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Uvod

Ova brosura je izradena kao prate¢i materijal brosure
,Pokreni svoj posao: Vjestine samozaposljavanja za
mlade — Vodi¢ za predavace i Priru¢nik”. Ona daje
primjer nacina na koji predava¢ moze izraditi prirucnik
za poticanje vjestina samozaposljavanja mladih

ljudi u skladu sa specificnostima odredene zemlje.

Pri prilagodavanju Vodica za korisnike, predavag bi
trebao voditi racuna o sljiedec¢im klju¢nim tockama,
kako bi odgovorio potrebama mladih polaznika
osposobljavanja:

e Svrha Vodi¢a — Odlucite treba li se Vodi¢ koristiti
ponajprije za vrijeme trajanja radionice za
osposobljavanje (podijeliti polaznicima kao broSuru
ili kao zasebni umnozeni materijal na svakom
predavanju) ili kao zasebni priru¢nik (npr. podijeliti
grupi na kraju predavanija ili za vrijeme dogadanja u
vezi s razvojem karijere).

o Utvrdivanje ciljne skupine — Odredite jesu li ciljina
skupina Vodi¢a mladi opcenito ili odredena skupina
mladih.

® Znacajke polaznika — Odaberite najbolju metodu
poducCavanja, primjere i aktivnosti, uzimajuci u obzir
spol, starosnu dob, razinu obrazovanja, status
aktivnosti (studenti, trazitelji zaposlenja, radnici)
mladih.

® Sadrzaj — Utvrdite jesu li sve teme i predavanja
relevantni za nacionalne okolnosti ali i za potrebe
ciline skupine. To ¢e dovesti do one vrste revizije
koja je potrebna kako bi sadrzaj bio odgovarajuéi i
relevantan, ukljucujudi i bilo koju temu ili predavanije
koje treba dodatno uvrstiti. Nadalje, utvrdite lokalne
primjere koji mogu biti ukljuceni u prilagodenu
verziju Vodica za korisnike.




Orijentacija za
korisnika

Koja je svrha
ovog Vodica?

Sveukupna svrha ove broSure osigurati mladim ljudima
upute za istrazivanje moguc¢nosti za samozaposljavanje
i razumijevanie svih faza koje pokretanje vlastitog posla
podrazumijeva.

Postati samozaposlen moze biti vrlo vrijedno i korisno, i u
osobnom i u financijskom smislu. Medutim, mnogi mladi
ljudi, ¢ak i kada imaju sjajne poslovne zamisli, imaju
teSkoc¢a u sastavljanju poslovnoga plana ili pokretanju
novog proizvoda ili usluga. Prikupljanje sredstava tj.
uzimanje zajma za financiranje poslovne djelatnosti
takoder moze biti slozeno, posebice ako potencijalna
samozaposlena osoba nema kreditnu povijest ili ima
ograni¢eno radno iskustvo. No ipak, postoje brojni
primjeri mladih ljudi koji uspjesno vode tvrtke.

Ovaj Vodi¢ vodi Citatelja kroz razlicite korake koji pomazu
u boljem razumijevanju mogucénosti i izazova vezanih uz
samozaposljavanje.

Kome je Vodic
namijenjen’?

Kako Kkoristiti
Vodic?

Ovaj vodic je izraden kako bismo doprli do mladih u
dobi izmedu 15 i 24 godina starosti koji znaju Citati,
pisati i znaju temeljne aritmeticke operacije.

Vodic¢ je zamisljen kao popratni materijal uz aktivnosti
ucenja. Medutim, Citatelj ga moZze koristiti i kao
referentni materijal te u svrhu samoucenja.

Proces ucenja zapocinje ocjenjivanjem vlastitin dobrih
i losih strana s obzirom na vje$tine samozaposljavanja
i stavove; zatim slijede odredeni savjeti o nacinima
stvaranja poslovnih ideja, procjene njihove izvedivosti
te sastavljanja poslovnog plana.




Kako je
strukturiran
Vodic?

Ovaj Vodi¢ obuhvaca Sest poglavija. Segmenti i sadrzaj
su rezimirani u donjem dijagramu. Uvodno poglavlje
pomaze citateljima u razumijevanju klju¢nih poslovnih
pojmova i otkrivanju poduzetnickih vjestina. Drugo
poglavlje teziste stavlja na stvaranje poslovnih ideja,
pronalazenje informacija i uspostavu mreza. Trec¢e
poglavlje se bavi procjenom izvedivosti poslovnih

ideja i vodi u pravcu analize trzista. Cetvrto poglavije
pomaze Citateljima u identificiranju ljudskih i financijskih
resursa neophodnih za vodenje poslovne djelatnosti

i uvodi koncept planiranja poslovanja. Peto poglavlje

je usredotoCeno na pitanje gdje naci i kako upravljati
financijskim sredstvima. Posljednje poglavlje pomaze
korisnicima da sve ove elemente povezu zajedno u
poslovni plan. Primjeri i modeli su ili inkorporirani u tekst
ili su dodani u dodacima na kraju Vodic¢a. Dodaci takoder
sadrze i glosar poslovnih pojmova.

“«--->
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IMATE LI ONO STO JE POTREBNO

ZA SAMOZAPOSLJAVANJE? Poglavlje

L
PoglaVIje . Imate li ono étO ie potrebno za 2.dJde li samoza- Frie onreta}nja vlggtit_og posla yrijedi dobrquazmisliti
& ) oél'avan'e za 0 svojim idejama i vidjeti imate li ,poduzetnicke”
Samozaposijavanje: P J J stavove. Pokusajte odgovoriti na sljedeca pitanja u
vas? kojima su naglasene neke od odlika poduzetnika:

1. étO ie samo- Samozaposljavanie je jedan od nacina na koji ljudi
T ) kreiraju i provode nove ideje i metode za proizvodnju
ZapOS“avan]e * roba i pruzanje usluga. Pojmovi ,samozaposleni*, e Jeste li entuzijast i kreativni?
spoduzetnik®, ,vlasnik tvrtke“, odnose se na svakoga
tko samostalno ostvaruje prihod u obliku vodenja tvrtke,

e Jeste li uporni i posveceni postizanju svojih cilieva?

e Jeste li ambiciozni i imate li samopouzdanja?

obavljanjem djelatnosti po ugovoru ili kao pripadnik Gore navedene odlike ni u kojem slucaju nisu sve, niti
slobodnog zanimanja. Samozaposlena osoba je ona predstavljaju preduvjet da bi netko postao uspjesan
osoba koja obavlja poslovnu djelatnost ili aktivnost poduzetnik. Konac¢no, ne postoje ¢vrsta i strikina
samostalno ili s manjom skupinom ljudi, sa ili bez pravila. Vjestine koje se obi¢no vezuju uz pojam
zaposlenih kod nje kao poslodavca. poduzetnistva mogu se nauciti, stavovi se mogu

razviti, iako neki ljudi imaju viSe sklonosti od drugih za

Da biste imali jasniju predodzbu o tome §to L . o ” o .
bavljenje aktivnostima iz podrucja samozaposljavanja.

podrazumijeva poduzetnistvo, razmislite o nekoj

poznatoj lokalnoj tvrtki, o nekoj djelatnosti u podrucju Kako otkriti je i Prvi korak u praveu samozapodliavanja i osnivanja

samovzgpoéliavanjg iIiVo ”.e.kom. uspj'evélnom podgzetniku | v poduzeca jest upoznavanje svojih sposobnosti, tj.
pokusajte u jednoj recenici objasniti cime se oni bave. SamozapOSUaVa' uvid u to imate li ,ono $to je potrebno” da biste postali

nje za mene”? poduzetnik. Na raspolaganju imate razlicita sredstva
za procjenu pomocu kojih mozete dobiti predodzbu
o tome $to znadi ,imati poduzetnicki duh®. MoZete
traziti sredstva i ,testove” koje koriste poduzetnicki
centri, razvojne agencije, institucije za obrazovanje i
osposobljavanije te gospodarske i obrtnicke komore.
Izbor tri sredstva za samoocijenjivanje ukljucen je u
dodatke ovog Vodic¢a. Osim toga, nekoliko je vijezbi
za upoznavanje svojih sposobnosti koje se mogu
preuzeti s Interneta (vidi popis u Dodatku 4).

Ne zaboravite da vam ova sredstva mogu pomoci u
razmisljanju o vjestinama koje imate i o onima koje
zelite poboljsati te da nema ,to¢nih® ili ,pogre$nih*
odgovora.




IMATE LI ONO STO JE POTREBNO

ZA SAMOZAPOSLJAVANJE?

Poglavije

Kad popunite jedno od sredstava za samoocjenjivanje:

e Zamolite nekog od prijatelja ili ¢lanova obitelji da
provjeri vase odgovore. Postoje li neke od vasih vjestina
koje su drugi ocijenili ve¢om ocjenom nego $to ste to
vi ucinili? Ako je odgovor potvrdan, mislite li da mozda
podcjenjujete ili precjenjujete svoje vjestine?

® Razmislite o vjeStinama koje trebate poboljsati
(primjerice, organiziranje i planiranje, preuzimanie rizika,
djelotvorna komunikacija). Kako to mozete uciniti?

Ne zaboravite da je poboljSanje tih vjestina korisno ne
samo za pokretanje biznisa ve¢ i za vaSe mogucnosti za
zapoSljavanije i za va$ osobni Zivot.

étO ako se moje Ako imate bilo kakve sumnje, ili ako rezultati procjene
T - nisu pouzdani, mozda ¢e biti potrebno da paZljivije
samovoqenpvanje razmislite o ciljevima svoje karijere i obavite detaljnija
pokaze istrazivanja prije nego $to se upustite u poduhvat
neuspjeénim? samozaposljavanja. Odgovori na sliedeca pitanja mogu
pomocdi da pojasnite svoje ideje:

e Trazite li bolju zaradu, osobno zadovoljstvo, kontrolu
nad svojim poslom i rasporedom radnih obveza®?
Razmislite o osobnim ciljevima ili ciljevima karijere koje
Zelite ostvariti.

® Imate li samoinicijativu? O vama ¢e ovisiti — ne o
nekome drugome — razvoj projekata, organizacija
vremena i pracenje pojedinosti.

e Kako se slazete s razli¢itim tipovima ljudi? Mozete
li se nositi sa zahtjevnim klijentima, nepouzdanim
dobavlja¢ima i nezadovoljnim radnicima u najboljem
interesu vase tvrtke? Vlasnici tvrtki trebaju razviti
poslovne odnose s nizom razlic¢itih ljudi, ukljucujuci
Klijente, dobavljaCe, zaposlenike, bankare i
profesionalce, poput odvjetnika i radunovoda.

