osoba planirate uposliti ovim kreditom?

Zasto je odabrana postojeca lokacija za poslovanje:

Nekretnine tvrtke:

Pokretnine tvrtke:

Dosadasnji razvojni put poduzeca:

Sporedne djelatnosti koje donose dodatni prihod:

%3 Svi podaci o rezultatima poslovanja imaju isti datum tekuéeg razdoblja.
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Postojece financijske obveze (krediti — stambeni i ostali), navesti po vrsti, namjeni, po kreditorima, vrijeme

otplate, te pojedinacne iznose godisnjih anuiteta:

Povijest dosadasnjeg zaduzivanja, odnosno otplaceni krediti (navesti pojedinacno po vrstama, namjenama,

kreditorima, ro¢nosti, iznosima te godina otplate):

3.2. Imovina i uéinkovitost poslovanja

Poduzeca trebaju navesti osnovne podatke iz zadnje bilance i racun dobiti i gubitka, a obrtnici osnovne podatke iz zadnja dva pregleda

primitka i izdataka. U pravilu treba prirediti BON1 i BON2. Navesti kratkoro¢nu podbilancu (stanje kratkoro¢nih potrazivanja i
obveza

na zadnji dan prethodnog mjeseca).

Tablica 63. Popis kratkotrajne imovine

Red.

broj Kratkotrajna imovina Iznos Postotak

1. Zalihe (1.1.+1.2.+1.3)

1.1. | Sirovina i materijala

1.2. | Trgovacke robe

1.3. | Gotovih proizvoda

2. Potrazivanja (2.2 +2.2)

2.2. | Potrazivanja od kupaca

2.3. | Ostala potrazivanja

3. Financijska imovina (3.1 + 3.2+ 3.3 +3.4)

3.1. | Vrijednosni papiri

3.2. | Dani krediti

3.3. | Dani depoziti

3.4. | Ostala kratkoro¢na ulaganja

4. | Novac na racunu i blagajni

UKupno (1 +2 +3 +4) 100,00

Visak sredstava

Izvor: vlastita izrada autora ili autorice.
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Napomena:

Tablica 64. Popis kratkotrajne imovine

Red. Kratkoroéne obveze Iznos Postotak
broj
1. Obveze za kredite banaka
2. Obveze za financijski leasing
3. Obveza za posudbe vlasnika
4. Obveze za predujmove, depozite i jamstva
5. Obveze prema dobavljac¢ima
6. Obveze prema zaposlenima
7. Obveze za poreze i doprinose
8. Ostale kratkoro¢ne obveze
Ukupno (1+...+8) 100,00
Manjak sredstava

Izvor: vlastita izrada autora ili autorice.

3.3. Opis postojeceg poslovanja

Navesti najvaZnije ¢injenice i podatke: opis djelatnosti, iskoriStenost kapaciteta, polozaj tvrtke u grani djelatnosti, glavni konkurenti,
strategija u narednom razdoblju, lokacije poslovanja, obrazovanost radne snage i tome sli¢no.

Lista glavnih kupaca proizvoda odnosno korisnika usluga

181



Tablica 65. Lista glavnih kupaca proizvoda ili korisnika usluga

Postotak
nenaplacenog
potraZivanja

Kupci/korisnici Potpisani Brzina naplate u | Iznos nenaplaéenih
proizvoda ili usluga ugovori (da/ne) danima potraZivanja (kn)

Ostali

Ukupno 100,00

lzvor: vlastita izrada autora ili autorice.

Navedite podrucja vasih glavnih trzista (grad, Zupanija, regija, drzava, inozemstvo):

Koliko dobro poznajete svoje trziste i konkurente? Navedite ih:

Jeste li istrazivali svoje konkurente? Ako jeste, opisite na koji nacin.

Jeste li procijenili slabosti konkurenata? Ako jeste, koje su im glavne slabosti?

Jeste li procijenili prednosti konkurenata? Ako jeste, koje su im glavne prednosti?

Je li vaSe poslovanje sezonsko? Ako jeste, tijekom kojih mjeseci imate najbolje prihode?

Ako je vase poslovanje sezonsko, koji su vam dodatni izvori prihoda?

Lista najvaZnijih duZnika
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Tablica 66. Lista glavnih kupaca proizvoda ili korisnika usluga

Razdoblje .
Iznos duga u -
Naziv duZnika K g dugovanja u Dlzga“/;';z)en Opaska
unama danima
Izvor: vlastita izrada autora ili autorice.
Jeste otpisivali svoja potrazivanja? Ako da, po kojem klju¢u?
Jeste li svoje duznike tuzili i koliko?
Obrazlozite dospjela potraZivanja od kupaca starija od 180 dana.
3.4. PoloZaj na trziStu nabave
Lista glavnih dobavljaca
Tablica 67. Lista glavnih dobavljac¢a
Potpisani Uvjeti Postotak
. oy : N I1znos obveza .
Naziv dobavljaca ugovori plac¢anja u (u kunama) neplacenog
(da/ne) danima duga
Ostali
Ukupno 100,00

Postoje li posebne specifi¢nosti u podru¢ju nabave: Da Ne Ako postoje, navedite ih:

lzvor: vlastita izrada autora ili autorice.
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3.5. Informacije o investicijama u tijeku

Navedite vrijednost, opis i izvore financiranja znacajnih investicija u tekucoj i prethodnoj godini te u narednom

razdoblju.

Koje efekte o¢ekujete od investicija koje su u tijeku?

4. LOKACIJA 1 ZASTITA OKOLINE

4.1. Opisite postojecu lokaciju

Sjediste i ostale poslovne prostore, vlasnistvo ili zakup; navedite povrSinu prostora, njegovu visinu i druga
obiljezja; prilazni putovi, mogucnost prilaska vozila i manipulacije robom, broj parkirnih mjesta i tome
sli¢no.

4.2. Opis lokacije projekta
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Ako se gradi novi prostor, opisite ga na nacin kao u prethodnoj tocki.

4.3. Opis zastite i utjecaja na okolinu

Zahtijeva li ovaj projekt skupnu (i koju) i/ili pojedinac¢nu zastitu propisanu zakonom? Kakav je utjecaj
buduceg projekta na okolinu?

5. TEHNOLOSKO-TEHNICKI ELEMENTI POTHVATA

5.1. Opis strukture ulaganja (tehnic¢ka, tehnoloska)

Detaljno navedite posebne prednosti planiranog projekta (primjerice niska prodajna cijena, dobra/bolja
kvaliteta, raznovrsnost proizvoda, povoljna lokacija, dobra usluga, dobre veze s kupcima, povoljno radno
vrijeme, brza usluga servisiranja, isporuka u dom, moguénost brze nabavke, dobar parking, atraktivna
naplata — kredit itd.).
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Navedite glavne nedostatke poslovnog projekta kako ih sami vidite. Detaljno ih obrazlozite. Koja rjeSenja
nudite? Temeljito obrazlozite.

Prostorne promjene koje planirate izvesti: adaptacija, rekonstrukcija, nova izgradnja ili kombinacija
nabrojanog (uredi, skladista, proizvodni pogon, $tale, hotelske sobe, termicki blok, prilazna cesta, parking i
tome sli¢no). Objasnite zasto.

Navedite opremu, uredaje, transportna sredstva, sitni inventar i sli¢no, koji planirate nabaviti s jedini¢nim
nabavnim cijenama. Zasto bas ta oprema, a ne neka druga, odnosno radi ¢ega je taj izbor poseban?

Dinamika (rokovi): izgradnje, adaptacije, rekonstrukcije, izgradnje gradevinskih objekata. Dinamika
(rokovi): nabave, dobave, instaliranja, pustanje u rad, testiranje opreme. OpiSite uhodavanje proizvodnje.
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5.2. Struktura i broj postojeéih zaposlenika

Tablica 68. Struktura i broj postojecih zaposlenika

Naziv radnog . . Godina | Skolska . . . | Staznaovom
. Ime i prezime . Radni staz
mjesta rodenja | sprema poslu

lzvor: vlastita izrada autora ili autorice.

5.3. Struktura, broj i dinamika novih zaposlenika

Broj novih zaposlenika prema programu, terminski plan uposljavanja. Jesu li potrebne dodatne edukacije? Ako da, tko ¢e ih
obrazovati, kada, koliko dugo i po kojoj cijeni?

6. TRZISNA OPRAVDANOST

6.1. TrziSte nabave

Je li trziSte nabave novog projekta postojece ili novo? Ako je trZi§te nabave novo, navedite sve elemente iz tocke 3.4. te dodajte one
koji su za ovaj projekt specifi¢ni. Koje teskoce u nabavi ocekujete?
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6.2. Trziste prodaje

Je li trziste prodaje novog projekta postojece ili novo? Ako je trziste prodaje novo, navedite sve elemente iz tocke 3.3., te dodajte one
koji su za ovaj projekt specifi¢ni. Kojim kanalima planirate prodavati svoje proizvode ili nuditi svoje usluge (primjerice veletrgovina,
malotrgovina, distribucija na trznici, izravni kupci, distributeri, preradivacki kapaciteti, poljoprivredne zadruge). Koje teskoce u
prodaji ocekujete? Kako ih planirate rjesavati? Kako ocjenjujete mogucnost naplate ve¢ prodane robe i/ili pruzenih usluga?

6.3. Promocija

Na koji na¢in planirate promotivne aktivnosti? (Elektronski mediji, web-stranice, lokalne ili nacionalne tiskovine, sponzorstva, izrada
promotivnih materijala, izravni marketing potencijalnim poslovnim partnerima, promocija preko agencije i sl.)

6.4. Procjene ostvarenja prihoda — trzista

Primjer: planirate dnevno proizvesti 10 komada proizvoda (ili usluge), odnosno 50 tjedno, ili 220 mjeseéno, ili 2420 godisnje.
Planirate da vam je prosje¢na cijena po jedinici proizvoda (ili usluge) 90 kuna, $to je mjese¢no 19.000 kn ili godisnje 217.800 kn.
Nadalje, planirate da ¢ete svake godine projekta u prosjeku povecavati proizvodnju za 10%. Ako imate viSe proizvoda (usluga),
kalkulaciju trebate izvesti za svaki proizvod (uslugu).
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7. FINANCIJSKI ELEMENTI POTHVATA

7.1. Investicije u dugotrajnu imovinu (osnovna sredstva)

Dugotrajna imovina ima vijek trajanja dulji od jedne godine, primjerice zemljiste, gradevinski objekti, dugogodi$nji nasadi, osnovno
stado ili jato, osnivacka ulaganja i tome slicno. Tu spada i oprema, vozila, uredaji, instrumenti.

Tablica 69. Investicije u dugotrajnu imovinu

Red.

broi Opis Nabavna vrijednost | Postotak
roj

Ukupno ulaganja u osnovna sredstva 100,00

lzvor: vlastita izrada autora ili autorice.

Napomena:

7.2. Investicije u obrtna sredstva

IzraCun prosje¢nog stanja pojedine stavke obrtnih sredstava vrsi se podjelom godis$njeg prometa s koeficijentom obrtaja. Koeficijent
obrtaja je podatak koliko se puta poslovni ciklus ponovi od pocetka do kraja tijekom jedne poslovne godine. Jednostavniji na¢in
obracuna potrebnog iznosa obrtnih sredstava moze se izraCunati na na¢in da se godi$nji promet podijeli s brojem nabava. Potrebe za
obrtnim sredstvima uklju¢uju, izmedu ostalog, troskove zakupnine za poslovni prostor, elektri¢ne energije, ulaznog materijala,
komunalne usluge, promidzbe, telefona, knjigovodstva, bruto placa, prijevoza i sli¢no.

Tablica 70. Investicije u obrtna sredstva

Red. Onis Godis$nji Broj nabava u Prosje¢na
broj P promet godini sredstva
1. Trosak materijala

2. Vanjske usluge

3. Izdaci osoblja

7. Ostali troSkovi

Ukupno

Izvor: vlastita izrada autora ili autorice.
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7.3. Troskovi godiSnjeg poslovanja projekta

Tablica 71. Kalkulacija tro§kova po jedinici proizvoda novog proizvodnog programa

Potrebne koli¢ine
po jedinici
sirovine

Sirovina i Jed.
materijal mjere

Jed. Cijena jedinice Jed.
mjere sirovine mjere

Trosak
materijala po
jedinici
proizvoda

lzvor: vlastita izrada autora ili autorice.

Napomena: u slu€aju proizvodnje vise proizvoda za svaki proizvod izvedite posebnu kalkulaciju. U slucaju velikog broja
razli¢itih proizvoda, proizvodnju svedite na nekoliko uvjetnih proizvoda.

Tablica 72. Projekcija materijalnih tro§kova projekta

be; Opis troskova 2009. 2010. 2011. 2012. 2013.
1. | Elektri¢na energija
2. | Osnovni materijal
3. | Pomo¢ni materijal
4. | Ostalo A
5. | Ostalo B
Ukupno
Izvor: vlastita izrada autora ili autorice.
Tablica 73. Projekcija tro§kova vanjskih usluga
Efg Opis troskova 2009. 2010. 2011. 2012. 2013.
1. | Zakup poslovnog prostora
2. | Komunalne usluge
3. | Transport
4. | Promidzba
5. | Komunikacija (HPT, GSM)
6. | Knjigovodstvene usluge
7. | Ostalo
Ukupno

Izvor: vlastita izrada autora ili autorice.
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Troskovi osoblja

Primjerice, prosje¢na bruto placa iznosi 5.000,00 kuna mjese¢no (5.000,00 kn x 12 mjeseci = 60.000,00 kn).

Tablica 74. Kalkulacija troSkova osoblja

Red.

broj Opis 2009. 2010. 2011,

2012. 2013.

1. | Uposleni osnivac

2. | Suradnik
3.
4,
Ukupno
Tablica 75. Ostali (nematerijalni) troskovi poslovanja
Ef:j' Opis 2009. 2010. 2011. 2012. 2013.

1. Dnevnice

Uporaba vlastitog vozila u sluzbene

2 svrhe
3.
4,
Ukupno

lzvor: vlastita izrada autora ili autorice.
7.4. Proracun amortizacije

Tablica 76. Izracun amortizacije

Opis osnovnih sredstava Nabavna Godisnje stopa
(pojedinaéno ili u skupinama) vrijednost amortizacije

Iznos godisSnje
amortizacije

Izvor: vlastita izrada autora ili autorice.
7.5. Financijska konstrukcija projekta
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Tablica 77. Izracun financijske konstrukcije projekta

Red. . . Vlastita .
broj Opis ulaganja Iznos sredstva Kredit Postotak

1. Ulaganja u osnovna sredstva

1.1. | Oprema

1.2. | Gradevinski radovi

1.3.

2. Ulaganja u obrtna sredstva

3. Ostala ulaganja

Ukupno 100,00

1. Vlastita sredstva

2. Kredit

3. Ostali izvori

Ukupno 100,00

lzvor: vlastita izrada autora ili autorice.

7.6. Plan otplate kredita

Primjer: Iznos kredita: 200.000,00 kn. Vrsta kredita: dugoroéni. Ukupan rok otplate: 5 godina. Kapitaliziranje: polugodisnje. Godisnja
kamatna stopa: 4%. Naknade: za obradu zahtjeva 0,2%, za odobravanje i koriStenja kredita 0,8%, za rezervaciju sredstava 0,15%.
Obracun se vrsi dekurzivhom proporcionalnom metodom i otuda su otplatne rate jednake.

Tablica 78. Tablica plana otplate kredita (ili amortizacije kredita)

Broj Opis Iznos otplate | Iznos kamate Ukupn_a rata Ostatak duga
rate (anuitet)

1. 2009.: I. rata 20.000,00 200.000,00
2. 2009.: 1. rata 20.000,00

3. 2010.: 1. rata 20.000,00

4, 2010.: 1V. rata 20.000,00

5. 2011.: V. rata 20.000,00

6. 2011.: VI. rata 20.000,00

7. 2012.: VII. rata 20.000,00

8. 2012.: VIII. rata 20.000,00

9. 2013.: IX. rata 20.000,00

10. 2013.: X. rata 20.000,00

Ukupno 200.000,00

Izvor: vlastita izrada autora ili autorice.
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Godisnje obveze po kreditu. U slu¢aju da poduzetnik ima i druge, prethodne kredite, obvezno se zbrajaju s
ovim kreditom.

Tablica 79. Godi$nje obveze po kreditu

Godina Kamate Otplata Anuitet

2009.