Sto jog?

e Koliko ste dobri u donosenju odluka? Od vlasnika
tvrtki se trazi da donose odluke samostalno, ¢esto
brzo, i pod pritiskom.

e Jesu li va$e trenutne vjestine i radno iskustvo u
skladu s vrstom poslovne djelatnosti za koju ste
zainteresirani? Razmislite o vjestinama koje ste stekli
u 8koli i na radu.

e Koliko ste dobri u planiranju i organiziranju”? Dobra
organizacija i planiranje — financija, ljudskih resursa i
proizvodnje — od kljuénog su znacaja za poslovanje.

e Je li vasa pokretacka snaga dovoljno jaka da bi
vaSa motivacija trajala? Vodenje poslovanja vrlo
je zahtjevno. Motivacija ¢e vam pomaodi tijekom
razdoblja zastoja i prevelikog obujma posla.

e Kako ¢e poslovanje utjecati na vas obiteljski Zivot?
Prvih nekoliko godina od pocetka bavljenja privatnim
poslom mogu imati negativan utjecaj na obiteljski
zivot. Mogudéi su financijski problemi dok posao ne
postane unosan, $to moze potrajati mjesecima ili
Gak godinama. Mozda Cete se morati prilagoditi
nizem standardu zivota ili izloZiti obiteljsku imovinu
riziku.

Posjedovanje ,poduzetnickih® viestina i stavova je
nuzan, ali ne i dovoljan uvjet za pokretanje vlastite
djelatnosti na podruc¢ju samozaposljavanja.

Takoder morate imati ,dobru poslovnu ideju” koja
se moze plasirati na trziStu, morate biti sposobni
predstaviti je na uvjerljiv nacin i osigurati sredstva za
vodenie svoje poslovne djelatnosti.




STVARANJE POSLOVNIH IDEJA

Poglavlje . Stvaranje poslovnih ideja

1. Stvaranje
poslovnih ideja

Kako dobiti
poslovnu ideju?
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Poslovna ideja je kratak i precizan opis osnovnih
djelatnosti jedne tvrtke. Ona objasnjava o kakvoj vrsti
tvrtke je rijec, tko su njezini Klijenti i na koji nacin
proizvodi i usluge dolaze na trziste.

Poslovne moguénosti su svugdje oko vas. Prvi izazov
zavas je na¢i pravu ideju pri ¢emu ¢e vasa sredstva,
interesi, vjestine i iskustvo odgovarati potrebama trzista i
njegovih klijenata.

Jedan od nacina stvaranja poslovnih ideja je da
promatrate predmete od opce upotrebe (u kuéi, na ulici, u
prodavaonicama ) i da razmislite o njihovim promjenama
na bolje koje bi ljudi bili spremni platiti. Vecina
poduzetnika je uspjesna jer su unaprijedili postojece
proizvode ili usluge koje su klijenti ve¢ cijenili.

Drugi nacin stvaranja ideja je da zamislite ,Da sam
samo...", ¢ime ukazujete na teznju, Zelju ili potrebu

za predmetom ili uslugom koji nisu dostupni ili se do

njih lako ne dolazi. Postoje potrebe koje se vremenom
razvijaju i proizlaze iz promjena u interesima pojedinaca ili
tehnologiji. Razmislite primjerice o potrebama koje su se
nedavno pojavile (npr. mobilni telefoni, ruksaci za $kolu,
role).

- r \

Sto je najbolje za
mene?

Poglavije

Kada stvarate poslovne ideje, najbolje je da budete
otvoreni. Smislite $to je moguce viSe ideja i napravite
popis svih poslovnih moguénosti koje vam padnu

na pamet. Na vrhu praznog lista papira napisite
aktivnost koju volite raditi (neka to bude naslov).
Koristite posebnu stranicu za svaku aktivnost ili interes
koji imate. Na svakoj stranici napravite popis $to je
moguce Vvise stavki koje mozete utvrditi. Upotrijebite
mastu da biste te stavke pretvorili u proizvode ili
usluge koje biste mogli prodati.

Preispitajte popis koji ste upravo napravili i pokusajte
odrediti potencijalni uspjeh svake od ideja. Odaberite
ideje za koje smatrate da posjedujete odgovarajuce
vjestine. Analizom vlastitih vijestina u odnosu na
planirani vlastiti posao shvatit Cete koja vam ideja
najviSe odgovara. Za svaku stavku na popisu
napravite preliminarnu provjeru izvedivosti na nacin da
odgovorite na sliedec¢a pitanja:

® Odgovara li proizvod ili usluga nekoj potrebi?

® Na koji nacin se proizvodi? Koja vrsta opreme i
materijala je nuzna za proizvodnju predmeta ili za
pruzanje usluge? Gdje mozete kupiti taj materijal?
Koliko ¢e to kostati?

© Postoji li ikakva prepreka u dobivanju onoga
sto vam je potrebno za posao (npr. nedovoljno
dostupne sirovine, skupa oprema ili neodgovarajuc¢a
tehnologija)?

Ova vjezba ¢e vam pomoci da iskljucite ideje koje su
jednostavno previSe slozene za realizaciju ili previse
skupe. Ovaj izbor ¢e suziti vas fokus na nekoliko
poslovnih moguc¢nosti. U okviru 2.1. navedeni su neki
primjeri uspjesnih poslovnih ideja.
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STVARANJE POSLOVNIH IDEJA

USPJESNE POSLOVNE IDEJE Okvir 2.1.

Cipele koje disu

Ideja cipela GEOX stvorena je na planinskoj
stazi i svojeg je izumitelja ucinila jednim od
najbogatijih ljudi na svijetu. Dok je vezivao
vezice na cipelama za planinarenje, izumi-
telj cipela GEOX je poceo zamisljati kako
¢e mu stopala biti uzarena dok bude pje-
Sacio planinarskom stazom. Rekao je sebi:
,Da bar imam cipele ¢iji bi potplati propu-
stali zrak, ali ne i vodu ili snijeg.".

Ruska Pony Express posta

Ideja o ruskoj kompaniji za ekspresnu dostavu dosla je dvojici apsolvenata s
odredenim iskustvom u pruzanju usluga isporuke. Cilj je bio ponuditi kurirsku do-

Poglavije

Istakni svoju reklamnu plocu!

Na ideju o proizvodniji jeftinih ploca za pro-
davaonice dosla je skupina mladih ljudi
koji su Culi prigovore viasnika malih tvrtki
0 visokim cijenama reklamnih natpisa. Ta
tvrtka Kkoristi otpadni materijal, dizajn koji
podsjeca na skulpture i inovativne kombi-
nacije boja u proizvodnji jedinstvenih re-
klamnih plo¢a po niskoj cijeni. Njihov prvi
posao je bila izrada reprodukcije cuvenog
Zenskog portreta s brizljivo napravlijenom
frizurom radi reklamiranja frizerskog salo-
na. Reklamna ploca je bila naslikana na
dasci napravljenoj od ostataka drvenih
letvica.

Drvene rolete

Proizvodnja vertikalnih i horizontalnih pro-
zorskih roleta od drvnog otpada jos je jedna

uspjeSna poslovna ideja. Na tu je ideju dosla
skupina ucenika prolazeci pokraj kompanije
za proizvodnju drvnog namjestaja na putu do
Skole. Kompanija je imala gomilu drvnog ot-
pada u svojemu dvoristu. Taj je otpad s vre-
mena na vrijeme prodavan drugoj kompani-
ji, no troskovi prijevoza su bili toliko veliki da
se vlasnik kompanije za proizvodnju namije-
Staja radije odlucio na skladistenje i prodaju
drvnog otpada tijekom zimskih mijeseci za
ogrjev. Ucenici su otkrili kako je 30 posto drv-
nog otpada pogodno za proizvodnju drvenih
prozorskih roleta te su sklopili ugovor s tom
kompanijom. Danas je promet koji ostvaruje
tvrtka za izradu drvenih roleta gotovo jednak
prometu navedene kompanije za proizvodnju
namijestaja.

stavu izmedu Moskve i drugih ruskih gradova tvrtkama koje su nove na ruskom
trzistu. Od 1994. godine dvojica poduzetnika su od svoje sluzbe za dostavu sa
sjedistem u Moskvi napravili jednu od najuspjesnijih poc¢etnickin malih tvrtki u
Rusiji. Danas Pony Express posta nudi kurirske usluge izmedu Moskve i 185
gradova, ostvaruje ukupan godisnji promet vise od 5 milijuna USD i zapoSljava
270 ljudi.
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STVARANJE POSLOVNIH IDEJA Poglavlje

2. |straiivanie Istrazivanje i dobivanje informacija, kao i uspostava
Crpka za vodu na pedale (Crpka na pedale) informacija i \rgréeg %Oksljlg\olgs}g ggnbemm U razumijevanju izvedivost
Ideja o crpki za vodu na pedale svoje podrijetlo vuce s africkih farmi gdje se umreiavanje e
voda crpi iz kanala i bunara kako za navodnjavanje tako i za potrebe u domacin-
§tvu.. Ideja o crpkllna pedale je ynaprljedena yergllja rucne crp_ke. Umijesto kori- Gdje i kako mogu Postoji vide institucija i agencija koje osiguravaju
Stenja snage ruku,| trupa, farmeri koriste noge | tgzmuv Cuelggg tijela zav rad crpke. dobiti treb informacije 0 moguénostima za samozapogljavanje i 0
Crpkg koje pokreoe rnotor su skupe za napgvku i odrvz'gvan'Jevl vrl9 se 9esto kvare . oIt pol _re nu na&inu na koji mozete pokrenuti viastiti posao. To su, U
zbog l|[1ten2|vnogl koristenja. K thme, u brojnim podrucuma jos uvijek nije uvedena informaci JU? pravilu, gospodarske i obrtnicke komore, poduzetnicki
elektricna energija, stoga elektricne crpke ne odgovaraju potrebama farmera. centri i regionalne razvojne agencije, zavodi za
Za Getiri sata rada crpke na pedale dnevno je moguée navodniti do 0,5 hektara zaposljavanje, banke i institucije za financiranje malog
zemlje, udtedieti tro$kove motornih i elektriénih crpki i smanijiti fiziéke napore po- poduzetnistva, organizacije u sklopu zajednice i javne
trebne za rad s ru¢nim crpkama. sluzbe, kao $to su opcinski i porezni organi. Danas

je najuobicajeniji nacin za nalazenje informacija
Internet, ali i telefonski imenici (zute i bijele stranice) i
popisi lokalnih javnih i privatnih sluzbi mogu takoder
biti korisni. Nadalje, vazno je naci izvore za podrsku
poslovaniju i usluge stru¢njaka. Primjerice, dobra
ideja bi mogao biti posjet organizaciji poslodavaca
sa svrhom dobivanja informacija iz prve ruke o
gospodarskim trendovima.

Ako niste sigurni kakvu vrstu informacije trebate i gdje
je moZzete nadi, odlazak u lokalnu javnu knjiznicu
moze biti dobro polaziste. Jedna od mogucnosti je i
pitati susjede, prijatelje i ¢lanove obitelji. Oni mozda
znaju nekoga tko vam moze pomodi.
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STVARANJE POSLOVNIH IDEJA

Poglavlje ‘

Sto je
umrezavanije?

Primjer
umrezavanja

Umrezavanije znaci pronalazenje, njegovanie i Sirenje
korisnih ,.kontakata“. Ono pocinje utvrdivanjem onih koji
imaju informacije i znanja koja su vam potrebna. Obitelj,
prijatelji, znanci, predstavnici lokalne uprave i poslovni
ljudi mogu vam dati mnogo informacija i stvoriti dodatne
kontakte za poslovnu djelatnost, zapo$ljavanje i Zivot u
zajednici.

Mozete pozeljeti napraviti inventar mreze tako Sto Cete
sastaviti popis svih ljudi koje poznajete i naznaditi tko

su oni (imena i podaci za kontakt), ¢ime se bave i kako
mogu pomoci. Zatim mozete taj popis reorganizirati
prema kategorijama (npr. pokretanje posla, zapoSljavanje,
obrazovanije, financiranje).

INVENTAR MREZE




ANALIZA TRZISTA

Poglavije

Poglavlje

’,
1. Analiziranje
trzista

éto

podrazumijeva
analiza trzista?
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Analiza trzista

Najvazniji korak u utvrdivanju izvedivosti poslovne ideje
jest pomno proucavanje trzista. Uspjeh neke poslovne
djelatnosti u velikoj mjeri ovisi o tome koliko je dobro
utvrden trzisni cilj.

Da bi se ustanovilo postaiji li trZiSte za poslovnu ideju,
neophodno je znati tko su potencijalni klijenti, kakve
su njihove potrebe i zelje te koju cijenu mogu platiti za
proizvode i usluge koje ¢e se nuditi.

Analiza trziSta zahtijeva prikupljanje informacija o:
© proizvodu ili usluzi i njihovom procesu proizvodnije;
© opremi i zalihama koji su vam potrebni za pokretanje

posla, kao i o vjestinama koje se traze za vodenje vase
poslovne djelatnosti;

© ,najooliem” mjestu za lokaciju vaseg poduzeca (npr.
prometnice, usluge koje su dostupne u neposrednoj
blizini, komunikacijske mreze);

o vaSim glavnim konkurentima (tj. o onima koiji prodaju ili
osiguravaju slicne proizvode ili usluge);

© vaSim potencijalnim klijentima (tj. o onima koji ¢e
kupovati va$ proizvod ili uslugu i razlozima zbog kojih
¢e ih kupovati upravo od vas).

Koji je najbolji
nacin za
prikupljanje
informacija o
trzistu?

',

Marketinski stru¢njaci obic¢no klasificiraju svoje klijente
prema sljede¢im individualnim karakteristikama:

© Spol i starosna dob — kupovne navike muskaraca,
zena, djece, mladih i odraslih su razlicite;

© Dohodak i zanimanje — i jedno i drugo su pokazatelji
sklonosti i kupovne modi klijenta;

© Obiteljski status — kupovne navike obitelji su znatno
drukéije od navika samaca.

Vodite racuna o nacelu 80/20: kada je rije¢ o vecini
poduzeca, oko 20 posto klijenata kupuje 80 posto
njihovih proizvoda ili usluga. To znaci da ¢e vecina
kupaca kupiti samo preostalih 20 posto. Stoga je
vazno razviti svoju marketinsku strategiju kako bi
vasa ciljna skupina bili oni klijenti koji ¢e kupiti vecinu
proizvoda ili usluga.

Poduzetnicki centri, regionalne razvojne agenciie,
gospodarske i obrtnicke komore, banke ili institucije
za financiranje malog poduzetnistva te zavodi za
zapoSljavanie razvile su odredene formate kako bi
vam pomogli u istrazivanju trzista. Vrsta informacija
koju trebate prikupiti i njihovi izvori sazeti su u Okviru
3.1.

Bolje je da nalaze vaSeg istraZivanja organizirate i

uobli¢ite u vidu pisanoga dokumenta. To ¢e vam biti
od pomoci kada budete pripremali poslovni plan.

it
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Klijenti
Razvrstajte potencijalne klijente prema
dobi, spolu, geografskoj lokaciji i razini
prihoda.

Najbolji nadin da dodete do ovih infor-
macija je izravno pitati potencijalne kli-
jente. Napravite popis pitanja koja treba-
te postaviti i pocnite od prijatelja, rodaka
i znanaca. Kada steknete viSe samopo-
uzdanja, mozete se obratiti i ljudima koje
ne poznajete tako dobro.

Trendovi

Prikupite informacije o aktualnim i budu-
¢im trziSnim trendovima koji utjecu na
onaj podsektor u koji zelite uci. Trebate
posebno prikupiti informacije o: velicini
aktualnog trziSta i nadinu na koji ¢e se
vjerojatno mijenjati ubuduce; udjelu tr-
Zista u kojemu ¢e djelovati vasa tvrtka;
moguénostima i prijetnjama unutar trzi-
Sta; ¢imbenicima koji utjeCu na trziste
(npr. tehnologija, dizajn).

Treba razgovarati s ljudima koji se ra-
zumiju u poslovanje (po moguénosti da
nisu iz istoga podrucja u kojemu vi Zelite
pokrenuti posao). Dobavljadi i klijenti va-
Sih konkurenata, kao i umirovljeni radni-
ci, dobar su izvor informacije.

Dobavljaéi i distribucija

Ustanovite tko su dobavljadi opreme
i materijala koji su vam potrebni za vo-
denje posla i kanale distribucije za vase
proizvode i usluge.

Telefonski i poslovni adresari (dostupni
u javnim knjiznicama) sadrze popise po-
duzeca prema vrsti djelatnosti. Ovu vrstu
informacija takoder objavljuju gospodar-
ske i obrtnicke komore i organi nadlezni
za registraciju poduzec¢a. Mozete stupiti
u kontakt s nekima od njih kako biste do-
bili potrebne informacije .

Konkurencija

Dobar test za provjeru vase poslovne
ideje je analiza proizvoda i usluga koje
nudi konkurencija, kako biste stekli uvid
u njihove rezultate na trzistu. Tu analizu
je jednostavno napraviti kada je poznat
trziSni udio svakog od konkurenata i
kada postoji jasna razlika izmedu vasih
proizvoda i onih koje nudi konkurencija.
Vazno je utvrditi tko vam je konkurencija i
saznati Sto njihovi klijenti kazu o njihovim
proizvodima i uslugama.

Kada ustanovite gore navedene klijente,
pitajte ih koliko su zadovoljni robom ili
uslugama i bi li htjeli imati nesto druga-
Cije.

Lokacija
Opisite nacin na koji lokacija tvrtke moze
pridonijeti njezinom uspjehu.

Morate tragati i promatrati razlicite loka-
cije i usporediti troSkove najma ili kupnje.
Trebali biste pratiti protok ljudi i vozila u
razliCito vrijeme i u razli¢ite dane tjedna,
kao i postojanje transportnih objekata,
prostora za utovar, pristup dobavljacima,
itd.

Marketinske i promotivne
strategije

Razvijte marketinske i promotivne
strategije koje vas proizvod ili uslugu
¢ine privlacnijim vasim potencijalnim
klijentima.

Trebali biste donijeti odluku o ocekiva-
nom rezultatu i cilju vaSe marketinske i
promotivne kampanje, kao i o iznosu
sredstava koja je potrebno uloziti u te ak-
tivnosti (vidi takoder poglavlje 6).

Komparativna prednost

Opisite prednosti vasih proizvoda il uslu-
ga (npr. cijena, kvaliteta, lokacija, isporu-
ka) u usporedbi s onima koje nude vasi
izravni konkurenti.

Trebate odrediti distinktivna obiljezja va-
Seg proizvoda ili usluge koja ¢e ih uciniti
primamljivijim za Klijente.

Prorac¢un

Identificirajte financijska sredstva po-
trebna za pokretanje i funkcioniranje
vase poslovne djelatnosti, kao i izvore iz
kojih moZete osigurati financiranje vaseg
poduzeca.

Trebate napraviti izracun financijskih za-
htjeva, troSkova proizvodnje roba i uslu-
ga, ocekivanih prihoda i profita tvrtke
(vidi takoder poglavlja 4 i 5).

Analiza trZiSta pomaze vam otkriti u kojoj je mijeri
izvediva vaSa poslovna ideja prije samoga investiranja
vremena i novca. Upravo tijekom ove faze mozete
otkriti da vasa poslovna ideja ima male izglede

za uspjeh (bilo bi previSe skupo, nitko ne bi bio
zainteresiran, itd.). U prosjeku, samo dvije od deset
poslovnih ideja mogu imati potencijal, a samo jedna
moze biti stvarno izvediva. Stoga, zadrzite svoj
entuzijazam i posveéenost i poku$ajte ponovno s
drugom idejom.
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Poglavlje &_'

1. Ljudski
resursi

Mogu li sve
sam obavljati
ili mi trebaju
radnici?

22

Sredstva

Istrazivanje trziSta daje vam prili¢cno dobru predodzbu o
sredstvima — ulaznim, kao $to su materijal, oprema, radna
snaga i gotovinski kapital — koja su vam neophodna

za poslovne djelatnosti. Nakon Sto utvrdite izvedivost
svoje poslovne ideje, trebali biste analizirati zahtjeve
poslovne djelatnosti i uskladiti ih sa svojim vjestinama.
Ova vam analiza omogucuije planiranje vanjske podrske
koja vam je potrebna, utvrdivanje vasih potreba u smislu
osposobljavanja i odredivanje najpodesnijeg oblika vaseg
poduzeca.

Poslovni zadaci su brojni i nije uvijek moguce da

jedna osoba sve sama obavlja. Ako vam je potrebna
podrska sa strane, trebali biste procijeniti zahtijeva i

to zaposljavanje radnika (s punim radnim vremenom

ili honorarno) ili je moguce da temeljem podugovora
drugima povijerite zadatke koje ne mozete sami obauviti.
Zaposljavanje radnika je veliki korak za svaku poslovnu
djelatnost, posebice ako je rije¢ 0 novoosnovanoj tvrtki.
Prije nego $to ulozite vrijeme i novac u zaposljavanje
kadrova, potrebno je pomno razmotriti sliedece:

0 rekurentnost (u€estalost) poslova;

Qpravila i propise o zaposljavanju kadrova (zahtjeve
radnog zakonodavstva). Ove informacije mogu se
dobiti od zavoda za zaposljavanje, gospodarske i
obrtin¢ke komore, sindikata i poslodavaca;

€ trokove placa.

Poglavije

Napravite popis svih poslova i aktivnosti koje je potrebno po-
duzeti u vasoj tvrtki, navedite uc¢estalost tih poslova (npr. svaki
dan, Cesto, rijetko) i oznacite one koje mozete sami obavljati
(to jest one za koje smatrate da ste kompetentni i da vam idu
od ruke). Razmotrite ucestalost zadataka koje niste u stanju
obavljati kako biste donijeli odluku o tome trebate li zaposliti
nekoga (na puno radno vrijeme ili honorarno) da ih obavlja ili
da temeljem podugovora povijerite te zadatke nekoj drugoj
osobi ili poduzecu, prema vasim potrebama. U zavrsnoj fazi
trebate provjeriti moze li vasa tvrtka priustiti troskove koje sa
sobom nosi zaposljavanje ili ugovaranje ljudskih resursa.

Pri zaposljavanju radnika ne zaboravite da postoje radni stan-
dardi koje morate po$tovati. Minimalni radni standardi sadr-
zani u medunarodnim normama navedeni su u Okviru 4.1.
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PRAVA U VEZI S RADOM

Okvir 4.1.

,;f \ MOR

edunarodna organizacija rada je specijalizirana agencija Ujedinjenih naroda
‘v’ %Md d izacijarada ijalizi ija Ujedinjenih d
\ Jy koja promice socijalnu pravdu i medunarodno priznata ljudska i radna prava.