2010.

2011.

2012.

2013.

Ukupno 200.000,00

lzvor: vlastita izrada autora ili autorice.

7.7. Racun dobiti (dohotka)
Tablica 80. Izracun dobiti (dohotka)

Red.

broj Opis 20009. 2010. 2011. 2012. 2013.

A. | Ukupan prihod

1. | Materijalni troskovi

2. | Vanjske usluge

3. | Troskovi osoblja

4. | Amortizacija

5. Ostali troskovi

6. Kamate na kredit

B. | Ukupni rashodi (1 +...+6)

Bruto dobit
(dobit + porez)

D. | Porez (20%)

E. | Neto dobit (C - D)

lzvor: vlastita izrada autora ili autorice.
7.8. Pokazatelji u¢inkovitosti

Staticke pokazatelje ucinkovitosti poslovanja projekta potrebno je usporediti sa svojim prethodnim
poslovanjem te sa srodnim, odnosno granskim poslovnim subjektima, to jest s konkurencijom.

1) Dobit po zaposlenom = (neto dobit / broj zaposlenih) =

2) Obrtaj ukupnog ulaganja = (ukupan prihod / ukupna ulaganja) =

3) Rentabilnost (prinos) ukupnih ulaganja = (dobit / ukupna ulaganja) =

4) Rentabilnost (prinos) vlastitih sredstava = (dobit / vlastiti izvori) =
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Dinamicki pokazatelj u¢inkovitosti poslovanja projekta je izracun praga rentabilnosti (tocka pokric¢a). Prag
rentabilnosti je tocka na kojoj su jednaki prihodi i rashodi, odnosno dobit projekta je nula. Izracunava se za dva
slucaja, i to za minimalnu godiS$nju proizvodnju pri planiranim prodajnim cijenama, i za minimalne prodajne
cijene pri planiranoj godiSnjoj proizvodnji.

7.9. Financijski tijek (primici i izdaci)
Ovaj izracun ima za cilj pokazati financijsku sposobnost projekta u podmirivanju obveza (ukljucujuéi i kreditne).

Tablica 81. Financijski tijek projekta

Red.

broj Opis 2009. 2010. 2011. 2012. 2013.

I. | UKUPNIPRIMICI (A+B)

A. Prihodi

B. Izvori financiranja

1. Vlastita sredstva

2. Kredit

3. Ostatak vrijednosti

3.1. Osnovna sredstva

3.2. Obrtna sredstva

I1. | UKUPNI IZDACI (C+D+E)

C. Investicija (OS i ObS)

D. | Troskovi (4 +...+8)

4. Materijalni troskovi

5. Vanjske usluge

6. Troskovi osoblja

7. Ostali troskovi

8. Anuiteti (otplata i kamate)

E. Porez

I11. | NETO PRIMICI (1-n)

KUMULATIV II1.

Izvor: vlastita izrada autora ili autorice.
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Pojednostavljen prikaz financijskog toka po godinama moze biti sljedeci:
(dobit + amortizacija) — anuiteti = ostatak novca

Tablica 82. Financijski tijek projekta (pojednostavljeni prikaz)

Red.

broj Opis 20009. 2010. 2011. 2012. 2013.

1. | Dobit + amortizacija

2. | Anuiteti

3. | Ostatak novca (1 - 2)

Kumulativno (3)

lzvor: vlastita izrada autora ili autorice.

Kumulativni ostatak novca po godinama projekta treba nadoknaditi ukupan iznos investicije.

8. ZAKLJUCAK

Kratka ocjena dosadasnjeg poslovanja koja se temelji na raCunovodstvenim i drugim relevantnim podacima:

Ocjena o nositelju poslovnog plana:

Glavni rizici poslovnog plana:

Opéa ocjena realnosti i izvodivosti poslovnog plana:

Zakljucak:
Poslovni plan je (a) izvodljiv.

Poslovni plan  (b) nije izvodljiv.
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9. OSIGURANJE KREDITA

Koje instrumente osiguranja povrata kredita mozete ponuditi?

1. Garancija HAMAG-a. (Hrvatska agencija za malo gospodarstvo, http://www.hamag.hr)

2. Bjanko mjenice? Da Ne Znate li §to zna¢i mjenica kao sredstvo placanja?

Mozete li navesti sve posljedice u sluc¢aju nevracanja kredita, ili znacajnog kasnjenja (pravne, ekonomske,

obiteljske, osobne)?

3. Upis zaloznog prava na nekretnini (nabrojite svoju pokretnu i nepokretnu imovinu kojom ste spremni

garantirati povrat kredita):

Je li ponudena imovina ve¢ opterecena nekom hipotekom? Ako jeste, kojim iznosom i do kada?

Jesu li ¢lanovi obitelji (i suvlasnici) suglasni s hipotekom na nekretninu?

Posjedujete li procijenjenu vrijednost nekretnine (sudskog vjestaka)?

4. Jamci. Mozete li osigurati jamce iz javnih ili drzavnih poduzeca (policija, vojska, HT, HP, HZ, obrazovanje,

zdravstvo, pravosude)? Jesu li jamci upoznati s posljedicama neredovite otplate kredita?

5. Nov¢ani depozit: Da Ne

6. Polica osiguranja zalozenih nekretnina vinkulirana u korist PBZ d.d.
U slucaju problema prilikom otplate kredita, postoji li drugi izvor prihoda za podmirenje duga?

Ako je odgovor potvrdan, navedite drugi izvor prihoda:

Potpis nositelja poslovnog plana:

Kontakt osobe:

Za kredit: (Telefon i e-mail adresa):
Za raunovodstvena pitanja: (Telefon i e-mail adresa):
Prilog:
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7.7. Racun dobiti (dohotka) za obrtnika

Tablica 83. Izracun dobiti (dohotka) za obrtnike

Red.

broj Opis 20009. 2010. 2011. 2012. 2013.

. | PRIMICI

Il. | IZDACI

Materijalni izdaci

Vanjske usluge

Izdaci osoblja

Amortizacija

Ostali izdaci

Kamate na kredite

I11. | DOHODAK

IV. | OSOBNI DOHODAK

OSOBNI ODBITAK

Osnovni odbitak

Dodatni odbitak

Porezna osnovica

Osnovica za 15%

Osnovica za 25%

Osnovica za 35%

Porez 15%

Porez 25%

Porez 35%

Prirez

V. | POREZ | PRIREZ

GODISNJA PLACA

VI VLASNIKA

lzvor: vlastita izrada autora ili autorice.

U slucaju projekta koji se odnosi na turizam, popunite sljedecu tabelu.
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Tablica 84. Izracun dobiti (dohotka) za djelatnost turizma

Opis

Sobe za
unajmljivanje

Apartmani za
unajmljivanje

Turisticki
brod ili
kombi

Ugostiteljski
objekt
(restoran)

Navedite broj soba

Kategorija prema Pravilniku

Povrsina u m? ili kapacitet

Najamnina po danu

Ugovoreno s agencijom na dan

Broj dana najma

Troskovi poslovanja na dan

Troskovi transporta

Ostali troskovi

Porez

Ukupan prihod

Prodaja ugostiteljskih usluga (soba) putem interneta:

Procjena broja gostiju godisnje koji vas posjecuju:

Usluge prehrane?

lzvor: vlastita izrada autora ili autorice.

Posebnosti:

Suradnja s turisti¢kim agencijama?

Ostale turisticke aktivnosti koje nudite ili mozete ponuditi:

Kojim:

U slucaju projekta koji se odnosi na poljoprivredu, odnosno sto¢arstvo, popunite sljedecu tablicu

hranjenja/tovljenja.

Tablica 85. Tablica prehrane stoke

Sastav hrane Potr'g!:ma Cijena jgdinice Brojv mjesz?ci Ukupno
koli¢ina sirovine tehnoloskog ciklusa
Kukuruz
Zrno
Silaza
Sijeno
Trava

Troskovi ispase

Veterinarski troSkovi

Transportni troSkovi

Troskovi klanja

Ostalo

Ukupno

Izvor: vlastita izrada autora ili autorice.
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U slucaju projekta koji se odnosi na poljoprivredu, odnosno ratarstvo, popunite sljedecu tablicu sjetve.

Struktura sjetve u ovoj godini

Tablica 86. Pregled sjetvenih povrsina (ratarstvo)

Ratarska Zasijana povrS§ina | TroSkovi po | Oc¢ekivani prinos | O¢ekivani prihod
kultura u hektarima hektaru po hektaru po hektaru
Ukupno

Povrsina zemlje u vlasni$tvu, ukupno i struktura (oranice, livade, pasnjaci, Sume):

lzvor: vlastita izrada autora ili autorice.

Povr$ina zemlje u zakupu:

Visina zakupa:

Opisite svoj sto¢ni fond (vrste i broj komada):

Prevladavajuca djelatnost, ratarstvo ili stocarstvo:
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11.3. Primjer poslovnog plana Hrvatskog zavoda za zapoSljavanje

HRVATSKI ZAVOD ZA ZAPOSLJVANJE

POSLOVNI PLAN

Sadrzaj

Osobni podaci vlasnika

Opis poslovanja

ObrazloZenje

Vase trziste

Analiza prodaje

Oprema i transport

Osiguranje

Podaci o financijama
Ocekivani godisnji troskovi (A)

Ocekivani godisnji troskovi (B)

200



OSOBNI PODACI VLASNIKA

Naziv poduzecéa:

Ime vlasnika:

Datum rodenja:

Adresa poduzeca:

Telefon: Posao:

Ku¢na adresa:

Kuéi:

(ako je drugacija od adrese poduzeca)

Predano:

Mijesto i datum;
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1. Objasnite svojim rije¢ima $to namjeravate napraviti:

2. Uzmite u obzir sljedece:

A) propisi vezano uz planove/izgradnju

B) leasing (duZina trajanja, troSak i obavijest o prekidu)
C) najam (obnavljanje i revizija ugovora)

D) oprema

E) potrebne dopushice

F) sanitarni propisi i propisi za zastitu okolisa

G) trosak

H) veli¢ina

I) lokacija

J) pristupacnost

K) sigurnost.
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OPIS POSLOVANJA

1. Opisite proizvode koje proizvodite ili prodajete, odnosno usluge koje pruzate.

2. Podaci o Vasem poslovnom prostoru.
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3. Objasnite svojim rijecima zasto smatrate da Vi (i Vasi poslovni partneri) imate iskustvo, sposobnost i
predanost da ucinite predlozenu poslovnu inicijativu uspjeSnom.

Prilozite Zivotopis ili, ako vam je draze, iznesite detalje o:

a) obrazovanju i kvalifikacijama

b) prethodnom radnom iskustvu (detaljno)
c) osposobljavanju

d) drugim relevantnim informacijama

e) hobijima i interesima.

Biljeska.

Ovaj dio trebao bi sadrzavati podatke o svim osobama navedenim u prijedlogu.

OBRAZOVANJE

4. a) Podaci o znanjima i iskustvu (prilozite zivotopis):
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4. b) Navedite zavrSene i relevantne edukacije za vodenje poslovanja kao §to je npr. raCunovodstvo, marketing,
prodaja itd. ili neku drugu vrstu relevantne edukacije.

4. ¢) Jeste li identificirali ili Vam je preporucena neka vrsta edukacije koja bi Vam pomogla u vodenju
posla, npr. profesionalna, tehni¢ka ili poslovna edukacija?

4. d) Jeste li pohadali kakvu edukaciju koja Vam daje relevantne vjestine ili poslovno znanje koje ¢e Vam

pomoc¢i da uspjesno provedete poslovnu inicijativu? Ako da, molimo navedite koje.
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VASE TRZISTE

5. a) Tko su Vasi korisnici, klijenti? Objasnite tko ¢e kupovati Vasu robu ili usluge. Imate li kakvih naznaka o

koli€¢ini posla ili njihovim navikama? Ako da, molimo navedite detalje.

5. b) Podaci o provedenom istrazivanju trzista (priloziti dokaze). Pojasnite na koji ste nacin proveli istrazivanje

trzi$ta i koji su bili rezultati. (Molimo prilozite dokaze rezultata).

6. Kako ¢ete nadvladati svoju konkurenciju? Iznesite podatke o specijalnim karakteristikama ili
uslugama koje ¢ete pruzati. Zasto ¢e ljudi radije kupovati od Vas nego od konkurencije?
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7. Tko je Va8a konkurencija? (priloziti dokaze) Podaci o Vasim glavnim konkurentima, njihovim jakim
stranama i slabostima.

8. 1) Kako i gdje ¢ete prodavati svoje proizvode ili usluge?
e maloprodajni du¢an
e Stand na trznici
e  kuc¢na prodaja
e netrazeni pozivi
o teleprodaja
e mobilno
e prodaja ili povrat itd.

IT) Kako ¢e musterije znati za vasu inicijativu?
e oOglasavanje
o plakati/letci
e prozori ducana
e USmMeno
e posta
e placeni oglasi u novinama

e natpisi na vozilima itd.

8. a) Opisite kako/gdje planirate prodavati svoje proizvode/usluge i oglasavati/promovirati svoju inicijativu.
Iznesite podatke o predvidenim troSkovima.
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8. b) Koliko ¢éete naplacivati po satu, obavljenom poslu ili prodanoj jedinici?

Obuhvatite sve opce troSkove i ono §to je najvaznije dobit.

Op¢i troskovi obuhvacaju:

materijal

zalihu
grijanje/struja/najam
troSak rada

administrativni troskovi itd.

Ne zaboravite obuhvatiti neproduktivno vrijeme, kao $to su putovanja, administracija i izrada ponuda, dakle sve

vrijeme provedeno na poslu.

8. ¢) Koliko jedinica/usluga/poslova ¢ete prodati? Objasnite kako namjeravate ostvariti taj cilj.

ANALIZA PRODAJE

9. a) Objasnite svoju politiku kreiranja cijena. Navedite potpun popis opreme potrebne za poslovanje, uz

obrazlozenje i cijenu/vrijednost nabavke.
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9. b) Kako ste dosli do iznosa novca od prodaje prikazanog u nov¢anom tijeku?

OPREMA | TRANSPORT

10. Navedite podatke o potrebnoj opremi, transportu i dozvolama koje posjedujete (potreban dokaz).

Sto veé posjedujete?

Vrijednost (HRK)

Sto vam je potrebno?

Cijena (HRK)
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Zasto je gore navedena oprema potrebna?

OSIGURANJE

11. Navedite sve vrste osiguranja potrebne za potrebe poslovanja. Trosak razlicitih vrsta osiguranja moze

obuhvacati:

javnu odgovornost
odgovornost za proizvod
robu u tranzitu

pozar i kradu
odgovornost poslodavca
osiguranje vozila
osobno osiguranje.

Razmotrite sve opcije: rabljeno, novo, leasing/najam.

PODACI O FINACIJAMA

SMJIERNICE ZA FINANCIJSKU KONSTRUKCIJU

A
B.

m

Uzmite u obzir sezonske varijacije u prodaji 1 op¢im troskovima, kao §to su grijanje i struja zimi.
Pobrinite se da su Vas$e procjene realisti¢ne te da pokrivaju Vase potrebe za prihodom za
prezivljavanje.

Moze do¢i do vremenskog odmaka izmedu trenutka prodaje i uplate, odnosno nesto Sto je prodano u
sijecnju tek ¢e biti placeno u ozujku. Na zaboravite da je za vas povoljnije pla¢anje gotovinom na ruke
od odgode placanja, posebice na samome pocetku Vaseg poslovanja.

Ne precjenjujte potrebe za zalihama, budite realni.

Neke troskove moguce je razvuci na 12 mjeseci i placati mjesecno ili kvartalno.

Ne zaboravite da neki datumi pocetka otplate kredita mogu varirati, primjerice neki krediti dolaze na
naplatu desetoga u mjesecu. U nekim slucajevima banke i druge financijske institucije moguce je
uvjeriti da omogucée odgodu otplate nekoliko tjedana.

Ne zaboravite na ubiranje i uplatu PDV-a, ako udete u sustav.
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12. Popis izvora financiranja od kojih su sredstva zatrazena/dobivena, primjerice:
e  banke/Stedionice
e jedinice lokalne i regionalne (podru¢ne) samouprave
e zaklade
e Kkorporativne agencije
e poslovne veze
e obitelj/prijatelji

e  vlastita uStedevina itd.