MOR je osnovan 1919. godine i formulira medunarodne radne standarde u
formi konvencija i preporuka koji propisuju minimalne standarde osnovnih radnih prava: slo-
bodu udruzivanja, pravo na organiziranje, kolektivno pregovaranje, ukidanje prisilnog rada,
jednakost moguc¢nosti i tretmana te ostale standarde koji ureduju uvjete u cjelokupnom spek-
tru pitanja u vezi s radom.

Najniza dob za rad i zabrana djecjeg rada:

Najniza dob za prijem u zaposlenije ili rad ne smije biti niza od dobi za zavrSavanje obveznog
Skolovanja. Postoje posebne odredbe za neposredno ukidanje najgorih oblika djecjeg rada
(npr. ropstvo, prostitucija, trgovina ljudima, itd.). Takva zabrana se odnosi na svu djecu mladu
od 18 godina.

Standardi ravnopravnosti i nediskriminacije:

Ti standardi podrazumijevaju zabranu diskriminacije u pristupu zaposlenju, osposobljavanju
i drugim uvjetima zaposljavanja na temelju rase, boje koZe, spola, vjere, politickog uvjerenja,
nacionalnog ili socijalnog podrijetla. Svrha je promicanje jednakosti moguénosti i tretmana te
jednake place i naknada za rad jednake vrijednosti.

Prisilni rad:

Ti standardi zabranjuju koriStenje svakog oblika prisilnog ili obveznog rada kao sredstva poli-
tiCke prinude ili odgoja, kao kazne za izrazavanje politickih stavova, kao radne discipline, kao
i kaznu za sudjelovanije u Strajkovima i kao sredstvo diskriminacije.

Pravo na organiziranje i kolektivno pregovaranije:

Ti standardi predvidaju pravo svih radnika i poslodavaca na osnivanje i pristupanje udrugama
prema svojem izboru, pravo na zastitu od postupaka protusindikalne diskriminacije i promica-
nje kolektivnog pregovaranja.

Zdravlje i sigurnost na radu:

Svaka tvrtka ima zakonsku odgovornost osiguranja zdravlja i sigurnosti zaposlenih i drugih
osoba te zastitu zivotne sredine. Te duznosti ukljucuju osiguravanje minimalnih standarda
udobnosti i Cisto¢e radnoga mijesta te prijavljivanje ozbiljnih ozljeda, bolesti ili opasnih nesrec¢a
relevantnim tijelima (inspekciji rada i tijelima za zastitu zdravlja).

|zvor: www.ilo.org/standards/index.htm
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2. Troskovi
pokretanja i
racun dobiti i

Sto su trogkovi
pokretanja”?

Kakva struktura
tvrtke je najbolja
za mene?

Poglavije

Mnogi mladi poduzetnici ne ulazu dovoljno napora

u financijsko planiranje, uvjereni kako nece biti tesko
do¢i do dodatnih sredstava ako dobro posluju ili ako
je ideja dobra. Medutim, vec¢ina novih tvrtki zahtijeva
viSe sredstava nego $to je prvobitno planirano.

Prvi korak u financijskom planiranju je utvrdivanje
troskova pokretanja poslovanja. To su jednokratni
troskovi za zapocinjanje poslovne djelatnosti
(oprema, namjestaj, zalihe, renoviranje, dozvole i
ostale administrativne i zakonske pristojbe). TroSkovi
nastali nakon otvaranja tvrtke poznati su kao troskovi
poslovanja.

Odabrana forma poslovanja poduze¢a moze utjecati
na troSkove otvaranja tvrtke i troSkove poslovanja.
Primjerice, loSe odabrana struktura poslovanja moze
rezultirati nepotrebnim izlaganjem dugu, teSko¢ama u
poslovaniju ili nepotrebnim financijskim optere¢enjima
tijekom rada tvrtke.

Pri odabiru strukture vaseg poduzeca, trebate
razmotriti:

® broj osoba s uées¢em u poduzedu;

® ulogu svakog partnera u poduzeéui mogucénost
povliac¢enja iz poslovnog poduhvata;

® potrebna financijska sredstva.
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Poglavije

Otvaranje trgo-
vackog drustva
u Hrvatskoj

26

Bez obzira koju strukturu odabrali, trebate:

e provijeriti treba li vam dozvola za vodenje poslovne
djelatnosti;

® odabrati ime pod kojim Cete registrirati svoju tvrtku;

e provjeriti koje namete trebate platiti shodno strukturi
koju ste odabrali.

Bilo bi dobro potraziti stru¢ni savjet u rieSavanju nekih

od ovih pitanja. Poslovne savjete moguce je dobiti od
lokalnih gospodarskih i obrtnic¢kih komora, poduzetnickih
centara i regionalnih razvojnih agencija. RaSunovodstveni
i knjigovodstveni servisi, odvjetnici i eventualno bankari
takoder vam mogu pomocdi u odabiru najboljeg oblika
poduzeca. Najcesci oblici poduzeca tj. trgovackih
drustava sazeti su u Okviru 4.2.

Otvaranje trgovackog drustva u Hrvatskoj zahtijeva
registraciju kod Trgovackog suda, Drzavnog zavoda

za statistiku, Porezne uprave, Hrvatskog zavoda za
mirovinsko osiguranje i Hrvatskog zavoda za zdravstveno
osiguranje. Uobicajeno je da domaci odvjetnik ili neki
drugi pravni zastupnik nadgleda postupak osnivanja
drustva.

Prije registracije potrebno je provijeriti na trgovackom
sudu je li zeljeni naziv trgovackog drustva ve¢ upisan u
sudski registar. Za koristenje rijeci Hrvatska ili bilo koje
izvedenice te rijeci u nazivu drustva osnivaci moraju
dobiti posebnu suglasnost Sredi$njeg drzavnog ureda za
upravu.

Trgovacko je drustvo pravna osoba d&iji su osnivanje i
ustroj uredeni Zakonom o trgovackim drustvima. Upis
drustva u sudski registar ureden je Zakonom o sudskom
registru i Pravilnikom o nacinu upisa u sudski registar.
Prema Zakonu, u Hrvatskoj se moze osnovati drustvo
kapitala (drustvo s ograni¢enom odgovornoscu, dionic¢ko
drustvo i gospodarsko interesno udruzenje) ili drustvo
osoba (javno trgovacko drustvo, komanditno drustvo).

Oblici trgovackinh
drustava u
Hrvatskoj

Zakonom se ureduje i pitanje osnivanja podruznice te
polozaj trgovca pojedinca.

Pri osnivanju za sve oblike trgovackih drustava vrijede
neka opc¢a nacela:

Osnivaci
Trgovacko drustvo moze osnovati svaka domaca ili
strana pravna ili fizicka osoba.

Pravna sposobnost trgovackih drustava

Sva trgovacka drustva pravne su osobe. Pravnu
osobnost drustvo stjece upisom u sudski registar.

Odgovornost za obveze drustva

Trgovacko drustvo odgovara za svoje obveze cijelom
svojom imovinom. Clanovi drudtva s ograniéenom
odgovorno$éu i dionicari dioni¢kog drustva ne
odgovaraju za obveze drustva osim kada je to
odredeno Zakonom o trgovackim drustvima.

Clanovi javnog trgovackog drustva i komplementari u
komanditnom drustvu odgovaraju za obveze drustva
0sobno, solidarno i neogranic¢eno cijelom svojom
imovinom.

Drustvo s ograni¢enom odgovornoséu (d.o.o.)

Drustvo s ograni¢enom odgovorno$éu najcesdi

je oblik trgovackog drustva u Hrvatskoj. Drustvo s
ograni¢enom odgovornoscu trgovacko je drustvo

u koje jedna ili vise pravnih ili fizikin osoba ulazu
temeljne uloge s kojima sudjeluju u unaprijed
ugovorenom temeljnom kapitalu. Temeljni ulozi ne
moraju biti jednaki. Nijedan osniva& ne moze pri
osnivanju preuzeti viSe temeljnih uloga, ali ih kasnije
moze steci. Poslovni udjeli ne mogu se izraziti u
vrijednosnim papirima.
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Dioni¢ko drustvo (d.d.)

Dioni¢ko drustvo trgovacko je drustvo kapitala u kojemu
¢lanovi (dionicari) sudjeluju s ulozima u temeljnom
kapitalu podijeljienom na dionice. Dioni¢ko drustvo moze
osnovati i samo jedna osoba, odnosno drustvo moze
imati i samo jednog dionicara.

Dionic¢ko drustvo je pravna osoba koja pravnu osobnost
stje€e upisom u sudski registar. Drustvo odgovara za
svoje obveze svom svojom imovinom. Dionicari ne
odgovaraju za obveze drustva. Temeljni akt dioni¢kog
drustva je statut. Njime se ureduje unutarnji ustroj
drustva.

Trgovac pojedinac

Trgovac pojedinac fiziCka je osoba koja samostalno
obavlja gospodarsku djelatnost u skladu s propisima

o obrtu i upisana je u trgovackom registru kao trgovac
pojedinac. Obrtnik koji ispunjava odredene uvjete moze
se upisati u sudski registar kao trgovac pojedinac. To
moze zatraziti obrtnik Ciji godiSniji prihod prelazi 2,000.000
kuna za godinu za koju se utvrduje taj prihod. Obrtnik &iji
godisnji prihod prelazi 15 milijuna kuna duzan je upisati
se u sudski registar kao trgovac pojedinac.

Svojstvo trgovca pojedinca stjece se upisom u sudski
registar, a gubi brisanjem iz tog registra. Prijava za upis
u sudski registar mora sadrzati: tvrtku, sjediste i predmet
poslovanja trgovca pojedinca; podatak o godisnjem
prihodu te naziv i broj obrtnog registra u kojem se ta
osoba vodi kao obrtnik.

Obrt

Obrtnik je fizicka osoba koja samostalno i trajno obavlja
jednu ili vise gospodarskih djelatnosti radi postizanja
dobiti koja se ostvaruje proizvodnjom, prometom ili
pruzanjem usluga na trzistu. Ta osoba pritom moze
koristiti i rad drugih osoba.

Ovisno o uvjetima koji moraju biti ispunjeni, obrt moze
biti slobodan, vezan i povlasten.

Slobodni obrti su oni za koje se ne trazi stru¢na
osposobljenost ni majstorski ispit.

Vezani obrti su oni za koje se traZi stru¢na
osposobljenost i majstorski ispit. Za obavljanje
slobodnog i vezanog obrta potrebna je obrtnica.
Obrtnicu izdaje zupanijski ured odnosno ured Grada
Zagreba nadlezan prema sjedistu obrta.

Povlasteni obrti su oni koji se obavljaju na osnovi
povlastice. Ovisno o vrsti obrta povlasticu izdaje
nadlezno ministarstvo.

Fizicka osoba koja ispunjava uvjete za obavljanje
obrta i koja dobije obrtnicu odnosno povlasticu
postaje obrtnikom kad se upiSe u obrtni registar.

Obrtne registre vode Zupanijski uredi odnosno ured
Grada Zagreba. Povlastice se upisuju u registar
povlastica koji se vode kod ministarstva nadleznog za
izdavanje povlastice.
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SREDSTVA

OBLICI TRGOVACKIH DRUSTAVA
(OPCENITO)

Okvir 4.2.