12. Za kakvu ste se financijsku pomo¢ do sada mozebitno prijavili?

lzvor

Zatrazeni iznos

Ponudeno

Ukupno

Vec¢ dogovoreno financiranje

Sveukupno

13. Navedite financijsku pomo¢ za koju ste se do sada mozebitno prijavili.

PRIHODI ZA PREZIVLJAVANJE

13. Navedite svoje minimalne troskove i sve prihode (bez troskova poslovanja).
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OCEKIVANI GODISNJI TROSKOVI (A)

TROSAK 1ZNOS

Hipoteka

Najam

Odvoz i voda

Plin, struja i loz ulje

Osiguranje, osobno i imovine

Hrana, odrZavanje domacinstva

Odjeca

Telefon

Razlic¢ite vrste najma

Zabava (restorani i pice)

Pretplate na Casopise

Porez i osiguranje vozila

Automobil, odrzavanje
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Troskovi djece i darova

Stednja

Otplate

Drugo (navedite $to)

Rezerve

Ukupno troskovi

OCEKIVANI PRIHODI (B)

Prihodi ¢lanova obitelji/partnera (ukupno):

Drugi prihodi (navedite koji):

UKUPAN PRIHOD kn

Ukupan prihod za preZivljavanje potreban u godini dana (A — B)

Ako Vas ocekivani prihod (B) prelazi procijenjene troskove (A), trebali biste odluciti koliko novca mozete

uloziti u svoju poslovnu inicijativu.

PREDVIDANJE NOVCANOG TIJEKA: ZA 12-MJESECNO RAZDOBLIJE

ULAZ GOTOVINE od musterija ili klijenata

Sredstva podrske poslovanju

Drugi poslovni prihodi
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PDV

UKUPNO

IZLAZ GOTOVINE

Materijal

Zaliha

Place (zaposlenici samo)

Podizanje gotovine

Najam

Grijanje/rasvjeta

Odnosi s javnoscu/oglasavanje

Telefon/faks

Postarina/uredski materijal

Osiguranje

Popravci/odrzavanje

Prijevoz/putovanja

Kapitalni troskovi

Otplata kredita

Otplata drugih kredita

Naknade za profesionalni rad

PDV

Drugo

UKUPNO IZLAZ GOTOVINE

Neto nov¢ani tijek: infout

Pocetno stanje / deficit

Zavr$no stanje / deficit
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12. Dodatni sadrzaji

12.1. Normativni akti: zakoni i uredbe

Neki autori navode da se u Republici Hrvatskoj 551 zakon ili propis moze smatrati relevantnim
za podrudje poduzetniitva.>* Medutim, veéina ih se odnosi na redovito poslovanje
gospodarskih subjekata, dok se na podru¢je poduzetnistvo odnosi mnogo manji broj. Ovdje
¢emo ukratko navesti samo nekoliko propisa.

Zakon o poticanju ulaganja ureduje nacin i rokove ispunjenja svih potrebnih ulagackih
aktivnosti, a u svrhu uspjesnog i1 vremenski odredenog ostvarenja predmetnog ulaganja
projekta na teritoriju Republike Hrvatske.> Poticanje ulaganja, prema navedenom Zakonu,
predstavlja sustav potpora za ulaganja i potpora za pravodobno ostvarenje potrebnih ulagackih
aktivnosti.

Potpore se odnose na projekte ulaganja i jacanja konkurentske sposobnosti u: (1) proizvodno-
preradivackim aktivnostima, (2) razvojno-inovacijskim aktivnostima, (3) aktivnostima
poslovne podrske i (4) aktivnostima usluga visoke dodane vrijednosti. Njima se osigurava
ekoloski sigurna poduzetni¢ka aktivnost i jedan ili viSe od sljedecih ciljeva: (1) unos nove
opreme 1 suvremenih tehnologija, (2) veca zaposlenost i izobrazba zaposlenika, (3) razvoj
proizvoda i usluga viSe dodane vrijednosti, (4) poveéanje poduzetnicke aktivnosti, (5)
ravnomjerni regionalni razvoj Republike Hrvatske, (6) gospodarsko aktiviranje neaktivne
imovine u vlasnistvu Republike Hrvatske.

Poticanje ulaganja ima nekoliko oblika: (1) potpore, (2) poticanje unapredenja ulagacko-
poduzetnickog okruzenja.

Potpore kao oblik poticaja ukljucuju: (1) porezne potpore za mikropoduzetnike, (2) porezne
potpore za male, srednje i velike poduzetnike, (3) potpore za opravdane troskove novih radnih
mjesta povezanih s projektom ulaganja, (4) potpore za opravdane troskove usavrSavanja
povezanih s projektom ulaganja, (5) potpore za (a) razvojno-inovacijske aktivnosti proizvoda,
proizvodnih serija, proizvodnih procesa, proizvodnih tehnologija, (b) aktivnosti poslovne
podrSke centara za odnose s kupcima, centara izdvojenih poslovnih aktivnosti (financije,
raCunovodstvo, marketing, dizajn proizvoda, audio-vizualna djelatnost, razvoj ljudski
potencijala, razvoj informacijskih tehnologija), logistickih 1 distribucijskih centara, centara za
razvoj informacijsko-komunikacijskih sustava, (c) aktivnosti usluga visoke dodane vrijednosti
(kreativne usluge, ugostiteljsko-turistickih usluga, usluge industrijskog inzenjeringa), (6)
potpore za kapitalne troskove ulaganja, (7) potpore za radno intenzivne projekte ulaganja, (8)
potpore za gospodarsko aktiviranje neaktivne imovine u vlasnistvu Republike Hrvatske.>®

Uredba o poticanju ulaganja propisuje: (1) oblik i obvezni sadrzaj prijave za odobrenje
statusa korisnika potpore s pripadaju¢im obrascima, (2) postupak prijave, odobravanja i
koristenja potpora, ukljucujuci kriterije i nacin izra¢una iznosa drzavne potpore, (3) obvezni
sadrzaj godiSnjeg izvjesca o izvrSenju projekta ulaganja i koriStenju potpora, (4) dokumentaciju

54 Primjerice Stefani¢, I.: Inovativno poduzetnistvo: za studente, inovativne poduzetnike i poduzetne znanstvenike.
Sveudiliste Josipa Jurja Strossmayera.; Osijek, 2015. sStr. 373.

55 Zakon o poticanju ulaganja, pro¢iséeni tekst zakona (redakcijski pro¢iséeni tekst, Narodne novine, br. 102/15,
25/18, 114/18). Dostupno na: <https://www.porezna-uprava.hr/hr_propisi/_layouts/15/in2.vuk2019.sp.propisi.in
tranet/propisi. aspx#id=pro1594>. [15. 01. 2020.].

% |bidem, <https://www.zakon.hr/z/829/Zakon-o-poticanju-ulaganja>. [15. 01. 2020.].
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koju je potrebno dostaviti za odobrenje koriStenja potpora, odnosno ostvarivanje prava na
isplatu odobrenih potpora, te druga pitanja s tim u vezi.>’

Zakon o drZzavnim potporama (redakcijski procisc¢eni tekst, Narodne novine br. 47/14, 69/17)
ureduje nadleznosti tijela Republike Hrvatske iz podruc¢ja drzavnih potpora i potpora male
vrijednosti, odreduje politiku drzavnih potpora Republike Hrvatske, postupanja prije dodjele
drzavnih potpora, vodenje evidencija i izvjeStavanje o drzavnim potporama i potporama male
vrijednosti (registar drzavnih potpora i potpora male vrijednosti, izvjes¢a Europskoj komisiji,
godisnja izvje$éa o drzavnim potporama itd.).*

Zakon o poticanju razvoja malog gospodarstva ureduje osnove za primjenu poticajnih mjera
gospodarske politike usmjerenih razvoju, restrukturiranju i trziSnom prilagodavanju malog
gospodarstva, te osnivanje Hrvatske agencije za malo gospodarstvo. Malo gospodarstvo u
smislu ovoga Zakona cCine subjekti koji: (1) zaposljavaju prosjecno godiSnje manje od 250
radnika, (2) u poslovanju su neovisni, (3) ostvaruju ukupni godis$nji promet do 216 milijuna
kuna, ili imaju ukupnu aktivu ako su obveznici poreza na dobit, odnosno imaju dugotrajnu
imovinu ako su obveznici poreza na dohodak, u vrijednosti do 108 milijuna kuna.

Ovaj Zakon razlikuje (1) mikro, (2) male i (3) srednje subjekte malog gospodarstva. Mikro
subjekti malog gospodarstva su fizicke 1 pravne osobe koje: (a) prosje¢no godiSnje imaju
zaposleno manje od 10 radnika, (b) ostvaruju ukupni godi$nji promet do 14 milijuna kuna, ili
imaju ukupnu aktivu ako su obveznici poreza na dobit, odnosno imaju dugotrajnu imovinu ako
su obveznici poreza na dohodak, u vrijednosti do 7 milijuna kuna. Mali subjekti malog
gospodarstva su fizi¢ke i pravne osobe koje: (a) prosjecno godisnje imaju zaposleno manje od
50 radnika, (b) ostvaruju ukupni godis$nji promet do 54 milijuna kuna, ili imaju ukupnu aktivu
ako su obveznici poreza na dobit, odnosno imaju dugotrajnu imovinu ako su obveznici poreza
na dohodak, u vrijednosti do 27 milijuna kuna. Srednji subjekti malog gospodarstva su fizicke
1 pravne osobe koje prosje¢no godiSnje imaju zaposleno vise od 50 radnika, ostvaruju ukupni
godis$nji promet viSe od 54 milijuna kuna, ili imaju ukupnu aktivu ako su obveznici poreza na
dobit, odnosno imaju dugotrajnu imovinu ako su obveznici poreza na dohodak, u vrijednosti
viSe od 27 milijuna kuna.

Ciljevi su razvoja malog gospodarstva: (1) povecanje zaposljavanja, (2) povecanje izvoza i
prilagodba svjetskom trzistu, (3) poveéanje ucinkovitosti, kvalitete i konkurentnosti malog
gospodarstva, (4) istraZivanje, razvoj 1 primjena suvremenih tehnologija i inovacija, (5)
povecanje broja subjekata u malom gospodarstvu te (6) poticanje djelatnosti koje ne zagaduju
okoli§. Vlada Republike Hrvatske, na prijedlog ministarstva nadleznog za malo i srednje
poduzetnistvo, donosi Program razvoja malog gospodarstva za razdoblje od cetiri godine.
Programom se utvrduju smjernice razvoja, poticajne mjere, nositelji provedbe poticajnih mjera,
provedbene aktivnosti, izvori sredstava, razdoblje provedbe pojedinih poticajnih mjera, te
metodologija pracenja provedbe pojedinih mjera.

Poticajne mjere i aktivnosti radi ostvarenja ciljeva razvoja malog gospodarstva, koje se
utvrduju Programom, odnose se na: (1) kreditiranje subjekata malog gospodarstva pod

57 Uredba o poticanju ulaganja (redakcijski pro¢is¢eni tekst, Narodne novine, br. 31/16, 2/19). Dostupno na:
<https://www.porezna-uprava.hr/hr_propisi/_layouts/15/in2.vuk2019.sp.propisi.intranet/propisi.aspx#id=pro16
10>. [15. 01. 2020.].

58 Zakon o drzavnim potporama (redakcijski pro¢iséeni tekst, Narodne novine br. 47/14, 69/17). Dostupno na:
<https://www. porezna-uprava.hr/hr_propisi/_layouts/15/in2.vuk2019.sp.propisi.intranet/propisi.aspx#id=pro15
14>, [15. 01. 2020.].
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povoljnijim uvjetima i subvencioniranje kamata po preuzetim kreditima, te kreditiranje za
pocetak poslovanja, (2) davanje jamstava za kredite, (3) osnivanje fondova rizicnog kapitala,
(4) davanje u zakup nekretnina i drugih infrastrukturnih objekata u vlasnistvu Republike
Hrvatske, pod pogodovanim uvjetima ukljucivo i bez naknade, te prodaja nekretnina i drugih
infrastrukturnih objekata u vlasniStvu Republike Hrvatske pod pogodovanim uvjetima, (5)
pruzanje stru¢ne i savjetodavne pomoci za subjekte malog gospodarstva, (6) pojednostavljenje
postupka za osnivanje, poslovanje i razvoj subjekata malog gospodarstva i njihovih udruga, (7)
davanje potpora za povecanje zapoSljavanja, stru¢nu izobrazbu, prekvalifikaciju i
dokvalifikaciju radnika, (8) davanje potpora za sudjelovanje na medunarodnim sajmovima i
specijaliziranim izlozbama u zemlji i inozemstvu, (9) organiziranje centara za poduzetnistvo,
poduzetnickih inkubatora i zona malog gospodarstva, te drugih pravnih osoba za poticanje
malog gospodarstva, (10) uspostavljanje informacijskog sustava za malo gospodarstvo, (11)
promicanje poduzetniStva i poticanje razvoja Zenskog poduzetniStva i poduzetniStva mladih,
(12) davanje potpora za istrazivanje, razvoj i primjenu inovacija te uvodenje suvremenih
tehnologija, (13) stvaranje uvjeta za povezivanje subjekata malog gospodarstva radi nastupa
na trziStu, (14) druge aktivnosti za ostvarenje ciljeva razvoja malog gospodarstva.

Nositelji provedbe Programa razvoja malog gospodarstva u smislu navedenog Zakona su: (1)
Ministarstvo gospodarstva, poduzetniStva i obrta, (2) Hrvatska agencija za malo gospodarstvo
HAMAG, (3) jedinice podrucne (regionalne) i lokalne samouprave, (4) Hrvatska gospodarska
komora, (5) Hrvatska obrtnicka komora, (6) Hrvatski zavod za zapoSljavanje, (7) DrZavni
zavod za statistiku, (8) Hrvatski savez zadruga, (9) udruge gospodarstvenika, (10) pravne osobe
oshovane za poticanje malog gospodarstva, (11) Hrvatska banka za obnovu i razvitak, (12)
druga drZavna tijela koja u podrucju svoje nadleznosti poti¢u malo gospodarstvo.

Djelatnost Agencije za malo gospodarstvo (HAMAG) je: (1) poticanje osnivanja i razvoja
subjekata malog gospodarstva, (2) poticanje ulaganja u malo gospodarstvo, (3) financiranje
poslovanja i razvoja subjekata malog gospodarstva kreditiranjem pod povoljnijim uvjetima i
drugim oblicima financijskih potpora, (4) davanje jamstava za kredite koje subjektima malog
gospodarstva odobre banke i druge pravne osobe — kreditori, (5) davanje financijske potpore
za smanjenje troSkova kredita koje subjektima malog gospodarstva odobre banke i druge
pravne osobe — kreditori, (6) subvencioniranje kamata po kreditima, (7) davanje potpora za
povecanje zapoSljavanja, stru¢nu izobrazbu, prekvalifikaciju 1 dokvalifikaciju radnika, (8)
davanje potpora za istrazivanje, razvoj i primjenu suvremenih tehnologija, (9) davanje potpora
za sudjelovanje na medunarodnim sajmovima 1 specijaliziranim izloZbama u zemlji i
inozemstvu, (10) davanje stru¢ne pomoc¢i subjektima malog gospodarstva, uklju¢ivo i putem
elektronickih medija, (11) promicanje poduzetnistva i stvaranje uvjeta za razvoj poduzetnistva
Zena 1 mladih, (12) suradnja s drugim pravnim osobama, agencijama i institucijama koje poti¢u
malo gospodarstvo u zemlji i inozemstvu, (13) pracenje, analiza i izvjeStavanje o rezultatima
poticajnih mjera, (14) drugi struéni poslovi u svezi s poticanjem razvoja malog gospodarstva.>®

Zakon o unapredenju poduzetni¢ke infrastrukture ureduje (1) pitanja odredenja
poduzetnicke infrastrukture, vrste i kategorizacija poduzetnickih zona (PZ) i poduzetnickih
potpornih institucija (PPI), (2) ustrojavanje registra PZ/PPl-ja, odnosno izgradnja
sistematizirane baze podataka poduzetnickih zona i poduzetni¢kih potpornih institucija u

%9 Zakon o poticanju razvoja malog gospodarstva (pro¢iséeni tekst zakona, Narodne novine 29/02, 63/07, 53/12,
56/13, 121/16). Dostupno na: <https://www.zakon.hr/z/527/Zakon-0-poticanju-razvoja-malog-gospodarstva>.
[15. 01. 2020.].
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Ministarstvu poduzetniStva i obrta, kao nadleznom tijelu drzavne uprave za poduzetnicke zone
1 poduzetnicke potporne institucije te (3) sustave potpora, odnosno preduvjete i kriterije
odobravanja potpora za unapredenje poslovnih aktivnosti poduzetnickih zona 1 poduzetnickih
potpornih institucija.