Iskljuéivo vlasnistvo

Pojedinac je vlasnik poduzeda u cijelosti. Glavna prednost takvog oblika via-
snistva je u zadrzavanju Citavoga profita u rukama vlasnika. Nedostatak je Sto
je vlasnik osobno odgovoran za sve dugove i obveze.

Partnerstvo

Dvoije ili viSe partnera dijele vlasnistvo poduzecéa. Glavna prednost je u dijelje-
nju troSkova i prihoda sukladno ugovoru o partnerstvu. Nedostatak partnerstva
je u osobnoj odgovornosti pojedinog partnera za sve dugove i odgovornosti
poduzeca.

Drustvo s ograniéenom odgovornoséu

Dvoje ili vie ¢lanova sudjeluje u upravljanju drustvom temeljem broja dionica tj.
udjela koje posjeduju. Prednost takvog oblika drustva je u zasti¢enosti ¢lanova
drustva od osobne odgovornosti za dugove poduzeca koji prelaze iznos njiho-
vih udjela. Glavni nedostatak se odnosi na strikine zakonske zahtjeve za takve
vrste poduzeca.

Zadruge

Zadruge predstavljaju oblik poslovne strukture u kojoj odredeni broj osoba
udruzi snage radi obavljanja gospodarske djelatnosti sa svrhom ostvarivanja
zajedni&ke koristi. To je pravni subjekt kojega kontroliraju njegovi lanovi. Clan-
stvo je otvorenoga tipa, Sto znaci da svatko tko zadovoljava odredene uvjete
moze pristupiti. Glavna prednost je u razmjernoj distribuciji ekonomske dobiti, u
skladu s udjelima svakog ¢lana. U nekim zemljama zadruge dobivaju poticaje,
ukljuCujuci nize pristojbe za registraciju.

Kako izracunati

troSkove
| rashode

Poglavije

Nakon $to ste u cijelosti savladali proces proizvodnje,
trebate zapodeti izradu proracuna za vase poduzece.

To podrazumijeva izracun troSkova i rashoda potrebnih
za poslovanje i projekciju dobiti koja ¢e biti ostvarena

pokre’[anja tvrtke”?  kroz obavljanje poslovne djelatnosti.

TROSKOVI POKRETANJA

@ Licence, dozvole i
registracija

Informacije iz Okvira 4.3. mogu vam pomodi u
izracunu troskova otvaranja vase tvrtke.

Okvir 4.3.

Provjerite kod lokalnih i drzavnih tijela viasti kolike su naknade za
registraciju tvrtke i za dobivanje trgovacke dozvole i dozvole za
obavljanje poslovne djelatnosti.

@ Depoziti
*Najam
® Komunalne usluge

®iznos koji se placa prije otvaranja (ugovor o najmu)

© provjerite prosjecne troskove kod komunalnih poduzeca (npr.
voda, elektrina energija, telefon)

€ Gradnja,
renoviranje

Pitajte lokalno gradevinsko poduzece koliko bi kostalo renoviranje
il izgradnja poslovnog prostora.

@ Instalacije i oprema

® provjerite u lokalnim prodavaonicama kolika je cijena instalacija

®za proizvodnu opremu i materijale provijerite cijene kod lokalnih
dobavljaca

@ Honorari UKljuéuju naknade za knjigovodstvene usluge, pravne usluge i za
gradevinske inzenjere. Raspitajte se o okvirnim cijenama usluga.

(@ Osiguranje Zatrazite procjenu od osiguravajucih drustava.

@ Vozila Provijerite cijene novih i rabljenih vozila (ne zaboravite u racun

dobiti i gubitka ukljuciti troskove goriva, osiguranja i odrzavanja).

30

@ Troskovi otvaranja
® Reklamiranje

o Place

o Zalihe
o Ostalo

© Promotivne aktivnosti za otvaranje poduzeca (reklame,
prospekti, itd.).

o Place su utvrdene u ugovorima o radu. Ako nemate predodzbu
o plaéama, pitajte svog predavaca.

©Za ured, sredstva za ¢isc¢enje, itd.
o Uklju€uje iznos za nepredvidene trokove

© Inventar za
otvaranje

Oprema i potro$na roba neophodna za otvaranje tvrtke.
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SREDSTVA Poglavije

étO je to racun Jos jedap vazan korgk u.plani.r.a.nju poslovqnja tiéevse
dobiti i gubitka? odnosa izmedu gubitka i dobiti iz poslovanja. U racunu

dobiti i gubitka iskazuju se prihodi i rashodi iz poslovanija @ Troskovi poslovanja | Dnevni tro$kovi koje snosi tvrtka:

ostvareni tijekom odredenog vremenskog razdoblja. o Place  Place koje se isplacuju zaposlenima.

Razlika izmedu jednog i drugog pokazuje dobit (ili « Tro$kovi promocije » Tro$kovi promocije ukljuduju uzorke proizvoda i
gubitak) koji je vasa tvrtka ostvarila. Vec¢ina poduzeca ne besplatne primjerke koji se koriste za promociju

proizvoda.

o Troskovi reklamiranja | e Svi troskovi stvaranja i objavljivanja tiskane ili
multimedijalne reklame.

moze biti profitabilna na samom pocetku svojega rada.
Medutim, od njih se o¢ekuje da imaju plan s vremenskom
procjenom ostvarivanja dobiti. Razliciti dijelovi raduna

o : . . o Ostali trogkovi » Ostali troskovi u vezi s prodajom proizvoda. Mogu
dobiti i gubitka sadrZani su u Okviru 4.4. ukljugivati putne trogkove, najam opreme i razne trodkove
tiskanja.
» Zakup/najam » Naknade koje se placaju za zakup ili unajmljivanje
uredskog ili proizvodnog prostora.
» Komunalije » Troskovi elektriéne energije, telefona, vode, itd.
» Amortizacija » Amortizacija je godisnji trosak kojim se uzima u obzir
7 . gubitak vrijednosti opreme koja se Kkoristi u obavljanju
RACUN DOBITI | GUBITKA Okvir 4.4. poslovne djelatnosti.
» Pogonski tro$kovi  TroSkovi koji ne spadaju ni u jednu kategoriju. Ova vrsta

troSkova moze obuhvacati osiguranje, uredske zalihe ili
usluge ciscenja.

@ Ukupni promet Iznos prihoda ostvarenog iz poslovanja.
Iznos koji se tu evidentira je ukupan promet, minus svaki @ Ukupni troskovi Iznos svih troskova, bez poreza.
povrat proizvoda ili odobreni popusti.
@ Neto prihod Iznos koji poduzece zaradi prije pla¢anja poreza. Do njega
@ Cijena robe Tro$kovi izravno povezani s izradom proizvoda. Tro$kovi (prije poreza) se dolazi oduzimanjem ukupnih troskova poslovanja od
ukljuéuju materijale kupliene od dobavljada, kao i sve bruto dobiti.
interne troskove nastale u procesu proizvodnje ili pruzanja
usluga. @ Porezi Iznos poreza koji se pla¢a sredisnjim ili lokalnim drzavnim
« Bruto profit « Bruto profit se dobiva odbijanjem cijene prodane robe od organima.
prihoda od prodaje. Ne ukljucuje troskove poslovanija ili
poreze na prihod. (1 minus 2) @ Neto prihod Iznos koji ostaje tvrtki nakon placanja poreza. (5 minus 6)
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Koliko novca
mi je doista
potrebno za
pokretanje
posla?

Sto je to siva
tj. neformalna
ekonomija?

34

Jedan od naj¢esc¢ih razloga za neuspjeh mnogih tvrtki
je manjak odgovarajuc¢eg kapitala. Ovaj nedostatak ima
brojne implikacije koje se mogu negativno odraziti na
vasSe poslovanje. Primjerice, mozda ¢ete morati odabrati
ambalazu koja nije idealna za va$ proizvod jer nemate
dovoljno sredstava. Isto tako, nemoguc¢nost nabave
ucinkovite tehnologije moze znaciti da ¢ete morati

uloZiti viSe vremena i truda, $to moZze biti skupo, a da
proizvedete manije proizvoda (ili slabije kvalitete). Racun
dobiti i gubitka je u biti pokazatelj ravnoteze izmedu
onoga Sto bi za jednu tvrtku bilo idealno potrebno i onoga
Sto mozete priustiti investirati.

Ne dopustite da vas siva tj. neformalna ekonomija
,hamami* (npr. izbjegavanje poreza i naknada za
registraciju ili zaposljavanie ljudi bez ugovora o radu
ili socijalnog osiguranja). Dugoro¢na $teta od rada u
neformalnoj ekonomiji daleko je veéa od neposredne
koristi koju donosi kratkoro¢ni profit. U Okviru 4.5.
definirana je neformalna ekonomija i njezini dugorocni
nedostaci.

Poglavije

Neformalna ekonomija obuhvaca sve gospodarske aktivnosti radnika ili
gospodarskih jedinica koje, u zakonu ili u praksi, nisu u dovoljnoj mjeri
pokrivene formalnim aranzmanima.

Neformalna ekonomija moze doista osigurati mogucénosti za ostvarivanije
zarade za one koji bi inace bili bez sredstava za Zivot, ali Steta po poduzeca,
radnike i zajednicu je velika. Nedostaci su sliedeci:

© nepostivanje zakona i propisa;
© neplac¢anje doprinosa u korist drzavnih prihoda zbog izbjegavanja poreza;

* nelojalna konkurencija formalnim poduzecima kroz izbjegavanje troSkova
poslovanja koji se odnose na registraciju i propise;

* niska produktivnost, npr. doprinos zaposljavanju je veci od doprinosa
nacionalnom proizvodu odredene drzave.

Za radnike ,neformalan® status znadi:

© nepostojanje zastite u smislu radnog zakonodavstva i socijalne zastite;

© Gesta nemogucnost koristenja, ostvarenja ili zastite njihovih prava na radu;

© rad na malim ili nedefiniranim radnim mjestima, u nesigurnim i nezdravim
radnim uvjetima, s niskom razinom kvalifikacija i produktivnosti, niskim i
neredovitim prihodima, bez pristupa osposobljavanju i tehnologiji;

® suocavanje s preprekama u organiziranju i u¢inkovitom predstavljanju pred
poslodavcima i javnim vlastima;

* isklju¢enost ili ograni¢en pristup javnoj infrastrukturi i beneficijima.

NEFORMALNA EKONOMIJA Okuvir 4.5.
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FINANCIRANJE

Poglavije

Poglavlje

1. lzvori
financiranja

Gdje mogu naci

neophodan
novac?
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Financiranje

Osiguravanije financijskih sredstava za vasu tvrtku moze
biti jedna od najvecih prepreka koju trebate previadati.
Mnogi mladi poduzetnici imaju ograni¢ena ustedena
sredstva za investiranje u svoje poslovanije.

Financijska sredstva mogu potjecati iz viSe izvora —
bankovni krediti, osobna ustedevina, komercijalni krediti
i sli¢éno — ali nisu sva lako dostupna. Kreditne institucije
mlade u pravilu smatraju ,rizicnim* klijentima jer nemaju
prethodno iskustvo s kreditima, ve¢ ogranic¢eno iskustvo
u radu i poslovanju. Medutim, odluka kreditnih institucija
0 odobravanju kredita ponajprije se temelji na kvaliteti
poslovnoga plana.

Za mnoge mlade ljude najdostupniji izvor financiranja
najvjerojatnije su osobne ustedevine ili zajmovi obitelji
i prijatelja (neformalni izvori). Takoder trebate provijeriti
postoje i bilo kakvi posebni programi koji pomazu
mladim poduzetnicima u osiguranju financiranja.
Mozete stupiti u kontakt s gospodarskim i obrtni¢kim
komorama, poduzetni¢kim centrima, regionalnim
razvojnim agencijama, zavodima za zapoSljavanje,
komercijalnim bankama i institucijama za financiranje
malog poduzetnistva koje vam mogu dati informacije o
ovim mogucénostima.

U Okviru 5.1 navedene su informacije o glavnim izvorima
financiranja za novoosnovana poduzeca.
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IZVORI FINANCIRANJA Okvir 5.1.

Osobna ustedevina

Ustedevina je najuobicajeniji izvor sredstava za pokretanja viastitog posla. Banke ¢e-
sto preporucuju osobne investicije s obzirom da nova tvrtka ima manje izglede za
dobivanje kredita, osim ako vlasnik nije voljan investirati vlastita sredstva. Osobna
investicija u biznis ukazuje na vlasnikovo prinvaéanje obveze.

Odabir poslovnog partnera

Moguce je postizanje sporazuma ili ulazak u partnerstvo s drugim osobama ili tvrtka-
ma koje mogu osigurati financijsku podrsku u vidu gotovine, kapitala, opreme i kredita.

Neformalno financiranje

Obitelj, prijatelji i organizacije u sklopu zajednice primjeri su neformalnih izvora finan-
ciranja. Organizacije u sklopu zajednice takoder mogu pomodi u pripremi financijskih
izvjestaja i osiguranju knjigovodstvenih usluga, besplatne pravne pomodi i umrezava-
nja.

Komercijalni i robni krediti

Komercijalni ili robni kredit moze se koristiti za rad tvrtke. To ukljucuje dobavljace koji
isporucuju robu i pruzaju usluge prije dobivanja pla¢anja. U tiskarstvu, primjerice, mo-
guce je ugovoriti sa dobavljacéem papira rok placanja 30 dana, tako da nova tvrtka
moze platiti robu iz prihoda od prometa.

Krediti za mala poduzeca

Moguénost dobivanja kredita za mala poduzeéa moze ovisiti o nizu ¢imbenika koji su
obi¢no sazeti u tzv. pravilo ,5C* kreditne sposobnosti — character, cash flow, collateral,
capital and conditions (karakteristike trazitelja kredita, novcéani tijek, uvjeti osiguranja
kapitala, kapital trazitelja kredita i uvjeti poslovanija trazitelja kredita). Poc¢etnici imaju
maniju vjerojatnost dobiti takve kredite nego afirmirane tvrtke s obzirom da su ove po-
tonje manje ,rizine”. S druge strane, postoje banke i institucije za financiranje malog
poduzetnistva koje novac daju preko kredita iskljuc¢ivo novoosnovanim tvrtkama, Ce-
sto koriste¢i prednosti sustava jamstava za poticanje razvoja malih poduzeca.

Poduzetnicki inkubatori

Poduzetnicki inkubatori poduzec¢ima koja zapocinju svoj rad osiguravaju besplatnu
poslovnu i upravljacku pomo¢, prostor i ostale usluge podrske. Obi¢no ih vode agen-
cije za gospodarski razvoj ili lokalna uprava, a osnovani su sa svrhom promicanja
poduzeca koji djeluju u posebnim podsektorima
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2. Upravljanje
sredstvima

Kako nauciti
upravljati
sredstvima?

Upravljanje sredstvima — novcem, klijentima, osobljem

i informacijama — vazan je aspekt poslovanja. Ukljucuje
planiranje i organiziranje prinoda i rashoda, a te vjestine
se mogu lako nauciti, iako se umjesnost stjeCe kroz
praksu. Mozda ¢e vam za ove poslove trebati pomo¢
specijaliziranih institucija (npr. sluzbi za poslovno
savjetovanje, bankarske i kreditne unije, organizacije
poslodavaca). Nadalje, bilo bi dobro da se uclanite u
neku organizaciju poslodavaca kako biste bili u tijeku s
gospodarskim dogadanjima i imali pristup uslugama koje
ta organizacija pruza.

Prakti¢na vjeZba koja vam moZe pomodi u razumijevanju
nacina upravljanja sredstvima odnosi se na kupnju
necega Sto Zelite ili Sto vam je potrebno. U tu svrhu trebali
biste kroz jedno odredeno razdoblje voditi evidenciju o
tome koliko novca zaradujete tjedno, koliko trosSite (i na
§to) i koliko ste u stanju ustedjeti. Na temelju toga moZzete
izraCunati koliko vam je vremena potrebno za ustedu
novca kojim biste kupili $to Zelite, vodedi racuna i o tome
da éete mozda imati i neplanirane troskove. Na kraju
toga razdoblja trebali biste provijeriti jeste li stvarno bili u
stanju ustedjeti onoliko koliko ste mislili ili vas plan nije
bio realan.

Jedna slozenija vjeZba sastoji se od simulacije
upravljanja prihodima i rashodima vaseg
domacinstva. Za potrebe ove vjezbe trebate utvrditi:

® mjesecni prihod vaseg domacinstva (ne samo
prihod od plac¢a, veé i od udjela na temelju
investicija);

e koliko se mjesecno trosi za vodenje vaseg
domacinstva (npr. najam, hrana, komunalije,
skolovanje);

® iznos ustedevine vaseg domacinstva (npr. na
bankovnom racunu);

® iznos planiranih troskova, kratkoro¢nih i
srednjoro¢nih (npr. iznos neophodan za
zadovoljenje vec¢ih i manjih potreba i obveza
domacinstva).

Takoder trebate planirati nepredvidene troskove (npr.
troSkove nepredvidenih popravaka automobila).

Razmotrite i opciju podizanja kredita u banci za
plac¢anje potreba domacinstva. Ovaj kredit Ce,
medutim, morati biti otpla¢ivan kroz odredeno vrijeme
i morat Cete izracunati i pla¢anje mjeseCne kamate.

Pripremite svoj plan, odaberite svoje opcije i
razgovarajte o njima sa ¢lanovima obitelji ili sa svojim
nastavnikom ili savjetnikom. Ustanovit ¢ete da je vrlo
lako napraviti pogresku, posebice pri odlucivanju o
tome koji rashodi imaju prioritet u odnosu na druge.




PLANIRANJE POSLOVANJA

Poglavlje c\

Poglavlje

1. Poslovni
plan

Sto jeto
poslovni plan?

Planiranje poslovanja

Poslovni plan je dokument koji formulira:
@ svrhui ciljeve tvrtke |

@ investicijski prijediog kojega je potrebno podnijeti
financijskim institucijama i investitorima.

Poslovni plan je operativno sredstvo za planiranje nacina
koristenja ljudskih, tehnickih i financijskih sredstava u
poslovanju na najbolji nadin. Taj se dokument obi¢no
priprema nakon donos$enja odluke o bavljenju poslovnom
djelatno$éu, a prije osnivanja poduzeca.

Vecina informacija sadrzanih u poslovnom planu
prikupliena je tijekom analize trzista i financijskog
planiranja. Sada je vrileme za izradu marketinske

strategije i za organiziranje informacija u logi¢nu strukturu.

Ako ste informacije o analizi trzista organizirali u pisanom
obliku, ve¢ ste napravili tri Cetvrtine poslovnoga plana.

Zbog ¢ega
je marketing
vazan?

Marketing se Cesto izjednaCava sa strategijama
prodaje (kako prodati proizvod koji ve¢ postoiji).
Naprotiv, razvoj marketinske strategije pocinje od
otkrivanja $to potencijalni klijenti zele i osiguravanja
da se takva roba proizvede (ili pruze takve usluge) na
nacin koji odgovara potrebama klijenata.

Najvaznije znaCajke marketinga su rezimirane u pojmu
marketinSkog miksa, poznatog i kao ,4P* (proizvod,
cijena, mjesto - distribucija i promocija — Product,
Price, Place and Promotion).

Kad odgovorite na pitanja iz Okvira 6.1., dobit Cete
op¢i uvid u vasu marketinsku strategiju.




PLANIRANJE POSLOVANJA

Poglavlje

MARKETINSKI MIKS

Okuvir 6.1.

2. Sastavljanje
poslovnog
plana

Da biste dobili predodZbu o tome kako pripremiti
poslovni plan, mozete prikupiti modele koje obi¢no
pripremaju lokalni poduzetnicki centri ili regionalne
razvojne agencije ili kreditne institucije.

Primjeri poslovnih planova mogu se i preuzeti s
Interneta, a u njima mozete pronaci razna sredstva
koja vam mogu pomoci u finaliziranju vaseg plana

za samozaposljavanje. Kao alternativu, mozete
konzultirati model iz Okvira 6.2., koji daje popis glavnih
naslova poslovnoga plana i objasnjava $to je potrebno
unijeti uz svaki naslov. Na koncu, Dodatak 3 daje
primjer kompletnog poslovnog plana.




PLANIRANJE POSLOVANJA

Poglavije

POSLOVNI PLAN Okvir 6.2.

@ Naslovnica i sazetak

Naslovnica treba sadrzavati naziv tvrtke, imena vlasnika i podatke za kontakt.
Sadrzaj bi trebao jasno izrazavati viziju tvrtke i njezinu strukturu. Takoder bi
trebao identificirati proizvode i usluge, trziSne mogucénosti i ciljeve poslovanja
u prvih nekoliko godina djelovanja. Ako se plan trazi radi odobrenja kredita,
sazetak bi takoder trebao sadrzavati iznos koji se trazi, predvidenu namjenu
sredstava i koliko Ce tvrtka biti uspjeSna u provodenju planiranih aktivnosti.

@ Opis tvrtke

U ovom dijelu su opce informacije o tvrtki i njezinim komparativnim
prednostima. Komparativne prednosti odnose se na dobre strane proizvoda
u odnosu na konkurenciju (npr. usluge, isporuka i lokacija).

Opis tvrtke trebao bi sadrzavati naziv i vrstu poslovne djelatnosti (proizvodnja,
usluge, itd.), kratak opis onoga ¢ime se tvrtka bavi, cijene i distribucije
proizvoda/usluga te nacina na koji je strukturiran proces poslovanja.
@ Analiza trzista
Ovaj dio treba:
e definirati proizvod na precizniji nacin;
e identificirati postojece klijente i njihove znacajke;
e izmjeriti potencijal trzista:
® odabrati najbolje sredstvo za konkurentnost na trzistu (npr. metode
prodaje, komunikacije i marketinSke metode, distributivne mreze).
U tu svrhu niz ljudi moze pomoci u osiguravanju informacija. Na primjer:
® umirovljeni radnici koji su radili u slicnoj djelatnosti;
e |okalni strucnjaci;

e klijenti i dobavljac¢i poduzecéa koji rade u istoj ili sliénoj domeni.

@ Menadzment plan

Ovaj dio poslovnog plana bavi se strukturom menadzmenta tvrtke. Takoder
treba ukazati na to hoce i biti angazirani trziSni struénjaci (npr. pravni
savjetnici, knjigovodstvene usluge). Dio o kadrovima opisuje uloge |
odgovornosti osoblja, kao i razlicite poslove za svakodnevno funkcioniranje
tvrtke. U dijelu o funkcioniranju opisuje se nacin proizvodnije i distribucije
roba i usluga.