Poduzetnicke zone su infrastrukturno opremljena podrucja definirana prostornim planovima,
namijenjena obavljanju odredenih vrsta poduzetni¢kih, odnosno gospodarskih aktivnosti.
Osnovna karakteristika poduzetnickih zona je zajednicko koriStenje infrastrukturno
opremljenog i organiziranog prostora od strane poduzetnika kojima se poslovanjem unutar
poduzetnicke zone omogucuje racionalizacija poslovanja i koriStenje raspolozivih resursa
poduzetnicke zone s ostalim korisnicima poduzetnicke zone.

Poduzetnic¢ke potporne institucije su gospodarski subjekti usmjereni na stvaranje kvalitetnog,
korisnicki orijentiranog poduzetnickog okruzenja u Republici Hrvatskoj i provode programe
usmjerene na razvoj poduzetnistva. Poduzetnicke potporne institucije su: (1) razvojne agencije
(lokalne, zupanijske, za odredene djelatnosti) koje su zaduzene za operativno provodenje mjera
za razvoj gospodarstva i poduzetniStva, poticanje i privlacenje investicija te iniciranje i
realizaciju projekata poticanja gospodarskog razvitka i poduzetniStva, objedinjavajuci rad
gospodarskih subjekata, lokalnih i regionalnih poduzetnickih institucija, te visokoobrazovnih
institucija i centara znanja; (2) poduzetnicki centri koji su zaduZeni za operativno provodenje
mjera za razvoj 1 poticanje poduzetnistva na lokalnom 1i/ili Sirem podrucju (Zupanija, regija) i
predstavljaju srediSta strucne i1 edukativne pomo¢i poduzetnicima radi razvoja poduzetnistva u
svojim sredinama; (3) poslovni inkubatori (poduzetnicki, za nove tehnologije) koji su zaduzeni
za pomo¢ 1 podrSku poduzetnicima u ranoj fazi razvoja poduzetnickih projekata te pruzaju
struénu, tehnicku i edukativhu pomo¢ za pokretanje poduzetnickih projekata i poduzeca te
njihov brz i odrziv razvoj; (4) poduzetnicki akceleratori koji su zaduzeni za pruzanje podrske
poduzetnicima u post-inkubacijskoj fazi, odnosno u fazi razvoja i Sirenja poslovanja na
domacem i stranom trzi$tu; (5) poslovni parkovi koji raspolazu fizickim prostorima, zemljiStem
1 resursima za smjeStaj malih, srednjih 1 velikih poduzetnika na komercijalnoj osnovi, s
posebnim fokusom na privla¢enje domacih 1 inozemnih investicija; (6) znanstveno-tehnoloski
parkovi koji se osnivaju radi komercijalizacije znanstvenih rezultata i poticanja suradnje
znanstvenika 1 gospodarstvenika; (7) centri kompetencije koji provode istrazivacke projekte
razvojnog ili proizvodnog karaktera i razvijaju kompetencije u pojedinim podruc¢jima te s kojim
drugi poslovni subjekti mogu ugovoriti usluge istrazivanja i razvoja u svrhu jacanja pojedinih
industrijskih grana.

Navedeni Zakon propisuje osnivanje Jedinstvenog registra poduzetnicke infrastrukture,
sistematizirane baze podataka. Njega vodi Ministarstvo gospodarstva, poduzetnistva 1 obrta,
koje je nadlezno za poduzetnike zone i poduzetni¢ke potporne institucije.®

Zakon o strateskim investicijskim projektima Republike Hrvatske ureduje (1) kriterije 1
postupak prijave strateSkih investicijskih projekata, (2) postupak procjene, odabira, pripreme i
provedbe strateskih projekata, (3) raspolaganje nekretninama u vlasnistvu Republike Hrvatske
za potrebe provedbe strateskih projekata, (4) davanje koncesija u vezi s provedbom strateskih
projekata te (5) izdavanje upravnih akata u vezi s provedbom strateskih projekata. Strateski

80 Zakon o unapredenju poduzetni¢ki infrastrukture (pro¢iséeni tekst zakona) Narodne novine 93/13, 114/13,
41/14 1 57/18). Dostupno na: <https://www.zakon.hr/z/652/Zakon-0-unapre%C4%91enju-poduzetni%C4%8Dke-
infrastruktu re>. Jedinstveni registar poduzetnicke infrastrukture. Dostupno na: <http://reg.mingo.hr/pi/public/>.
[15. 01. 2020.].
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investicijski projekt je svaki privatni investicijski projekt, javni investicijski projekt ili javno-
privatni investicijski projekt iz podrucja gospodarstva, rudarstva, energetike, turizma, prometa,
infrastrukture, elektroni¢kih komunikacija, postanskih usluga, zastite okoliSa, komunalnoga
gospodarstva, poljoprivrede, Sumarstva, vodnoga gospodarstva, ribarstva, zdravstva, kulture,
audiovizualnih djelatnosti, znanosti, obrane, pravosuda, tehnologije 1 obrazovanja koji
uklju¢uje gradnju gradevina, a koji na temelju ovoga Zakona proglasi Vlada Republike
Hrvatske.

StrateSkim projektom smatra se: (1) projekt ¢ijom se provedbom stvaraju uvjeti za
zapoSljavanje veéeg broja osoba ovisno o vrsti i lokaciji projekta, (2) koji znatno pridonosi
razvoju ili poboljSanju uvjeta i standarda za proizvodnju proizvoda i pruzanje usluga, (3) koji
uvodi 1 razvija nove tehnologije kojima se povecava konkurentnost i ekonomicnost u
gospodarstvu ili javnom sektoru i/ili kojim se podize ukupna razina sigurnosti i kvaliteta zivota
gradana i zastita okolisa, (4) koji pozitivno utjeCe na viSe gospodarskih djelatnosti i ¢ijom se
provedbom stvara dodana vrijednost, (5) koji u ve¢oj mjeri pridonosi odrzivom razvitku i zastiti
prostora, okolisa i kulture te (6) koji znatno pridonosi konkurentnosti hrvatskoga gospodarstva.

Strateski projekt treba udovoljavati sljede¢im kriterijima: (1) da je sukladan s vazeéim
prostornim planovima, (2) ima vrijednost ukupnih kapitalnih tro§kova ulaganja veéu od 75
milijuna kuna bez poreza na dodanu vrijednost, (3) da ima mogucnost biti sufinanciran iz
fondova 1 programa Europske unije, (4) da se ostvaruje na potpomognutim podrucjima,
sukladno propisu kojim se ureduju potpomognuta podrucja i podrucja s razvojnim
posebnostima Republike Hrvatske, a da je ukupna vrijednost kapitalnih troskova ulaganja na
potpomognutom podrucju ili na otocima ili za projekte koji spadaju u podrucje poljoprivredne
proizvodnje, ribarstva i Sumarstva ve¢a od 10 milijuna kuna.

Privatni projekt, ako ispunjava kriterije iz prethodnog ulomka, moze biti strateski ako se odnosi
na jednu od sljedec¢ih aktivnosti: proizvodno-preradivacku, razvojno-inovacijsku, aktivnosti
poslovne podrske, aktivnosti usluga visoke dodane vrijednosti, aktivnosti u energetskom
sektoru, infrastrukturne aktivnosti, aktivnosti u sektoru poljoprivrede, Sumarstva i ribarstva,
aktivnosti u zdravstvu te aktivnosti vezane uz znanost i obrazovanje.5!

Zakon o potpori za ocuvanje radnih mjesta, radi ograni¢avanja negativnih u¢inaka svjetske
gospodarske krize na trziSte rada u Republici Hrvatskoj, ureduje uvjete, visinu i nacin
ostvarivanja potpore za oduvanje radnih mjesta skraéivanjem punog radnog vremena.%?

12.2. Strategije razvoja poduzetniStva

Strategiju razvoja poduzetniStva u Republici Hrvatskoj 2013. — 2020. donio je Hrvatski
sabor 2013. godine s ciljem jacanja poduzetnickog potencijala i unapredenja kulture
poduzetnistva. PoduzetniStvo 1 gospodarstvo, kako Republike Hrvatske tako i Europske unije,
dugorocno ¢e napredovati samo ako veliki broj hrvatskih gradana prepozna poduzetnistvo kao
atraktivnu opciju.

Ostvarivanje ciljeva Strategije doprinijet ¢e realizaciji vizije maloga gospodarstva koja se zeli
ostvariti u buduénosti, a koja se moze opisati kao: ,,konkurentno i ravnomjerno razvijeno malo

61 Zakon o strateSkim investicijskim projektima Republike Hrvatske (NN 29/18, 114/18). Dostupno na:
<https://www.zakon.hr/z/681/Zakon-o-strate%C5%Alkim-investicijskim-projektima-Republike-Hrvatske>. [15.
01. 2020.].

62 Zakon o potpori za o¢uvanje radnih mjesta (redakcijski prog¢iséeni tekst, Narodne novine, br. 94/09, 88/10).
Dostupno na: <https://www.zakon.hr/z/339/Zakon-o-potpori-za-0%C4%8Duvanje-radnih-mjesta>.[15. 01. 2020]
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gospodarstvo Hrvatske, koje se temelji na rastu¢em broju uspje$nih poslovnih subjekata,
kontinuiranom povecanju izvoza, visokom stupnju inovacija, kvalitetno obrazovanom,
fleksibilnom menadzmentu, inovativnom proizvodnom procesu, povoljnom poslovnom
okruzenju i olakSanom pristupu financijskim 1 ostalim instrumentima kako bi se odrzale

povoljne stope rasta te dostigli najvisi EU standardi".5®

Strategija razvoja poduzetniStva u Republici Hrvatskoj 2013. — 2020. priredena je u okvirima
tri medunarodna dokumenata:

(1) Europa 2020 je strateski dokument razvoja Europske unije koji definira tri prioriteta:
pametan rast — razvijanjem ekonomije utemeljene na znanju i inovaciji, odrziv rast —
promicanje ekonomije koja ucinkovitije iskoriStava resurse, koja je zelenija i konkurentnija i
ukljuciv rast — njegovanje ekonomije s visokom stopom zaposlenosti koja donosi drustvenu i
teritorijalnu povezanost.®*

(2) AKkcijski plan 2020 za razvoj poduzetniStva je plan djelovanja za oslobadanje europskog
poduzetnic¢kog potencijala, uklanjanje postojec¢ih prepreka te revoluciju u kulturi poduzetnistva
u Europskoj uniji. Cilj je olaksSati stvaranje novih poslovnih subjekata te stvoriti poticajno
okruzenje za rast i razvoj postoje¢ih poduzetnika. &

(3) EU Zakon o malom gospodarstvu je glavni dokument Europske unije vezan za razvoj
politika malog i srednjeg poduzetnistva. Dokument nije obvezujuci, medutim utvrduje nacela
namijenjena vodenju oblikovanja 1 provedbi politika na razini Europske unije 1 na nacionalnoj
razini u zemljama Europske unije. Glavni prioriteti Zakona su promicanje poduzetnistva,
poboljSanje pristupa financijama, smanjenje regulatornog opterecenja te poboljSanje pristupa
trzistima i internacionalizaciji. %

Ostvarivanje Strategije razvoja poduzetniStva 2013. — 2020. godine ima za op¢i cilj povecanje
konkurentnosti maloga gospodarstva u Hrvatskoj. Realizacija tog opcéeg cilja bit ce
potpomognuta mjerama koje se odnose na pet strateskih ciljeva:

1. PoboljSanje ekonomske uspjesnosti, odnosno unapredenje ekonomske uspjesnosti maloga
gospodarstva u sektorima proizvodackih i usluznih djelatnosti ve¢im ulaganjem u istraZivanje
1razvoj (R&D), viSim stupnjem inovacija, rastom izvoza te daljnjim razvojem poslovnih mreza
I povezanosti.

2. Poboljsan pristup financiranju, odnosno razvijanje raznih financijskih moguénosti za
subjekte maloga gospodarstva i uklanjanje financijskog jaza za malo gospodarstvo.

3. Promocija poduzetnistva, odnosno pruzanje potpore osnivanju novih poduzeca, rast broja
aktivnih poduzeca 1 jaCanje institucija koje pruzaju potporu poduzetnicima kako bi se na taj
nacin pridonijelo ravnomjernijem 1 uravnoteZenom razvoju hrvatskih regija.

83 Strategija razvoja poduzetniStva u Republici Hrvatskoj 2013. — 2020. Dostupno na: <https://www.mingo.hr/
public/Poduzetnistvo/Strategija_razvoja_poduzetnistva_RH_2013 2020.pdf>. [15. 01. 2020.].

8 Europe 2020 strategy - A strategy for smart sustainable and inclusive growth. Dostupno na: <https://eur-
lex.europa.eu/legal-content/EN/TXT/PDF/?uri=CELEX:52010DC2020&from=en>. [15. 01. 2020.]

% The Entrepreneuership 2020 Action plan. Dostupno na: <https://eur-lex.europa.eu/legal-content/EN/TXT/PDF
[?uri=CELEX:52012DC0795&from=EN>. [15. 01. 2020.].

% The Small Business Act for Europe. Dostupno na: < https://ec.europa.eu/growth/smes/business-friendly-envi
ronment/small-business-act_en>. [15. 01. 2020.].

220


https://eur-lex.europa.eu/legal-content/EN/TXT/PDF/?uri=CELEX:52010DC2020&from=en
https://eur-lex.europa.eu/legal-content/EN/TXT/PDF/?uri=CELEX:52010DC2020&from=en

4. Poboljsanje poduzetnickih vjeStina, odnosno pruzanje potpore vecem razvoju subjekata
maloga gospodarstva jacanjem njihove uprave, uvodenjem i djelovanjem veceg broja
visokokvalificiranih zaposlenika te podupiranjem cjelozivotnog ucenja zaposlenih u
subjektima maloga gospodarstva.

5. PoboljSanje poslovnog okruZenja, odnosno nadgradnja ostvarenog napretka uklanjanjem
preostalih administrativnih opterecenja i olakSavanjem poslovanja u Hrvatskoj.

Strategija poticanja inovacija Republike Hrvatske 2014. — 2020. nastoji dugoro¢no
usmjeriti razvoj i sustavno poticati inovacije kao temeljne vrijednosti uspjesnosti gospodarstva,
ali 1 drustva u cjelini. Strategijom se usmjerava gospodarstvo prema aktivnostima koje su
utemeljene na znanju kako bi se iskoristio kapital s obzirom na resurse, tradiciju u industrijskoj
proizvodnji i sposobnosti za inovativnost i kreativnost, kao osnovnim ¢imbenicima pokretanja
gospodarstva. Takoder se definira institucionalni i financijski okvir poticanja inovacija kao i
modeli suradnje izmedu javnog, znanstveno-istrazivackog i poslovnog sektora, kako bi
rezultati znanstveno-istrazivackih aktivnosti nasli svoju primjenu u gospodarstvu.®’

Strategija razvoja klastera u Republici Hrvatskoj 2011. — 2020. prepoznaje klastere i
klasterske organizacije kao alat za jaCanje konkurentnosti gospodarstva, a cilj klasterskih
organizacija je: (1) povecanje izvoza i omogucavanje pristupa novim trzistima, (2) transfer i
uvodenje novih tehnologija, (3) poboljSanje okvirnih uvjeta za inovacije, (4) povezivanje
raznih komplementarnih sektora i posredni¢kih organizacija, (4) uvodenje i poboljsavanje
normi.%®

Strategija razvoja poduzetniS§tva Zena u Republici Hrvatskoj 2014. — 2020. ima za cilj
poboljSanje uskladenosti 1 umreZenosti javnih politika, poboljSanje sustavne podrske
poduzetniStvu zena, uvodenje poduzetniStva Zena u cjelokupnu institucionalnu infrastrukturu
te promociju poduzetniStva zZena. Strategija je usmjerena na kontinuiranu provedbu aktivnosti
kojima se utjeCe na promjene u vrijednosnom sustavu, ponasanju i okolini, cimbenicima o
kojima ovisi jaCanje poduzetnicke aktivnosti Zena. Takoder je usmjerena na povecanje broja
zena koje pokreéu poslovni pothvat i broj Zena — vlasnica rastué¢ih poslovnih pothvata. %

Strategija poticanja razvoja drustvenog poduzetni§tva u Republici Hrvatskoj za
razdoblje 2015. — 2020. definira osnovne ciljeve i aktivnosti kako bi se uspostavio pravni,
financijski 1 institucionalni okvir za razvoj druStvenog poduzetniStva, kao 1 sustave mjera 1
aktivnosti za razvoj druStvenih poduzetnika. Takoder definira kriterije 1 instrumente za
prepoznavanje, pracenje i razvoj drustvenih poduzetnika, te izobrazbu na svim razinama radi
prepoznavanja vaznosti druStvenog poduzetniStva kao vazne komponente gospodarskog
razvoja.”