@ Marketinski plan
Ovaj dio pruza detaljne podatke o:
e formiranju cijena (koliko su klijenti spremni platiti i ¢imbenici koje treba
razmotriti pri utvrdivanju konacne cijene);
e strategiji distribucije za proizvod ili usluge; i
e reklamiranju (promotivna sredstva za reklamiranje proizvoda ili usluge).

@ Financijski plan

Financijski plan prikazuje novcani iznos potreban za pokretanje posla, nacin
na koji ¢e poslovna djelatnost ubuduce biti financirana, kao i projekciju
poslovnih rezultata. Obi¢no sadrZi sliedece stavke:

e Financijsko izvjeSce: Obuhvaca procjenu ukupnog prihoda, ukupnih
rashoda i ukupnih gotovinskih sredstava koje vlasnik moze investirati u
posao.

e Racun dobiti i gubitaka: Najbolja procjena (zasnovana na istrazivanju
trziSta) rezultata poslovanija tijekom odredenog razdoblja (prihodi i rashodi).

® Analiza toCke pokri¢a: Analiza odnosa izmedu prometa i troSkova, u cilju
utvrdivanja koliko je proizvoda potrebno da bi se dostigla razina gdje
prihodi iz poslovanja pokrivaju troSkove.

e Projekcija novéanog tijeka: Prikazuje tijek financijskih sredstava nuznih
poduzecu za pokretanije i vodenje djelatnosti.

e Kapitalna oprema: Inventar cjelokupne opreme i materijala koji su ve¢
dostupni ili potrebni za poslovanije.
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PLANIRANJE POSLOVANJA

Savjeti za kraj...

Kada je poslovni plan izraden i informacije provjerene,
mozete zamoliti nekog od svojih prijatelja ili ¢lanova
obitelji da ga procitaju. Mozete takoder zatraziti
preliminarni savjet stru¢njaka (npr. poslovnog covjeka ili
bankovnog sluzbenika). Trazenje sredstava moZete poceti
tek kada ste dovoljno sigurni u svoj plan.

Ne zaboravite da poslovni plan nije dokument koji se
priprema samo jednom. Idealno bi bilo azurirati ga i
koristiti kao sredstvo upravljanja tijekom cjelokupnog
vijeka postojanja tvrtke.
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SREDSTVA ZA UPOZNAVANJE VLASTITIH Dodatak 1

MOGUCNOSTI

Dodatak 1 — Sredstva za upoznavanje viastitih Primjer 1

mogucnost Jeste li spremni

Primier 1 A. Koristec¢i predlozeni sustav bodovanja, ocijenite svoje Za po’[hva’[? € Koriste¢i predloZeni sustav bodovanja, ocijenite
vjestine u stupcu ,Ja“. svoje vjestine u stupcu ,Ja"“.

B. Zamolite drugu osobu koja vas dobro poznaje da

; . v ite li i i i ?
takoder rangira vage viestine u drugom stupcu. 1. Volite li sami donosite vlastite odluke

Mozda ¢ete zeljeti razmisliti o ocjenama koje ste 2. Volite li natjecanje?
dobili 3. Imate li samodisciplinu?
@ Ovo je jedna od mojih jacih strana; @ Ovo je podrucje koje bih mogao dodatno razviti; 4. Planirate li unaprijed i obavljate stvari na vrijeme?
@ Ovo je jedna od mojih slabih to¢aka. Na tom podrucju moram jos raditi kako bih bio bolji. 5. Prihvadate li savjete drugih ljudi?
@ Nisam siguran — moram saznati viSe. 6. Jeste li prilagodljivi?
7. Jeste li spremni raditi prekovremeno, tijekom vikenda i za vrijeme praznika?
_ 8. Imate limnogo psihi¢ke i emocionalne energije?
1. TraZenje i koristenje moguénosti
9. Znate li koje vjestine i stru¢na podrucija su od kljuéne vaznosti za uspjeh

. Poduzimanije inicijativa vaseg projekta? Imate li te vjestine?

. Kreativnost 10. Jesu li vase vjestine i sposobnosti korisne za provodenje vase ideje?

. Uenje na pogreskama 11. Znate li kako doci do drugih koji imaju stru¢nost koju vi nemate?

. Ucinkovito planiranje 12. Ispunjava li va$ projekt cilieve vase karijere?

- Ucinkovito umrezavanje @ Zamolite drugu osobu koja vas dobro poznaje da

2
3
4
5
6. Preuzimanje odgovornosti
7
8
9

. Kriti¢ko rasudivanje u pogledu rizika takoder rangira vase vjestine u drugom stupcu.
Riesavanje konflikata (l;/lo;?a Cete zeljeti razmisliti 0 ocjenama koje ste
obili.

10. Samopouzdanije i samouvjerenost

€ Pazljivo razmotrite ,ne" odgovore i razmislite o
tome kako ih mozete pretvoriti u ,da”“.

11. Sposobnost procjene viastitih rezultata

12. Ustrajnost

13. Vjestina pregovaranja

14. Fleksibilnost

15. Uskladivanje sposobnosti i zadataka koje treba obaviti

16. Sposobnost trazenja savjeta
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MOGUCNOSTI

Primjer 1 4. Da primijetite nesto $to bi moglo povecati ucinkovitost vasega radnog mijesta,
biste i
U pitnici Za Ovaj upitnik za samoocjenjivanije vise odgovara mladim
samoocjenjivanje ljudima koji ve¢ imaju odredeno radno iskustvo. A | Rekli svojim prijateljima kako ste sjajni
B | Priopdili svoje ideje izravno nadredenom
MOLIMO DA NA SVAKO PITANJE DATE SAMO JEDAN ODGOVOR G . . .
C | Nastavili dalje i sami napravili promjene
DIO A
D | Uzeli predah dok ideja ne nestane
1. Kada bih morao raditi 70 sati tjedno, ja bih: E Ne znam
A | Gundaoi zalio se
B | Radio, ako bih morao 5. Kako bi vas ljudi opisali?
C | Govorio ljudima da je to bio lagan tjedan A | Optimist i entuzijast
D | Razbolio se od stresa i iscrpljenosti B ) .
Oprezan i rezerviran
E | Neznam C | Pricljiviugodan
2. Sto biste bili spremni poduzeti za pokretanje svojega posla? D | Opusten ine previse poduzetan
E | Neznam
A | Pristao na smanjenu placu
B | Preuzeo financijski rizik 6. Prije nego $to vam odobri kredit, banka trazi da izradite poslovni plan. Vi Cete...
C | Stavio pod hipoteku obiteljsku kuéu
A | Oti¢i u drugu banku
D | Sve gore navedeno - ) ) oo
B | Traziti novac koji vam je potreban od obitelji
E | Neznam . L . ,
C | Istraziti konkurenciju i potencijal trzista
3. Kada biste nazvali dvjesto potencijalnih klijenata i svaki put bili odbijeni, Sto biste D | Staviti obiteljsku ku¢u pod hipoteku
ucinili? E | Neznam
A | Nazvao drugih dvjesto
B | Poku$ao privudi klijente koriste¢i drugu metodu
C | Kupio mobilni telefon
D | Zamolio nekog drugog da obavi telefonske pozive
E | Neznam
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MOGUCNOSTI

7. Upravo ste dobili ideju za posao — §to ¢ete prvo uciniti? DIO B
A | Postaviti plodu na vasa vrata
Vil plocu na vasa v 1. Poznajem samog sebe i znam &to mogu udiniti [] pA |_INE
B | Poceti reklamirati proizvod
C | Istraziti potencijal trzista o ) . )
2. Kada vjerujem u nesto, mogu uvjeriti druge u vrijednost D DA D NE
D | TraZiti kredit od banke istoga
E | Neznam
z 3. lako uzimam u obzir mi$ljenje drugih ljudi, kona&nu D DA D NE
odluku donosim sam
8. Kako biste opisali svoje radne navike? 4. Uzivam se u cijelosti predati svemu $to radim: uspje$no I:l I:I
. C . DA NE
obavljen posao donosi mi zadovoljstvo
A | Radim od 9 do 17, od ponedijelika do petka, i imam slobodan vikend
« 5. Osje¢am se dobro kad rukovodim drugim ljudima,
B
Opusten sam ukljuCujuci kad im govorim $to trebaju raditi D DA D NE
C | Hektican sam
D | Radim na ne¢emu dok ne zavr§im . . - .
6. Bojim se napornog i prekovremenog rada i vise volim D D
E | Neznam raditi jednu po jednu stvar DA NE
7. Neocekivane situacije smatram poticajnima,posebno I:l I:I
. . . . . . . Y X . DA NE
9. U petak potkraj dana primate veliku narudzbu klijenta koja treba biti zavrSena kada znam sto radim
do ponedieljka ujutro. Znate da ¢e trebati vremena za njezinu pripremu. Sto Cete
uciniti? o . . .
8. Vjerujem kako rad jaCa moje sposobnosti D DA D NE
A | Objasniti da to ne mozete napraviti
B | Zvati vaseg pomocnika i povijeriti mu zadatak 9. Zamene je novac dobar pokazatelj uspjeha I:l DA I:l NE
C | Radit ¢ete prekovremeno i zavrsiti narudZbu do ponedijeljka 10. Tedko mi je kad ne radim nidta i mirmo sjedim.
D | Proslijediti zahtjev svojemu Sefu Odgovornost za obavljanje poslova daje mi D DA D NE
E | Neznam energiju

11. Mogu raditi dugoro¢ne planove i ispunjavati svoje ciljeve
i postiéi &to Zelim I:I DA D NE

12. Nikada ne razmisljam o obavljanju poslova na drukdiji
nacin ! janip : I:I DA I:I NE
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MOGUCNOSTI

SUSTAV BODOVANJA DIO B
DIO A ] DA Ako je vas odgovor DA:
Al B clol e Ukupno 36-28: Imate poduzetni¢ki duh. ® izmedu sedam i devet puta: imate poduzetnicki duh
1 3 sl 110 Nezavisni ste | sbremni p.”h\.’a?'tv' O.d govornqst. 2 DA ® izmedu Sest i Cetiri puta: imate samo umjeren interes za
Imate dobar osjeCaj za biznis i zelite uspjeti. oduzetni&tvo
2| 1) 213410 Ukupno 27-20: Zainteresirani ste za 3 | DA "
" : o . o, o getiri puta i manje: vrlo slabo ste zainteresirani za
3| 3 4 2 1 0 poduzetnistvo. Medutim, imate umjeren osjeca; 4 DA ooduzetnistvo
2 | 1 3 4 > | o za biznis. Jos$ uvijek oklijevate i treba vam
vremena za donosenje odluka. 5 DA
5| 4 1 3|20 o -
Ukupno 19-10: ViSe volite Cvrstu strukturu 6 NE
62| 3| 4] 1]O0 u kojoj biste dobro radili i bili uginkoviti. Vag
711 3 4 21 0 poduzetnicki duh nije razvijen. 7 DA
8 2 1 3 4 0 8 DA
9 | 1 2 4 | 3| o0
9 NE
10 | DA
11 DA
12 | NE




MODEL POSLOVNOG PLANA

Dodatak 2

Dodatak 2 - Model poslovnog plana

Poslovni plan
poduzeéa
»,o0apy Rides*

1. Sazetak

Soapy Rides,
Rose Meadow 345
Tel. (098) 876 543

“Soapy Rides" je tvrtka za pranje vozila koja ¢e pruzati
usluge klijentima iz grada Rose Meadow. Pruzat ¢e dvije
glavne vrste usluga: vanjsko i unutarnje pranje vozila

i usluga servisiranja. Soapy Rides nema konkurenciju
koja nudi visoku kvalitetu usluge po povoljnim cijenama.
Sposobnost poduzec¢a da osigurava visoku kvalitetu
usluge, i usluge pranja i usluge servisiranja, temelji se na
stru¢nosti njegovih radnika.