Strategija pametne specijalizacije sadrzava ciljeve i prioritetne aktivnosti vezane za
istrazivanje, razvoj i komercijalizaciju inovacija, te je jedan od glavnih preduvjeta za koristenje

57 Strategija razvoja inovacija Republike Hrvatske 2014.-2020. Dostupno na: <https://www.mingo.hr/public/do
cuments/Strategija_poticanja_inovacija_18_12_14.pdf>. [15. 01. 2020.].

% Strategija razvoja klastera u Republici Hrvatskoj 2011.-2020. Dostupno na: <https://www.mingo.hr/public/
Poduzetnistvo/Strategija_razvoja_klastera_ RH12117.pdf>. [15. 01. 2020.].

89 Strategija razvoja poduzetniStva Zena u Republici Hrvatskoj 2014.-2020. Dostupno na:  https://www.mingo.
hr/public/Poduzetnistvo/Strategija_razvoja_poduzetniStva zena RH12117.pdf>. [15. 01. 2020.].

0 Strategija poticanja razvoja drustvenog poduzetniitva u Republici Hrvatskoj za razdoblje 2015.-2020.
Dostupno na: <http://www.esf.hr/wordpress/wp-content/uploads/2015/02/Strategija-razvoja-dru%C5%Altven
0g-poduzetni%C5%Altva-u-RH-za-razdoblje-2015-2020.pdf>. [15. 01. 2020.].
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sredstava iz Europskih strukturnih i investicijskih fondova u okviru tematskog cilja 1 odnosno
Jacanje istrazivanja, tehnoloSkog razvoja i inovacija Operativnog programa Konkurentnost 1
kohezija 2014. — 2020. Glavni je cilj usmjeravanje kapaciteta u podru¢ju znanja i inovacija na
podru¢ja najveéeg potencijala radi pokretanja razvoja i transformacije gospodarstva
temeljenog na aktivnostima istraZivanja, razvoja i inovacija. 't

Strategija razvoja turizma Republike Hrvatske do 2020. godine je krovni razvojni
dokument hrvatskog turizma koji utvrduje klju¢ne aktivnosti turisticke politike usmjerene na
osiguravanje proizvodnih, institucionalnih, organizacijskih i ljudskih pretpostavki za
poboljsavanje konkurentske sposobnosti hrvatskog turizma i koriStenje resursne osnove na
nacelima odgovornog 1 odrzivog razvoja. Strategijom se definiraju klju¢na razvojna nacela,
stvaraju pretpostavke za postavljanje nove razvojne vizije i strateskih ciljeva kao i zadataka
koji se zele ostvariti.’?

" Strategija pametne specijalizacije. Dostupno na: <https://mint.gov.hr/UserDocslmages/arhiva/130426-Strategi
ja-turizam-2020.pdf>. [15. 01. 2020.].

72 Strategija razvoja turizma Republike Hrvatske do 2020. godine. Dostupno na: <http://www.mint.hr/UserDocs
Images/130426- Strategija-turizam-2020.pdf>. [15. 01. 2020.].
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12.3. Financijske tablice
Tablica 87. Prve financijske tablice: buduca vrijednost nov¢ane jedinice — kamatni faktor

Go-
dina | 1% 2% 3% 4% 5% 6% 7% 8% 9% 10%

(n)

1 1,01 1,02 1,03 1,04 1,05 1,06 1,07 1,08 1,09 11

2 1,0201 1,0404 1,0609 1,0816 1,1025 1,1236 1,1449 1,1664 1,1881 1,21

3 | 1,030301 | 1,061208 | 1,092727 | 1,124864 | 1,157625 | 1,191016 | 1,225043 | 1,259712 | 1,295029 | 1,331
4 | 1,040604 | 1,082432 | 1,125509 | 1,169859 | 1,215506 | 1,262477 | 1,310796 | 1,360489 | 1,411582 | 1,4641
5 | 1,051010 | 1,104081 | 1,159274 | 1,216653 | 1,276282 | 1,338226 | 1,402552 | 1,469328 | 1,538624 | 1,61051
6 | 1,061520 | 1,126162 | 1,194052 | 1,265319 | 1,340096 | 1,418519 | 1,500730 | 1586874 | 1,677100 | 1,771561
7 | 1,072135 | 1,148686 | 1,229874 | 1,315932 | 1,407100 | 1,503630 | 1,605781 | 1,713824 | 1,828039 | 1948717
8 | 1,082857 | 1,171659 | 1,26677 | 1,368569 | 1,477455 | 1593848 | 1,718186 | 1,85093 | 1,992563 | 2,143589
9 | 1,093685 | 1,195093 | 1,304773 | 1,423312 | 1,551328 | 1,689479 | 1,838459 | 1,999005 | 2,171893 | 2,357948
10 | 1,104622 | 1,218994 | 1,343916 | 1,480244 | 1,628895 | 1,790848 | 1,967151 | 2,158925 | 2,367364 | 2,593742
11 | 1,115668 | 1,243374 | 1,384234 | 1,539454 | 1,710339 | 1,898299 | 2,104852 | 2,331639 | 2,580426 | 2,853117
12 | 1,126825 | 1,268242 | 1,425761 | 1,601032 | 1,795856 | 2,012196 | 2,252192 | 2,518170 | 2,812665 | 3,138428
13 | 1,138093 | 1,293607 | 1,468534 | 1,665074 | 1,885649 | 2,132928 | 2,409845 | 2,719624 | 3,065805 | 3,452271
14 | 1,149474 | 1,319479 | 1,512509 | 1,731676 | 1,979932 | 2,260904 | 2,578534 | 2,937194 | 3,341727 | 3,797498
15 | 1,160969 | 1,345868 | 1,557967 | 1,800944 | 2,078928 | 2,396558 | 2,759032 | 3,172169 | 3,642482 | 4,177248
16 | 1,172579 | 1,372786 | 1,604706 | 1,872981 | 2,182875 | 2,540352 | 2,952164 | 3,425943 | 3,970306 | 4,594973
17 | 1,184304 | 1,400241 | 1,652848 | 1,947900 | 2,292018 | 2,692773 | 3,158815 | 3,700018 | 4,327633 | 5,054470
18 | 1,196147 | 1,428246 | 1,702433 | 2,025817 | 2,406619 | 2,854339 | 3,379932 | 3,996019 | 4,717120 | 5,559917
19 | 1,208109 | 1,456811 | 1,753506 | 2,106849 | 2,526950 | 3,025600 | 3,616528 | 4,315701 | 5,141661 | 6,115909
20 | 1,220190 | 1,485947 | 1,806111 | 2,191123 | 2,653298 | 3,207135 | 3,869684 | 4,660957 | 5,604411 | 6,727500
21 | 1,232392 | 1,515666 | 1,860295 | 2,278768 | 2,785963 | 3,399564 | 4,140562 | 5,033834 | 6,108808 | 7,400250
22 | 1,244716 | 1,545980 | 1,916103 | 2,369919 | 2,925261 | 3,603537 | 4,430402 | 5436540 | 6,65860 | 8,140275
23 | 1,257163 | 1,576899 | 1973587 | 2,464716 | 3,071524 | 3,819750 | 4,740530 | 5871464 | 7,257874 | 8,954302
24 | 1,269735 | 1,608437 | 2,032794 | 2,563304 | 3,225100 | 4,048935 | 5,072367 | 6,341181 | 7,911083 | 9,849733
25 | 1,282432 | 1,640606 | 2,093778 | 2,665836 | 3,386355 | 4,291871 | 5,427433 | 6,848475 | 8,623081 | 10,83471
26 | 1,295256 | 1,673418 | 2,156591 | 2,77247 | 3555673 | 4,549383 | 5,807353 | 7,396353 | 9,399158 | 11,91818
27 | 1,308209 | 1,706886 | 2,221289 | 2,883369 | 3,733456 | 4,822346 | 6,213868 | 7,988061 | 10,24508 | 13,10999
28 | 1,321291 | 1,741024 | 2,287928 | 2,998703 | 3,920129 | 5111687 | 6,648838 | 8,627106 | 11,16714 | 14,42099
29 | 1,334504 | 1,775845 | 2,356566 | 3,118651 | 4,116136 | 5418388 | 7,114257 | 9,317275 | 12,17218 | 15,86309
30 | 1,347849 | 1,811362 | 2,427262 | 3,243398 | 4,321942 | 5,743491 | 7,612255 | 10,06266 | 13,26768 | 17,4494
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Tablica 87. Prve financijske tablice (nastavak)

Go-
dina | 11% 12% 13% 14% 15% 16% 17% 18% 19% 20%

(n)

1 1,11 1,12 1,13 1,14 1,15 1,16 1,17 1,18 1,19 1,2

2 1,2321 1,2544 1,2769 1,2996 1,3225 1,3456 1,3689 1,3924 1,4161 1,44

3 | 1,367631 | 1,404928 | 1,442897 | 1481544 | 1,520875 | 1560896 | 1,601613 | 1,643032 | 1,685159 | 1,728
4 1,51807 | 1573519 | 1,630474 | 1,68896 | 1,749006 | 1,810639 | 1,873887 | 1,938778 | 2,005339 | 2,0736
5 | 1,685058 | 1,762342 | 1,842435 | 1925415 | 2,011357 | 2,100342 | 2,192448 | 2,287758 | 2,386354 | 2,48832
6 | 1,870415 | 1,973823 | 2,081952 | 2,194973 | 2,313061 | 2,436396 | 2,565164 | 2,699554 | 2,839761 | 2,985984
7 2,07616 | 2,210681 | 2,352605 | 2,502269 | 2,66002 | 2,82622 | 3,001242 | 3,185474 | 3,379315 | 3,583181
8 | 2,304538 | 2,475963 | 2,658444 | 2,852586 | 3,059023 | 3,278415 | 3,511453 | 3,758859 | 4,021385 | 4,299817
9 | 2,558037 | 2,773079 | 3,004042 | 3251949 | 3,517876 | 3,802961 | 4,1084 | 4,435454 | 4,785449 | 515978
10 | 2,839421 | 3,105848 | 3,394567 | 3,707221 | 4,045558 | 4,411435 | 4,806828 | 5,233836 | 5,694684 | 6,191736
11 | 3,151757 | 3,47855 | 3,835861 | 4,226232 | 4,652391 | 5,117265 | 5,623989 | 6,175926 | 6,776674 | 7,430084
12 | 3498451 | 3,895976 | 4,334523 | 4,817905 | 5,35025 | 5936027 | 6,580067 | 7,287593 | 8,064242 | 8,9161
13 | 3,88328 | 4,363493 | 4,898011 | 5492411 | 6,152788 | 6,885791 | 7,698679 | 8,599359 | 9,596448 | 10,69932
14 | 4,310441 | 4,887112 | 5534753 | 6,261349 | 7,075706 | 7,987518 | 9,007454 | 10,14724 | 11,41977 | 12,83918
15 | 4,784589 | 5473566 | 6,25427 | 7,137938 | 8,137062 | 9,265521 | 10,53872 | 11,97375 | 13,58953 | 15,40702
16 | 5310894 | 6,130394 | 7,067326 | 8,137249 | 9,357621 | 10,748 | 12,3303 | 14,12902 | 16,17154 | 18,48843
17 | 5895093 | 6,866041 | 7,986078 | 9,276464 | 10,76126 | 12,46768 | 14,42646 | 16,67225 | 19,24413 | 22,18611
18 | 6,543553 | 7,689966 | 9,024268 | 10,57517 | 12,37545 | 14,46251 | 16,87895 | 19,67325 | 22,90052 | 26,62333
19 | 7,263344 | 8,612762 | 10,19742 | 12,05569 | 14,23177 | 16,77652 | 19,74838 | 23,21444 | 27,25162 | 31,948
20 | 8062312 | 9,646293 | 11,52309 | 13,74349 | 16,36654 | 19,46076 | 23,1056 | 27,39303 | 32,42942 | 38,3376
21 | 8949166 | 10,80385 | 13,02109 | 15,66758 | 18,82152 | 22,57448 | 27,03355 | 32,32378 | 38,59101 | 46,00512
22 | 9933574 | 12,10031 | 14,71383 | 17,86104 | 21,64475 | 26,1864 | 31,62925 | 38,14206 | 45,92331 | 55,20614
23 | 11,02627 | 13,55235 | 16,62663 | 20,36158 | 24,89146 | 30,37622 | 37,00623 | 45,00763 | 54,64873 | 66,24737
24 | 12,23916 | 15,17863 | 18,78809 | 23,21221 | 28,62518 | 35,23642 | 43,29729 | 53,10901 | 65,03199 | 79,49685
25 | 13,58546 | 17,00006 | 21,23054 | 26,46192 | 32,91895 | 40,87424 | 50,65783 | 62,66863 | 77,38807 | 95,39622
26 | 15,07986 | 19,04007 | 23,99051 | 30,16658 | 37,8568 | 47,41412 | 59,26966 | 73,94898 | 92,09181 | 114,4755
27 | 16,73865 | 21,32488 | 27,10928 | 34,38991 | 43,53531 | 55,00038 | 69,3455 | 87,2598 | 109,5893 | 137,3706
28 | 18,5799 | 23,88387 | 30,63349 | 39,20449 | 50,06561 | 63,80044 | 81,13423 | 1029666 | 130,4112 | 164,8447
29 | 20,62369 | 26,74993 | 34,61584 | 44,69312 | 57,57545 | 74,00851 | 94,92705 | 1215005 | 155,1893 | 197,8136
30 | 22,8923 | 29,95992 | 39,1159 | 50,95016 | 66,21177 | 85,84988 | 111,0647 | 143,3706 | 184,6753 | 237,3763
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Tablica 88. Druge financijske tablice: sadasnja vrijednost novéane jedinice — diskontni faktor

Go-
dina | 1% 2% 3% 4% 5% 6% 7% 8% 9% 10%
(n)
1 | 0,990099 | 0,980392 | 0,970874 | 0,961538 | 0,952381 | 0,943396 | 0,934579 | 0,925926 | 0,917431 | 0,909091
2 | 0980296 | 0,961169 | 0,942596 | 0,924556 | 0,907029 | 0,889996 | 0,873439 | 0,857339 | 0,841680 | 0,826446
3 | 0970590 | 0,942322 | 0,915142 | 0,888996 | 0,863838 | 0,839619 | 0,816298 | 0,793832 | 0,772183 | 0,751315
4 | 0,960980 | 0,923845 | 0,888487 | 0,854804 | 0,822702 | 0,792094 | 0,762895 | 0,735030 | 0,708425 | 0,683013
5 | 0951466 | 0,905731 | 0,862609 | 0,821927 | 0,783526 | 0,747258 | 0,712986 | 0,680583 | 0,649931 | 0,620921
6 | 0942045 | 0,887971 | 0,837484 | 0,790315 | 0,746215 | 0,704961 | 0,666342 | 0,630170 | 0,596267 | 0,564474
7 | 0932718 | 0,870560 | 0,813092 | 0,759918 | 0,710681 | 0,665057 | 0,622750 | 0,583490 | 0,547034 | 0,513158
8 | 0923483 | 0,853490 | 0,789409 | 0,730690 | 0,676839 | 0,627412 | 0,582009 | 0,540269 | 0,501866 | 0,466507
9 | 0,914340 | 0,836755 | 0,766417 | 0,702587 | 0,644609 | 0,591898 | 0,543934 | 0,500249 | 0,460428 | 0,424098
10 | 0,905287 | 0,820348 | 0,744094 | 0,675564 | 0,613913 | 0,558395 | 0,508349 | 0,463193 | 0,422411 | 0,385543
11 | 0,896324 | 0,804263 | 0,722421 | 0,649581 | 0,584679 | 0,526788 | 0,475093 | 0,428883 | 0,387533 | 0,350494
12 | 0,887449 | 0,788493 | 0,701380 | 0,624597 | 0,556837 | 0,496969 | 0,444012 | 0,397114 | 0,355535 | 0,318631
13 | 0,878663 | 0,773033 | 0,680951 | 0,600574 | 0,530321 | 0,468839 | 0,414964 | 0,367698 | 0,326179 | 0,289664
14 | 0,869963 | 0,757875 | 0,661118 | 0,577475 | 0,505068 | 0,442301 | 0,387817 | 0,340461 | 0,299246 | 0,263331
15 | 0,861349 | 0,743015 | 0,641862 | 0,555265 | 0,481017 | 0,417265 | 0,362446 | 0,315242 | 0,274538 | 0,239392
16 | 0,852821 | 0,728446 | 0,623167 | 0,533908 | 0,458112 | 0,393646 | 0,338735 | 0,291890 | 0,251870 | 0,217629
17 | 0,844377 | 0,714163 | 0,605016 | 0,513373 | 0,436297 | 0,371364 | 0,316574 | 0,270269 | 0,231073 | 0,197845
18 | 0,836017 | 0,700159 | 0,587395 | 0,493628 | 0,415521 | 0,350344 | 0,295864 | 0,250249 | 0,211994 | 0,179859
19 | 0,827740 | 0,686431 | 0,570286 | 0,474642 | 0,395734 | 0,330513 | 0,276508 | 0,231712 | 0,194490 | 0,163508
20 | 0,819544 | 0,672971 | 0,553676 | 0,456387 | 0,376889 | 0,311805 | 0,258419 | 0,214548 | 0,178431 | 0,148644
21 | 0811430 | 0,659776 | 0,537549 | 0,438834 | 0,358942 | 0,294155 | 0,241513 | 0,198656 | 0,163698 | 0,135131
22 | 0,803396 | 0,646839 | 0,521893 | 0,421955 | 0,341850 | 0,277505 | 0,225713 | 0,183941 | 0,150182 | 0,122846
23 | 0,795442 | 0,634156 | 0,506692 | 0,405726 | 0,325571 | 0,261797 | 0,210947 | 0,170315 | 0,137781 | 0,111678
24 | 0,787566 | 0,621721 | 0,491934 | 0,390121 | 0,310068 | 0,246979 | 0,197147 | 0,157699 | 0,126405 | 0,101526
25 | 0,779768 | 0,609531 | 0,477606 | 0,375117 | 0,295303 | 0,232999 | 0,184249 | 0,146018 | 0,115968 | 0,092296
26 | 0,772048 | 0,597579 | 0,463695 | 0,360689 | 0,281241 | 0,21981 | 0,172195 | 0,135202 | 0,106393 | 0,083905
27 | 0,764404 | 0,585862 | 0,450189 | 0,346817 | 0,267848 | 0,207368 | 0,160930 | 0,125187 | 0,097608 | 0,076278
28 | 0,756836 | 0,574375 | 0,437077 | 0,333477 | 0,255094 | 0,19563 | 0,150402 | 0,115914 | 0,089548 | 0,069343
29 | 0,749342 | 0,563112 | 0,424346 | 0,320651 | 0,242946 | 0,184557 | 0,140563 | 0,107328 | 0,082155 | 0,063039
30 | 0,741923 | 0,552071 | 0,411987 | 0,308319 | 0,231377 | 0,17411 | 0,131367 | 0,099377 | 0,075371 | 0,057309
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Tablica 88. Druge financijske tablice (nastavak)

Go-
dina | 11% 12% 13% 14% 15% 16% 17% 18% 19% 20%
(n)
1 | 0,900901 | 0,892857 | 0,884956 | 0,877193 | 0,869565 | 0,862069 | 0,854701 | 0,847458 | 0,840336 | 0,833333
2 | 0811622 | 0,797194 | 0,783147 | 0,769468 | 0,756144 | 0,743163 | 0,730514 | 0,718184 | 0,706165 | 0,694444
3 | 0731191 | 0,71178 | 0,693050 | 0,674972 | 0,657516 | 0,640658 | 0,624371 | 0,608631 | 0,593416 | 0578704
4 | 0,658731 | 0,635518 | 0,613319 | 0,592080 | 0,571753 | 0,552291 | 0,533650 | 0,515789 | 0,498669 | 0,482253
5 | 0593451 | 0567427 | 0,542760 | 0,519369 | 0,497177 | 0,476113 | 0,456111 | 0,437109 | 0,419049 | 0,401878
6 | 0534641 | 0506631 | 0,480319 | 0,455587 | 0,432328 | 0,410442 | 0,389839 | 0,370432 | 0,352142 | 0,334898
7 | 0481658 | 0,452349 | 0,425061 | 0,399637 | 0,375937 | 0,353830 | 0,333195 | 0,313925 | 0,295918 | 0,279082
8 | 0433926 | 0,403883 | 0,376160 | 0,350559 | 0,326902 | 0,305025 | 0,284782 | 0,266038 | 0,248671 | 0,232568
9 | 0390925 | 0,36061 | 0,332885 | 0,307508 | 0,284262 | 0,262953 | 0,243404 | 0,225456 | 0,208967 | 0,193807
10 | 0,352184 | 0,321973 | 0,294588 | 0,269744 | 0,247185 | 0,226684 | 0,208037 | 0,191064 | 0,175602 | 0,161506
11 | 0,317283 | 0,287476 | 0,260698 | 0,236617 | 0,214943 | 0,195417 | 0,177810 | 0,161919 | 0,147565 | 0,134588
12 | 0,285841 | 0,256675 | 0,230706 | 0,207559 | 0,186907 | 0,168463 | 0,151974 | 0,137220 | 0,124004 | 0,112157
13 | 0,257514 | 0,229174 | 0,204165 | 0,182069 | 0,162528 | 0,145227 | 0,129892 | 0,116288 | 0,104205 | 0,093464
14 | 0,231995 | 0,20462 | 0,180677 | 0,159710 | 0,141329 | 0,125195 | 0,111019 | 0,098549 | 0,087567 | 0,077887
15 | 0,209004 | 0,182696 | 0,159891 | 0,140096 | 0,122894 | 0,107927 | 0,094888 | 0,083516 | 0,073586 | 0,064905
16 | 0,188292 | 0,163122 | 0,141496 | 0,122892 | 0,106865 | 0,093041 | 0,081101 | 0,070776 | 0,061837 | 0,054088
17 | 0,169633 | 0,145644 | 0,125218 | 0,107800 | 0,092926 | 0,080207 | 0,069317 | 0,059980 | 0,051964 | 0,045073
18 | 0,152822 | 0,13004 | 0,110812 | 0,094561 | 0,080805 | 0,069144 | 0,059245 | 0,050830 | 0,043667 | 0,037561
19 | 0,137678 | 0,116107 | 0,098064 | 0,082948 | 0,070265 | 0,059607 | 0,050637 | 0,043077 | 0,036695 | 0,031301
20 | 0,124034 | 0,103667 | 0,086782 | 0,072762 | 0,061100 | 0,051385 | 0,043280 | 0,036506 | 0,030836 | 0,026084
21 | 0,111742 | 0,092560 | 0,076798 | 0,063826 | 0,053131 | 0,044298 | 0,036991 | 0,030937 | 0,025913 | 0,021737
22 | 0,100669 | 0,082643 | 0,067963 | 0,055988 | 0,046201 | 0,038188 | 0,031616 | 0,026218 | 0,021775 | 0,018114
23 | 0,000693 | 0,073788 | 0,060144 | 0,049112 | 0,040174 | 0,032920 | 0,027022 | 0,022218 | 0,018299 | 0,015095
24 | 0,081705 | 0,065882 | 0,053225 | 0,043081 | 0,034934 | 0,02838 | 0,023096 | 0,018829 | 0,015377 | 0,012579
25 | 0,073608 | 0,058823 | 0,047102 | 0,037790 | 0,030378 | 0,024465 | 0,019740 | 0,015957 | 0,012922 | 0,010483
26 | 0,066314 | 0,052521 | 0,041683 | 0,033149 | 0,026415 | 0,021091 | 0,016872 | 0,013523 | 0,010859 | 0,008735
27 | 0,059742 | 0,046894 | 0,036888 | 0,029078 | 0,022970 | 0,018182 | 0,014421 | 0,011460 | 0,009125 | 0,00728
28 | 0,053822 | 0,041869 | 0,032644 | 0,025507 | 0,019974 | 0,015674 | 0,012325 | 0,009712 | 0,007668 | 0,006066
29 | 0,048488 | 0,037383 | 0,028889 | 0,022375 | 0,017369 | 0,013512 | 0,010534 | 0,008230 | 0,006444 | 0,005055
30 | 0,043683 | 0,033378 | 0,025565 | 0,019627 | 0,015103 | 0,011648 | 0,009004 | 0,006975 | 0,005415 | 0,004213
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Tablica 89. Trece financijske tablice: buduca vrijednost periodi¢nih nov¢anih jedinica

Go-
dina | 1% 2% 3% 4% 5% 6% 7% 8% 9% 10%
(n)
1 1,0100 1,0200 1,0300 1,0400 1,0500 1,0600 1,0700 1,0800 1,0900 1,1000
2 2,0301 2,0604 2,0909 2,1216 2,1525 2,1836 2,2149 2,2464 2,2781 2,3100
3 30604 | 31216 31836 | 13,2465 | 33101 3,3746 3,4399 3,5061 3,5731 3,6410
4 4,010 | 4,2040 | 4,3001 4,4163 | 45256 | 46371 | 47507 | 48666 | 4,9847 5,1051
5 51520 | 53081 5,4684 5,6330 5,8019 5,9753 6,1533 6,3359 6,5233 6,7156
6 6,2135 6,4343 6,6625 6,8983 7,1420 7,3938 7,6540 7,9228 8,2004 8,4872
7 7,2857 7,5830 7,8923 |  8,2142 8,5491 8,8975 9,2598 9,6366 | 10,0285 | 10,4359
8 83685 | 87546 9,1591 9,5828 | 10,0266 | 10,4913 | 10,9780 | 11,4876 | 12,0210 | 12,5795
9 9,4622 9,9497 | 10,4639 | 11,0061 | 11,5779 | 12,1808 | 12,8164 | 13,4866 | 14,1929 | 14,9374
10 10,5668 | 11,1687 | 11,8078 | 12,4864 | 13,2068 | 13,9716 | 14,7836 | 156455 | 16,5603 | 17,5312
11 11,6825 | 12,4121 | 13,1920 | 14,0258 | 14,9171 | 158699 | 16,8885 | 17,9771 | 19,1407 | 20,3843
12 12,8093 | 13,6803 | 14,6178 | 156268 | 16,7130 | 17,8821 | 19,1406 | 20,4953 | 21,9534 | 23,5227
13 13,9474 | 14,9739 | 16,0863 | 17,2919 | 18,5986 | 20,0151 | 21,5505 | 23,2149 | 250192 | 26,9750
14 15,0969 | 16,2934 | 17,5989 | 19,0236 | 20,5786 | 22,2760 | 24,1290 | 26,1521 | 28,3609 | 30,7725
15 16,2579 | 17,6393 | 19,1569 | 20,8245 | 22,6575 | 24,6725 | 26,8881 | 29,3243 | 32,0034 | 34,9497
16 17,4304 | 19,0121 | 20,7616 | 22,6975 | 24,8404 | 27,2129 | 29,8402 | 32,7502 | 359737 | 39,5447
17 18,6147 | 20,4123 | 22,4144 | 24,6454 | 27,1324 | 29,9057 | 32,9990 | 36,4502 | 40,3013 | 44,5992
18 19,8109 | 21,8406 | 24,1169 | 26,6712 | 29,5390 | 32,7600 | 36,3790 | 40,4463 | 45,0185 | 50,1591
19 21,0190 | 23,2974 | 258704 | 28,7781 | 32,0660 | 357856 | 39,9955 | 44,7620 | 50,1601 | 56,2750
20 22,2392 | 24,7833 | 27,6765 | 30,9692 | 34,7193 | 38,9927 | 43,8652 | 49,4229 | 55,7645 | 63,0025
21 234716 | 26,2990 | 29,5368 | 33,2480 | 37,5052 | 42,3923 | 48,0057 | 54,4568 | 61,8733 | 70,4027
22 24,7163 | 27,8450 | 31,4529 | 356179 | 40,4305 | 459958 | 52,4361 | 59,8933 | 68,5319 | 78,5430
23 259735 | 29,4219 | 33,4265 | 38,0826 | 435020 | 49,8156 | 57,1767 | 657648 | 75,7898 | 87,4973
24 27,2432 | 31,0303 | 354593 | 40,6459 | 46,7271 | 53,8645 | 62,2490 | 72,1059 | 83,7009 | 97,3471
25 28,5256 | 32,6709 | 37,5530 | 43,3117 | 50,1135 | 58,1564 | 67,6765 | 78,9544 | 92,3240 | 108,1818
26 29,8209 | 34,3443 | 39,7096 | 46,0842 | 53,6691 | 62,7058 | 73,4838 | 86,3508 | 101,7231 | 120,0999
27 31,1291 | 36,0512 | 41,9309 | 48,9676 | 57,4026 | 67,5281 | 79,6977 | 94,3388 | 111,9682 | 133,2099
28 32,4504 | 37,7922 | 44,2189 | 51,9663 | 61,3227 | 72,6398 | 86,3465 | 102,9659 | 123,1354 | 147,6309
29 33,7849 | 39,5681 | 46,5754 | 55,0849 | 65,4388 | 78,0582 | 93,4608 | 112,2832 | 135,3075 | 163,4940
30 35,1327 | 41,3794 | 49,0027 | 58,3283 | 69,7608 | 83,8017 | 101,0730 | 122,3459 | 1485752 | 180,9434
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Tablica 89. Trece financijske tablice (nastavak)

Go-
dina | 11% 12% 13% 14% 15% 16% 17% 18% 19% 20%
(n)
1 1,1100 1,1200 1,1300 1,1400 1,1500 1,1600 1,1700 1,1800 1,1900 1,2000
2 2,3421 2,3744 2,4069 2,4396 2,4725 2,5056 2,5389 2,5724 2,6061 2,6400
3 3,7097 3,7793 38498 | 39211 39934 | 40665 | 4,405 | 42154 |  4,2913 4,3680
4 52278 | 53528 5,4803 5,6101 5,7424 5,8771 6,0144 6,1542 6,2966 6,4416
5 6,9129 7,1152 7,3227 7,5355 7,7537 7,9775 8,2068 8,4420 8,6830 8,9299
6 8,7833 9,0890 9,4047 9,7305 | 10,0668 | 10,4139 | 10,7720 | 11,1415 | 11,5227 11,9159
7 10,8594 | 11,2997 | 11,7573 | 12,2328 | 12,7268 | 13,2401 | 13,7733 | 14,3270 | 14,9020 15,4991
8 13,1640 | 13,7757 | 14,4157 | 150853 | 15,7858 | 16,5185 | 17,2847 | 18,0859 | 18,9234 19,7989
9 15,7220 | 16,5487 | 17,4197 | 18,3373 | 19,3037 | 20,3215 | 21,3931 | 22,5213 | 23,7089 | 24,9587
10 18,5614 | 19,6546 | 20,8143 | 22,0445 | 23,3493 | 24,7329 | 26,1999 | 27,7551 | 29,4035 | 31,1504
11 21,7132 | 23,1331 | 24,6502 | 26,2707 | 28,0017 | 29,8502 | 31,8239 | 33,9311 | 36,1802 | 38,5805
12 252116 | 27,0291 | 28,9847 | 31,0887 | 33,3519 | 357862 | 38,4040 | 41,2187 | 44,2445 | 47,4966
13 29,0949 | 31,3926 | 33,8827 | 36,5811 | 39,5047 | 42,6720 | 46,1027 | 49,8180 | 53,8409 | 58,1959
14 33,4054 | 36,2797 | 39,4175 | 42,8424 | 46,5804 | 50,6595 | 55,1101 | 59,9653 | 65,2607 | 71,0351
15 38,1899 | 41,7533 | 456717 | 49,9804 | 54,7175 | 59,9250 | 65,6488 | 71,9390 | 78,8502 | 86,4421
16 435008 | 47,8837 | 52,7391 | 58,1176 | 64,0751 | 70,6730 | 77,9792 | 86,0680 | 95,0218 | 104,9306
17 49,3959 | 54,7497 | 60,7251 | 67,3941 | 74,8364 | 83,1407 | 92,4056 | 102,7403 | 114,2659 | 127,1167
18 559395 | 62,4397 | 69,7494 | 77,9692 | 87,2118 | 97,6032 | 109,2846 | 122,4135 | 137,1664 | 153,7400
19 63,2028 | 71,0524 | 79,9468 | 90,0249 | 101,4436 | 114,3797 | 129,0329 | 145,6280 | 164,4180 | 185,6880
20 71,2651 | 80,6987 | 91,4699 | 103,7684 | 117,8101 | 133,8405 | 152,1385 | 173,0210 | 196,8474 | 224,0256
21 80,2143 | 91,5026 | 104,4910 | 119,4360 | 136,6316 | 156,4150 | 179,1721 | 205,3448 | 235,4385 | 270,0307
22 90,1479 | 103,6029 | 119,2048 | 137,2970 | 158,2764 | 182,6014 | 210,8013 | 243,4868 | 281,3618 | 325,2369
23 | 101,1742 | 117,1552 | 135,8315 | 157,6586 | 183,1678 | 2129776 | 247,8076 | 288,4945 | 336,0105 | 391,4842
24 | 113,4133 | 132,3339 | 154,6196 | 180,8708 | 211,7930 | 248,2140 | 291,1049 | 341,6035 | 401,0425 | 470,9811
25 | 126,9988 | 149,3339 | 175,8501 | 207,3327 | 244,7120 | 289,0883 | 341,7627 | 4042721 | 478,4306 | 566,3773
26 | 142,0786 | 168,3740 | 199,8406 | 237,4993 | 282,5688 | 336,5024 | 401,0323 | 478,2211 | 570,5224 | 680,8528
27 | 158,8173 | 189,6989 | 226,9499 | 271,8892 | 326,1041 | 3915028 | 470,3778 | 565,4809 | 680,1116 | 818,2233
28 | 177,3972 | 2135828 | 257,5834 | 311,0937 | 376,1697 | 4553032 | 551,5121 | 668,4475 | 810,5228 | 983,0680
29 | 198,0209 | 240,3327 | 292,1992 | 355,7868 | 433,7451 | 529,3117 | 646,4391 | 789,9480 | 965,7122 | 1180,8816
30 | 220,9132 | 270,2926 | 331,3151 | 406,7370 | 499,9569 | 615,1616 | 757,5038 | 933,3186 | 1150,3875 | 1418,25790
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Tablica 90. Cetvrte financijske tablice: sada$nja vrijednost periodiénih novéanih jedinica —
faktor diskontiranja jednakih periodi¢nih iznosa

Go-
dina | 1% 2% 3% 4% 5% 6% 7% 8% 9% 10%
(n)
1 0,99010 | 0,98039 | 0,97087 | 0,96154 | 0,95238 | 0,94340 | 0,93458 | 0,92593 | 0,91743 | 0,90909
2 1,97040 | 194156 | 1,91347 | 1,88609 | 1,85941 | 1,83339 | 1,80802 | 1,78326 | 1,75911 | 1,73554
3 2,94009 | 2,88388 | 2,82861 | 277509 | 2,72325 | 2,67301 | 2,62432 | 257710 | 2,53129 | 2,48685
4 3,90197 | 3,80773 | 3,71710 | 3,62990 | 3,54595 | 346511 | 3,38721 | 331213 | 3,23972 | 3,16987
5 485343 | 471346 | 457971 | 4,45182 | 4,32948 | 4,21236 | 4,10020 | 3,99271 | 3,88965 | 3,79079
6 579548 | 560143 | 541719 | 5724214 | 507569 | 491732 | 4,76654 | 4,62288 | 4,48592 | 4,35526
7 6,72819 | 6,47199 | 6,23028 | 6,00205 | 5,78637 | 558238 | 538929 | 520637 | 503295 | 4,86842
8 7,65168 | 7,32548 | 7,01969 | 6,73274 | 6,46321 | 6,20979 | 597130 | 574664 | 553482 | 533493
9 8,56602 | 8,16224 | 7,78611 | 7,43533 | 7,10782 | 6,80169 | 6,51523 | 6,24689 | 599525 | 5,75902
10 9,47130 | 898259 | 8,53020 | 8,11090 | 7,72173 | 7,36009 | 7,02358 | 6,71008 | 6,41766 | 6,14457
11 | 1036763 | 9,78685 | 9,25262 | 8,76048 | 830641 | 7,88687 | 7,49867 | 7,13896 | 6,80519 | 6,49506
12 | 11,25508 | 10,57534 | 9,95400 | 9,38507 | 8,86325 | 8,38384 | 794269 | 7,53608 | 7,16073 | 6,81369
13 | 12,13374 | 11,34837 | 10,63496 | 9,98565 | 9,39357 | 8,85268 | 835765 | 7,90378 | 7,48690 | 7,10336
14 | 13,00370 | 12,10625 | 11,29607 | 10,56312 | 9,89864 | 9,29498 | 8,74547 | 8,24424 | 7,78615 | 7,36669
15 | 13,86505 | 12,84926 | 11,93794 | 11,11839 | 10,37966 | 9,71225 | 9,10791 | 8,55948 | 8,06069 | 7,60608
16 | 14,7787 | 13,57771 | 12,56110 | 11,65230 | 10,83777 | 10,10590 | 9,44665 | 8,85137 | 831256 | 7,82371
17 | 1556225 | 14,29187 | 13,16612 | 12,16567 | 11,27407 | 10,47726 | 9,76322 | 9,12164 | 854363 | 8,02155
18 | 16,39827 | 14,99203 | 13,75351 | 12,65930 | 11,68959 | 10,82760 | 10,05909 | 9,37189 | 8,75563 | 8,20141
19 | 17,22601 | 15,67846 | 14,32380 | 13,13394 | 12,08532 | 11,15812 | 10,33560 | 9,60360 | 895011 | 8,36492
20 | 18,04555 | 16,35143 | 14,87747 | 1359033 | 12,46221 | 11,46992 | 10,59401 | 9,81815 | 9,12855 | 8,51356
21 | 18,85698 | 17,01121 | 1541502 | 14,02916 | 12,82115 | 11,76408 | 10,83553 | 10,01680 | 9,29224 | 8,64869
22 | 19,66038 | 17,65805 | 15,93692 | 14,45112 | 13,16300 | 12,04158 | 11,06124 | 10,20074 | 9,44243 | 8,77154
23 | 20,45582 | 18,29220 | 16,44361 | 14,85684 | 13,48857 | 12,30338 | 11,27219 | 10,37106 | 9,58021 | 8,88322
24 | 21,24339 | 18,91393 | 16,93554 | 1524696 | 13,79864 | 12,55036 | 11,46933 | 10,52876 | 9,70661 | 8,98474
25 | 22,02316 | 19,52346 | 17,41315 | 15,62208 | 14,09394 | 12,78336 | 11,65358 | 10,67478 | 9,82258 | 9,07704
26 | 22,79520 | 20,12104 | 17,87684 | 1598277 | 14,37519 | 13,00317 | 11,82578 | 10,80998 | 9,92897 | 9,16095
27 | 2355961 | 20,70690 | 18,32703 | 16,32959 | 14,64303 | 13,21053 | 11,98671 | 10,93516 | 10,02658 | 9,23722
28 | 24,31644 | 21,28127 | 18,76411 | 16,66306 | 14,89813 | 13,40616 | 12,13711 | 11,05108 | 10,11613 | 9,30657
29 | 2506579 | 21,84438 | 19,18845 | 16,98371 | 15,14107 | 1359072 | 12,27767 | 11,15841 | 10,19828 | 9,36961
30 | 2580771 | 22,39646 | 19,60044 | 17,29203 | 1537245 | 13,76483 | 12,40904 | 11,25778 | 10,27365 | 9,42691
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Tablica 90. Cetvrte financijske tablice (nastavak)

Go-
dina | 11% 12% 13% 14% 15% 16% 17% 18% 19% 20%
(n)
1 0,90090 | 0,89286 | 0,88496 | 0,87719 | 0,86957 | 0,86207 | 0,85470 | 0,84746 | 0,84034 | 0,83333
2 1,71252 | 1,69005 | 1,66810 | 1,64666 | 1,62571 | 1,60523 | 1,58521 | 156564 | 1,54650 | 152778
3 244371 | 240183 | 2,36115 | 2,32163 | 2,28323 | 224589 | 2,20958 | 217427 | 213992 | 2,10648
4 3,10245 | 3,03735 | 2,97447 | 291371 | 2,85498 | 279818 | 2,74324 | 2,69006 | 2,63859 | 258873
5 3,69500 | 3,60478 | 3,51723 | 3,43308 | 3,35216 | 327429 | 3,19935 | 3,12717 | 3,05763 | 299061
6 423054 | 4,11141 | 399755 | 3,88867 | 3,78448 | 3,68474 | 358918 | 3,49760 | 3,40978 | 3,32551
7 4,71220 | 4,56376 | 4,42261 | 4,28830 | 4,16042 | 4,03857 | 392238 | 3,81153 | 3,70570 | 3,60459
8 514612 | 496764 | 4,79877 | 4,63886 | 4,48732 | 434359 | 4,20716 | 4,07757 | 3,95437 | 383716
9 553705 | 532825 | 513166 | 4,94637 | 4,77158 | 4,60654 | 4,45057 | 430302 | 4,16333 | 4,03097
10 588923 | 565022 | 542624 | 5721612 | 501877 | 483323 | 4,65860 | 4,49409 | 4,33893 | 4,19247
11 6,20652 | 593770 | 568694 | 545273 | 523371 | 502864 | 4,83641 | 4,65601 | 4,48650 | 4,32706
12 6,49236 | 6,19437 | 591765 | 566029 | 542062 | 519711 | 4,98839 | 479322 | 4,61050 | 4,43922
13 6,74987 | 6,42355 | 6,12181 | 584236 | 558315 | 534233 | 511828 | 490951 | 4,71471 | 453268
14 6,98187 | 6,62817 | 6,30249 | 6,00207 | 572448 | 546753 | 522930 | 500806 | 4,80228 | 4,61057
15 7,19087 | 6,81086 | 6,46238 | 6,14217 | 584737 | 557546 | 532419 | 509158 | 4,87586 | 4,67547
16 7,37916 | 697399 | 6,60388 | 6,26506 | 595423 | 566850 | 540529 | 516235 | 4,93770 | 4,72956
17 7,54879 | 7,11963 | 6,72909 | 6,37286 | 6,04716 | 574870 | 547461 | 522233 | 4,98966 | 4,77463
18 7,70162 | 7,24967 | 6,83991 | 646742 | 6,12797 | 581785 | 553385 | 527316 | 503333 | 4,81219
19 7,83929 | 7,36578 | 6,93797 | 655037 | 6,19823 | 587746 | 558449 | 531624 | 507003 | 4,84350
20 7,96333 | 7,46944 | 7,02475 | 6,62313 | 6,25933 | 592884 | 562777 | 5735275 | 510086 | 4,86958
21 8,07507 | 7,56200 | 7,10155 | 6,68696 | 6,31246 | 597314 | 566476 | 538368 | 512677 | 4,89132
22 8,17574 | 7,64465 | 7,16951 | 6,74294 | 6,35866 | 6,01133 | 569637 | 540990 | 514855 | 4,90943
23 8,26643 | 7,71843 | 7,22966 | 6,79206 | 6,39884 | 6,04425 | 572340 | 543212 | 516685 | 492453
24 8,34814 | 7,78432 | 7,28288 | 6,83514 | 6,43377 | 6,07263 | 574649 | 545095 | 518223 | 4,93710
25 842174 | 784314 | 7,32998 | 6,87293 | 6,46415 | 6,09709 | 576623 | 546691 | 519515 | 4,94759
26 8,48806 | 7,89566 | 7,37167 | 6,90608 | 6,49056 | 6,11818 | 5,78311 | 548043 | 520601 | 4,95632
27 8,54780 | 7,94255 | 7,40856 | 6,93515 | 6,51353 | 6,13636 | 5,79753 | 549189 | 521513 | 4,96360
28 8,60162 | 7,98442 | 7,44120 | 696066 | 6,53351 | 6,15204 | 580985 | 550160 | 522280 | 4,96967
29 8,65011 | 8,02181 | 7,47009 | 6,98304 | 6,55088 | 6,16555 | 5,82039 | 550983 | 522924 | 497472
30 8,69379 | 8,05518 | 7,49565 | 7,00266 | 6,56598 | 6,17720 | 582939 | 551681 | 523466 | 4,97894
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Tablica 91. Pete financijske tablice: vrijednost jednakih periodi¢nih nov¢anih iznosa

sadasnje novéane jedinice — anuitetski faktor.

Go-
dina | 1% 2% 3% 4% 5% 6% 7% 8% 9% 10%
(n)
1 1,01000 | 1,02000 | 1,03000 | 1,04000 | 1,05000 | 1,06000 | 1,07000 | 1,08000 | 1,09000 1,10000
2 050751 | 051505 | 052261 | 0,53020 | 053780 | 0,54544 | 055309 | 0,56077 | 0,56847 0,57619
3 0,34002 | 0,34675 | 0,35353 | 0,36035 | 0,36721 | 0,37411 | 0,38105 | 0,38803 | 0,39505 | 0,40211
4 0,25628 | 0,26262 | 0,26903 | 0,27549 | 0,28201 | 0,28859 | 0,29523 | 0,30192 | 0,30867 0,31547
5 0,20604 | 0,21216 | 021835 | 0,22463 | 0,23097 | 0,23740 | 0,24389 | 0,25046 | 0,25709 | 0,26380
6 0,17255 | 0,17853 | 0,18460 | 0,19076 | 0,19702 | 0,20336 | 0,20980 | 0,21632 | 0,22292 0,22961
7 0,14863 | 0,15451 | 0,16051 | 0,16661 | 0,17282 | 0,17914 | 0,18555 | 0,19207 | 0,19869 | 0,20541
8 0,13069 | 0,13651 | 0,14246 | 0,14853 | 0,15472 | 0,16104 | 0,16747 | 0,17401 | 0,18067 0,18744
9 0,11674 | 0,12252 | 0,12843 | 0,13449 | 0,14069 | 0,14702 | 0,15349 | 0,16008 | 0,16680 | 0,17364
10 0,10558 | 0,11133 | 0,11723 | 0,12329 | 0,12950 | 0,13587 | 0,14238 | 0,14903 | 0,15582 0,16275
11 0,09645 | 0,10218 | 0,10808 | 0,11415 | 0,12039 | 0,12679 | 0,13336 | 0,14008 | 0,14695 | 0,15396
12 0,08885 | 0,09456 | 0,10046 | 0,10655 | 0,11283 | 0,11928 | 0,12590 | 0,13270 | 0,13965 | 0,14676
13 0,08241 | 0,08812 | 0,09403 | 0,10014 | 0,10646 | 0,11296 | 0,11965 | 0,12652 | 0,13357 0,14078
14 0,07690 | 0,08260 | 0,08853 | 0,09467 | 0,10102 | 0,10758 | 0,11434 | 0,12130 | 0,12843 | 0,13575
15 0,07212 | 0,07783 | 0,08377 | 0,08994 | 0,09634 | 0,10296 | 0,10979 | 0,11683 | 0,12406 | 0,13147
16 0,06794 | 0,07365 | 0,07961 | 0,08582 | 0,09227 | 0,09895 | 0,10586 | 0,11298 | 0,12030 | 0,12782
17 0,06426 | 0,06997 | 0,07595 | 0,08220 | 0,08870 | 0,09544 | 0,10243 | 0,10963 | 0,11705 | 0,12466
18 0,06098 | 0,06670 | 0,07271 | 0,07899 | 0,08555 | 0,09236 | 0,09941 | 0,10670 | 0,11421 | 0,12193
19 0,05805 | 0,06378 | 0,06981 | 0,07614 | 0,08275 | 0,08962 | 0,09675 | 0,10413 | 0,11173 | 0,11955
20 0,05542 | 0,06116 | 0,06722 | 0,07358 | 0,08024 | 0,08718 | 0,09439 | 0,10185 | 0,10955 | 0,11746
21 0,05303 | 0,05878 | 0,06487 | 0,07128 | 0,07800 | 0,08500 | 0,09229 | 0,09983 | 0,10762 0,11562
22 0,05086 | 0,05663 | 0,06275 | 0,06920 | 0,07597 | 0,08305 | 0,09041 | 0,09803 | 0,10590 | 0,11401
23 0,04889 | 0,05467 | 0,06081 | 0,06731 | 0,07414 | 0,08128 | 0,08871 | 0,09642 | 0,10438 | 0,11257
24 0,04707 | 0,05287 | 0,05905 | 0,06559 | 0,07247 | 0,07968 | 0,08719 | 0,09498 | 0,10302 0,11130
25 0,04541 | 0,05122 | 0,05743 | 0,06401 | 0,07095 | 0,07823 | 0,08581 | 0,09368 | 0,10181 | 0,11017
26 0,04387 | 0,04970 | 0,05594 | 0,06257 | 0,06956 | 0,07690 | 0,08456 | 0,09251 | 0,10072 0,10916
27 0,04245 | 0,04829 | 0,05456 | 0,06124 | 0,06829 | 0,07570 | 0,08343 | 0,09145 | 0,09973 | 0,10826
28 0,04112 | 0,04699 | 0,05329 | 0,06001 | 0,06712 | 0,07459 | 0,08239 | 0,09049 | 0,09885 | 0,10745
29 0,03990 | 0,04578 | 0,05211 | 0,05888 | 0,06605 | 0,07358 | 0,08145 | 0,08962 | 0,09806 | 0,10673
30 0,03875 | 0,04465 | 0,05102 | 0,05783 | 0,06505 | 0,07265 | 0,08059 | 0,08883 | 0,09734 | 0,10608
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Tablica 91. Pete financijske tablice (nastavak)

Go-
dina | 11% 12% 13% 14% 15% 16% 17% 18% 19% 20%
(n)
1 1,11000 | 1,12000 | 1,13000 | 1,14000 | 1,15000 | 1,16000 | 1,17000 | 1,18000 | 1,19000 1,20000
2 0,58393 | 0,59170 | 059948 | 0,60729 | 0,61512 | 0,62296 | 0,63083 | 0,63872 | 0,64662 0,65455
3 040921 | 0,41635 | 042352 | 043073 | 043798 | 044526 | 045257 | 0,45992 | 0,46731 0,47473
4 0,32233 | 0,32923 | 0,33619 | 0,34320 | 0,35027 | 0,35738 | 0,36453 | 0,37174 | 0,37899 0,38629
5 0,27057 | 0,27741 | 0,28431 | 0,29128 | 0,29832 | 0,30541 | 0,31256 | 0,31978 | 0,32705 0,33438
6 0,23638 | 0,24323 | 0,25015 | 0,25716 | 0,26424 | 0,27139 | 027861 | 0,28591 | 0,29327 0,30071
7 0,21222 | 021912 | 022611 | 0,23319 | 0,24036 | 0,24761 | 0,25495 | 0,26236 | 0,26985 0,27742
8 0,19432 | 0,20130 | 0,20839 | 0,21557 | 0,22285 | 0,23022 | 023769 | 0,24524 | 0,25289 0,26061
9 0,18060 | 0,18768 | 0,19487 | 0,20217 | 0,20957 | 0,21708 | 0,22469 | 0,23239 | 0,24019 0,24808
10 0,16980 | 0,17698 | 0,18429 | 0,19171 | 0,19925 | 0,20690 | 0,21466 | 0,22251 | 0,23047 0,23852
11 0,16112 | 0,16842 | 0,17584 | 0,18339 | 0,19107 | 0,19886 | 020676 | 0,21478 | 0,22289 0,23110
12 0,15403 | 0,16144 | 0,16899 | 0,17667 | 0,18448 | 0,19241 | 0,20047 | 0,20863 | 0,21690 0,22526
13 0,14815 | 0,15568 | 0,16335 | 0,17116 | 0,17911 | 0,18718 | 0,19538 | 0,20369 | 0,21210 0,22062
14 0,14323 | 0,15087 | 0,15867 | 0,16661 | 0,17469 | 0,18290 | 0,19123 | 0,19968 | 0,20823 0,21689
15 0,13907 | 0,14682 | 0,15474 | 0,16281 | 0,17102 | 0,17936 | 0,18782 | 0,19640 | 0,20509 0,21388
16 0,13552 | 0,14339 | 0,15143 | 0,15962 | 0,16795 | 0,17641 | 0,18500 | 0,19371 | 0,20252 0,21144
17 0,13247 | 0,14046 | 0,14861 | 0,15692 | 0,16537 | 0,17395 | 0,18266 | 0,19149 | 0,20041 0,20944
18 0,12984 | 0,13794 | 0,14620 | 0,15462 | 0,16319 | 0,17188 | 0,18071 | 0,18964 | 0,19868 0,20781
19 0,12756 | 0,13576 | 0,14413 | 0,15266 | 0,16134 | 0,17014 | 0,17907 | 0,18810 | 0,19724 0,20646
20 0,12558 | 0,13388 | 0,14235 | 0,15099 | 0,15976 | 0,16867 | 0,17769 | 0,18682 | 0,19605 0,20536
21 0,12384 | 0,13224 | 0,14081 | 0,14954 | 0,15842 | 0,16742 | 0,17653 | 0,18575 | 0,19505 0,20444
22 0,12231 | 0,13081 | 0,13948 | 0,14830 | 0,15727 | 0,16635 | 0,17555 | 0,18485 | 0,19423 0,20369
23 0,12097 | 0,12956 | 0,13832 | 0,14723 | 0,15628 | 0,16545 | 0,17472 | 0,18409 | 0,19354 0,20307
24 0,11979 | 0,12846 | 0,13731 | 0,14630 | 0,15543 | 0,16467 | 0,17402 | 0,18345 | 0,19297 0,20255
25 0,11874 | 0,12750 | 0,13643 | 0,14550 | 0,15470 | 0,16401 | 0,17342 | 0,18292 | 0,19249 0,20212
26 0,11781 | 0,12665 | 0,13565 | 0,14480 | 0,15407 | 0,16345 | 0,17292 | 0,18247 | 0,19209 0,20176
27 0,11699 | 0,12590 | 0,13498 | 0,14419 | 0,15353 | 0,16296 | 0,17249 | 0,18209 | 0,19175 0,20147
28 0,11626 | 0,12524 | 0,13439 | 0,14366 | 0,15306 | 0,16255 | 0,17212 | 0,18177 | 0,19147 0,20122
29 0,11561 | 0,12466 | 0,13387 | 0,14320 | 0,15265 | 0,16219 | 0,17181 | 0,18149 | 0,19123 0,20102
30 0,11502 | 0,12414 | 013341 | 0,14280 | 0,15230 | 0,16189 | 0,17154 | 0,18126 | 0,19103 0,20085
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Tablica 92. Seste financijske tablice
Go-
d(ir?)a 1% 2% 3% 4% 5% 6% 7% 8% 9% 10%
1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
2 | 05025126 | 05050505 | 05076142 | 05102041 | 05128205 | 05154639 | 05181347 | 05208333 | 05235602 | 05263158
3 | 03366890 | 03400898 | 03435364 | 03470204 | 03505697 | 03541578 | 03577946 | 03614806 | 03652168 | 03690037
4 | 02537814 | 02576263 | 02615355 | 02655100 | 02695509 | 02736589 | 02778351 | 02820804 | 02863958 | 0,2907822
5 | 02040402 | 02081616 | 02123654 | 02166527 | 02210247 | 02254826 | 02300274 | 02346602 | 02393822 | 02441943
6 | 01708822 | 01751964 | 01796106 | 0,1841263 | 01837447 | 01934671 | 0,1982948 | 02032283 | 02082703 | 02134203
7 | 01472003 | 01516594 | 01562360 | 01609318 | 01657480 | 01706861 | 01757473 | 0,1809327 | 0,1862433 | 0,1916799
8 | 01294409 | 01340150 | 01387241 | 01435696 | 01485533 | 01536763 | 0,1589398 | 0,1643449 | 0,1698923 | 01755825
9 | 01156300 | 0,1202991 | 01251205 | 0,1300957 | 01352263 | 01405135 | 0,1450583 | 01515615 | 0,1573233 | 01632441
10 | 01045829 | 01093331 | 01142527 | 0,1193434 | 01246065 | 0300433 | 0,1356543 | 0414398 | 0,1473999 | 0535340
11 | 00955459 | 0,1003670 | 0053746 | 0,1105703 | 01159555 | 01215300 | 0,1272967 | 01332528 | 0,1393984 | 01457324
12 | 00830164 | 00929009 | 00979887 | 01032817 | 01087808 | 0,1144864 | 0,1203983 | 0,1265155 | 0,1328365 | 0,1393501
13 | 00816467 | 00865885 | 00917507 | 00971349 | 01027416 | 01085708 | 0,1146215 | 0,1208921 | 0,1273800 | 01340818
14 | 0076183 | 00811826 | 00864146 | 00918350 | 00075943 | 01035417 | 0,097254 | 01161428 | 0,1227901 | 01296627
15 | 00714584 | 00765021 | 00817999 | 00873527 | 00931604 | 00992214 | 0,105533L | 01120915 | 0,1188916 | 01259273
16 | 00673209 | 00724107 | 00777713 | 00834033 | 00893059 | 00954767 | 0,1019118 | 01086062 | 0,1155531 | 01227449
17 | 00836712 | 00683046 | 00742255 | 00799339 | 00859284 | 00922055 | 0,0987602 | 0,1055858 | 0,1126740 | 0,1200151
18 | 00604280 | 00656029 | 00710818 | 00768644 | 00829482 | 00893287 | 00950993 | 0,1029517 | 0,1101758 | 01176602
19 | 00575270 | 00627417 | 00682769 | 00741316 | 00803024 | 00867834 | 0,0935666 | 01006418 | 0,1079969 | 01156183
20 | 00549170 | 00601699 | 00657598 | 00716849 | 00779406 | 00845197 | 00914123 | 00986064 | 01060877 | 0,1138403
21 | 00525563 | 00578462 | 00634894 | 00694833 | 00758221 | 00824969 | 00894960 | 00968052 | 0,044080 | 01122862
22 | 00504110 | 00557363 | 00614321 | 00674934 | 00739135 | 00806818 | 00877846 | 00952052 | 0,1029250 | 0,1109234
23 | 00484530 | 00538137 | 00595600 | 00656874 | 00721872 | 00790470 | 00862506 | 00937793 | 0,1016117 | 0,1007248
24 | 00466588 | 00520536 | 00578500 | 00640423 | 00706204 | 00775695 | 00848714 | 00025046 | 01004454 | 0,1086681
25 | 00450088 | 00504369 | 00562825 | 00625383 | 00691936 | 00762302 | 00836277 | 00013622 | 00994070 | 0,1077342
26 | 00434864 | 00480471 | 00548411 | 00611603 | 00678905 | 00750127 | 00825034 | 00903358 | 0,0984806 | 0,1069074
27 | 00420774 | 00475701 | 00835118 | 00598929 | 00666973 | 00739032 | 00814846 | 00894116 | 0,0076525 | 0,1061740
28 | 0040769 | 00462037 | 00522826 | 00587247 | 00656019 | 00728398 | 00805594 | 0088578 | 0,0069108 | 0,1055225
29 | 00395526 | 00451077 | 00511430 | 00576453 | 00645941 | 00719622 | 00797176 | 00878246 | 00962457 | 0,1049429
30 | 00334173 | 00440029 | 00500841 | 00566458 | 00636650 | 00711116 | 00789504 | 00871428 | 00956483 | 0,1044268
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Tablica 92. Seste financijske tablice (nastavak)

5(?%;1 11% 12% 13% 14% 15% 16% 17% 18% 19% 20%

n

1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
2 05291005 | 05319149 | 05347594 | 05376344 | 05405405 | 05434783 | 05464481 | 05494505 | 05524862 | 0,5555556
3 0,3728422 0376733 | 03806768 | 0,3846746 | 0,3887269 | 03928347 | 03969987 | 04012197 | 04054986 | 04098361
4 02952405 | 02997717 | 03043767 | 03090563 | 03138116 | 03186434 | 03235527 | 0,3285402 | 0,3336068 | 0,3387534
5 0,2490976 | 0,2540930 | 02591815 | 0,2643639 | 02696413 | 0,2750142 | 0,2804836 | 0,2860502 | 0,2917146 | 02974774
6 02186797 | 02240495 | 02295304 | 02351231 | 02408283 | 0,2466464 | 02525779 | 02586232 | 02647824 | 0,2710556
7 01972434 | 02029343 | 02087531 | 02147002 | 0,2207756 | 02269794 | 02333115 | 0,2397716 0,246359 | 0,2530733
8 01814160 | 0,1873930 | 01935133 | 0,1997768 | 0,2061829 | 02127308 | 0,2194197 | 02262483 | 0,2332153 | 0,2403188
9 01693236 | 01755614 | 0,1819567 | 0,1885084 | 0,1952151 | 0,2020752 | 0,2090867 | 02162473 | 0,2235543 | 0,2310050
10 01598413 | 01663204 | 01729697 | 01797872 | 01867703 | 01939162 | 02012216 | 0,2086831 | 0,2162966 0,224058
11 01522528 | 0,1589574 | 0,1658435 | 0,1729077 | 0,1801463 0187555 | 01951294 | 0,2028643 | 02107545 | 0,2187943
12 0,1460805 | 0,1529971 | 0,1601048 | 0,1673990 | 0,1748744 | 0,1825255 | 0,1903461 | 0,1983296 | 0,2064693 | 0,2147581
13 01409934 | 0,1481099 | 01554257 | 0,1629347 | 0,1706301 | 0,1785046 | 0,1865505 | 0,1947598 0203124 | 022116347
14 01367549 | 01440603 | 0,1515719 | 0,1592816 | 0,1671812 | 01752615 | 01835133 | 01919270 | 0,2004927 | 0,2092007
15 01331914 | 01406756 | 01483712 | 0,1562685 | 0,1643573 | 0,1726269 | 01810665 | 0,1896648 | 01984109 | 0,2072935
16 01301725 | 01378260 | 0,1456947 | 0,1537670 | 01620310 | 0,1704744 | 01790846 | 0,1878493 0196756 | 0,2057925
17 01275985 | 01354121 | 01434434 | 0,1516788 | 0,1601048 | 0,1687073 | 01774724 | 0,1863863 | 0,1954356 | 0,2046073
18 01253918 | 0,1333568 | 0,1415406 | 0,1499278 | 0,1585031 | 0,1672510 | 0,1761561 | 0,1852035 0,194379 | 0,2036690
19 01234910 | 01315991 | 0,1399258 | 0,1484540 | 0,1571667 | 01660470 | 01750783 | 01842448 | 01935316 | 0,2029244
20 01218472 | 0,1300902 | 0,1385505 | 0,1472095 | 0,1560484 | 0,1650489 | 0,1741937 0,183466 | 01928505 | 0,2023327
21 01204206 | 01287906 | 0373759 | 0,1461558 | 0,1551102 | 0,1642198 | 0,1734662 | 0,1828323 | 0,1923023 | 0,2018618
22 01191786 | 0,1276684 013637 | 01452616 | 01543216 | 01635297 | 01728670 | 01823160 | 0,1918606 | 0,2014867
23 01180947 | 0,1266968 | 0,1355069 | 0,1445013 | 0,1536575 | 0,1629545 | 0,1723728 | 0,1818947 | 0,1915043 | 0,2011876
24 01171464 | 01258540 | 0,1347647 | 0,1438538 | 0,1530976 | 01624745 | 01719648 | 01815507 | 0,1912167 | 0,2009490
25 01163152 | 01251215 | 0,1341257 | 0,1433015 | 01526248 | 01620735 | 01716276 | 01812696 | 0,1909843 | 0,2007584
26 01155852 | 0,1244840 | 01335746 | 01428300 | 01522252 | 0,1617381 | 0,1713487 | 0,1810398 | 0,1907965 | 0,2006063
27 01149433 | 01239283 | 0,1330988 | 0,1424269 | 01518873 | 0,1614575 | 01711179 | 0,1808517 | 0,1906446 | 0,2004847
28 01143779 | 01234434 | 01326876 | 01420821 | 01516012 | 0,1612225 | 0,1709268 | 0,1806978 | 0,1905218 | 0,2003876
29 01138793 | 0,1230198 0132332 | 01417869 | 01513588 | 0,1610256 | 0,1707686 | 0,1805718 | 0,1904225 | 0,2003100
30 01134392 | 01226494 | 01320241 | 0,1415340 | 0,1511534 | 01608607 | 01706374 | 01804686 | 01903420 | 0,2002479
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