Soapy Rides za ciljnu skupinu ima tri glavne skupine
klijenata: privatne vlasnike automobila, trgovce vozilima i
lokalne tvrtke. Okruzenje u kojem se nalazi Soapy Rides
je relativno dobrostojecée, 40 posto stanovnika zaraduje
viSe od $40.000 godisnje. U zoni od tri milje posluje pet
razli¢itih trgovaca vozilima kojima su potrebne usluge
servisa za pranje vozila. Postoje i brojne lokalne tvrtke
koje imaju sluzbene automobile.

Konkurentna prednost i vazan adut tvrtke je iskustvo
Marka Smitha, njezinog vlasnika. On se bavi obiteljskim
automehanicarskim poslom zadnje dvije godine. Prije
iskustva u ovom poslovnom pothvatu, Mark Smith je
izucio automehanicarski zanat u lokalnoj srednjoj $koli.

Tvrtka Soapy Rides predvida da ¢e steci trzisni udio od
20 posto. Posao ¢e donijeti bruto marzu od 95 posto |
neto marzu od 11 posto nakon godinu dana.

2. Opis tvrtke

Vlasnicka
struktura
poduzeca

Misija tvrtke “Soapy Rides" je osigurati vrhunsko
pranje i servisiranje vozila u Rose Meadowu. Ciljevi
poduzeda su sljededi:

Q postati glavna tvrtka za pranje i servisiranje
automobila u Rose Meadowu;

@ odrzati bruto marzu dobiti od 95 posto;

@ ostvariti neto marzu dobiti od 11 posto nakon
prve godine;

@ prosiriti posao na novu lokaciju nakon tre¢e
godine rada.

Poduzece ¢e biti registrirano na ime Marka Smitha,
jedinog vlasnika tvrtke. TroSkovi pokretanja tvrtke
Soapy Rides bit ¢e financirani iz osobnog kredita od
US$30.000, za koji je zahtjev podnio Mark Smith.
Radionica i uredi bit ¢e unajmljeni na razdoblje

od najmanie tri godine. Kredit ¢e iznositi $1.200
mjesecno. Osiguranje ¢e se kretati oko $200
mjesecno.

Mark radi s lokalnim grafickim dizajnerom na
osmisljavanju logotipa, memoranduma i brosura
poduzeca.

Oprema obuhvada tri vodene crpke velike snage, dva
industrijska usisivaca, dva racunala i jednu blagajnu.
Zgrada se ranije koristila kao automehanicarska
radionica za ekspresno servisiranje, tako da je
predvidena za brzi protok vozila. Za renoviranje
objekta angaZirat ¢e se poduzeée po ugovoru.

U donjoj tablici opisani su zahtjevi za pokretanje
djelatnosti i saldo gotovine.
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— U
@ Vlasnici novih automobila: Viasnici novih

Zakonske pristojbe 500 | Saldo gotovine na dan podetka rada 8.700 automobila su oni za koje postoji najveca
vjerojatnost da ¢e koristiti usluge pranja
Uredski materijal, uredski trogkovi, itd. 400 | Inventar pri pokretanju posla 1.250 automobila. Ovi viasnici su vrlo ponosni na
svoje automobile i Cesto ih dovoze na pranje.
BroSure, znak i reklame 1.150 | Ukupna raspoloziva aktiva 9.950 - . . . .
P P @ Viasnici luksuznih automobila: Ovi viasnici
Osiguranje 200 | Dugorocna aktiva 10.000 lma].u S\./?Je Il.{ksuznve aUt.ornOb”e nekO“k.o
godina i zele ih odrzavati u dobrom stanju.
Najam/zakup 1.200 | Ukupna aktiva 19.950 Dovoze ih redovno na pranje.
— @ Viasnici sportskih automobila: Ovi viasnici su
Oprema 4.400 | Ukupni zahtjevi 30.000 esto mladi ljudi koji veliku vaznost pridaju
izgledu svojih automobila. Obi¢no ih peru svaki
lzgradnja i renoviranje 2.200 | Investitor 1 30.000 tiedan
Gubitak pri pokretanju posla (10.500) @ Dugogodisnii viasnici: Mnogi od ovih viasnika
imaju svoje automobile vise od pet ili Sest
UKUPNO 10.050 | Ukupni kapital 19.950 godina. Povremeno ih dovoze na pranje. Vole
da im automobili izgledaju besprijekorno i zele
ih odrzavati u dobrom stanju.

3. Analiza trzista Grad Rose Meadow nudi brojne prednosti za djelatnost 6 Trgovci automobilima: U blizini predlozene
koja se bavi pranjem automobila. Vise od 40 posto lokacije radi pet trgovaca novim i rabljenim
domacinstava u neposrednom susjedstvu zaraduje automobilima. Ovi trgovci Cesto koriste
viSe od $40.000 godiSnje. Mnogi ljudi posjeduju nove usluge obliznje autopraonice kako bi ocistili
automobile i ulazu velika sredstva u njihovo odrzavanie. automobile prije nego $to ih ponude na
Postoji veliki broj trgovaca automobilima na tom podrucju prodaju.

(pet od njih u zoni od tri milje od predlozene lokacije). . o
Soapy Rides ¢e osigurati pranje automobila, Cis¢enje i @ Lokalne tvrtke: Neke lokalne tvrtke imaju

sluzbene automobile i mala dostavna vozila
koja je potrebno odrzavati Cistima. Ove tvrtke
traze ekonomican i ucinkovit servis za pranje
koji uglavnom koriste tijekom tjedna.

servisiranje (popravke manjih kvarova i rutinsku kontrolu).
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Strategija
cilinog trzista

Konkurencija

Strategija tvrtke Soapy Rides je privuci redovne klijente
koji ¢e koristiti usluge tvrtke u dijelu tjiedna kada nema
mnogo klijenata. Nece biti tesko privudi klijente za
vrijeme ljetnih mjeseci ili vikendom. Medutim, tijekom
tjiedna, a posebice u zimskome razdoblju, ljudi nece
razmisljati o pranju automobila. 1z tog razloga Soapy
Rides ¢e za ciljinu skupinu odabrati ljude koji ¢e nastojati
izbjeci vrijeme velikin guzvi, kao §to su poslovni ljudi,
umirovljenici, trgovci i tvrtke.

Konkurencija tvrtci Soapy Rides u Rose Meadowu su
brojne male tvrtke za ru¢no pranje vozila, ukljucujudi i
strojeve za automatsko pranje vozila. Soapy Rides ¢e
stoga za ciljnu skupinu imati pojedince koji su svjesni
kvalitete i dovoljno cijene svoje automobile da bi na
njihovo pranje trosili $12 tjedno.

U Rose Meadowu postoji jedna druga velika tvrtka

za ru¢no pranje vozila. Relativno je nova i nastoiji biti
konkurentna automatskom pranju vozila tako $to svoje
usluge nudi po niskim cijenama. Medutim, ona ne priviadi
klijente koji traze kvalitetno ¢iS¢enje, a upravo su to klijenti
koji su ciljna skupina tvrtke Soapy Rides s obzirom da

su viSe zainteresirani za kvalitetu usluge. Nemaju nista
protiv da potroSe nesto viSe novca za pranje i poliranje
automobila.

Klju¢ uspjeha tvrtke Soapy Rides je njezin viasnik i
njegove osobne veze u okruzenju mjesta Rose Meadow.
Zahvaljujuci tim vezama, prodaja i marketing ¢e se
usredotoditi na pristup klijentima po nacelu jedan-na-
jedan, pri ¢emu je naglasak na pridobivaniju lojalnih
klijenata. Konkurentna prednost je to $to ¢e vlasnik
staviti veliki naglasak na stvaranje usluge koja je i brza

i ucinkovita, dok Ce istodobno odrzati trosSkove na
minimumu.

Prognoza
prodaje

Donja tablica prikazuje prognozu prodaje, temeljenu
na trzisnoj strategiji. Cilj tvrtke je povecanje prometa
na nacin da ¢e se za cilj postaviti odredeni segmenti
trzista, tj. oni koji zele da im automobili budu Cisti
tijlekom citave godine.

Kompletno pranje 1.760 | Kompletno pranje $15,00 | Kompletno pranje $0,70
Vanjsko pranje 2.050 | Vanjsko pranje $9,00 | Vanjsko pranje $0,40
Unutarnje ¢is¢enje 770 | Unutarnje ciséenje $8,00 | Unutarnje cis¢enje $0,30
Servisiranje 129 | Servisiranje Servisiranje $3,00
Pranje voznog parka 615 | Pranje voznog parka | $10,00 | Pranje voznog parka | $0,70
poduzeca poduzeca poduzeca

Servisiranje vozila 494 | Servisiranje vozila $70,00 | Servisiranje vozila $3,00
zastupstava zastupstava zastupstava

:’l:(:dpar;g jedinice 5818

Kompletno pranje $26.400 | Kompletno pranje $1.232 | Viasnik $18.000

Vanjsko pranje $18.450 | Vanjsko pranje $820 | Peraci vozila $30.240

Unutarnje ¢iséenje $6.160 | Unutarnje ¢is¢enje $231 | Admin./Prodaja $13.440

Servisiranje $18.060 | Servisiranje $387

Pranje voznog parka $6.150 | Pranje voznog parka $431

poduzeca poduzeca

Servisiranje vozila $34.580 | Servisiranje vozila $1.482

zastupstava zastupstava

Ukupna prodaja $109.800 | Ukupni troskovi $4.583 | Ukupne place $61.680
zaposlenih ‘




MODEL POSLOVNOG PLANA Dodatak 2

4. Plan Mark Smith ¢e biti jedini vlasnik poduzeca i njegov Projekcija dobiti Donja tablica dobiti i gubitka ilustrira prinode i troSkove
upravlianja direktor. Medutim, pomagat ¢e mu radunovoda za i qubitka tijekom prve godine poslovanja.
financijsko upravljanje poduzeéem. g
Kadrovski plan  Poduzece ce angaiatijednog sruérjaka za prane [oosmicuamax | tcooma |
i servisiranje vozila s punim radnim vremenom. Osim Promet $109.800
toga, os/lan;at ce se na prlvtgmgpe [ honoramg radmke. Ukupni trogkovi prometa $4.583
Poduzece Ce takoder angazirati jednog administrativhog
pomocdnika koji ¢e vlasniku pomagati oko dokumentacije i Bruto dobit $105.218
koji ¢e takoder raditi na prijemu klijenata. Bruto dobit, % 95,83%
A aA - o Gl ; Trogkovi
5. Financijski Sliededi plan prikazuje financijski razvoj tvrtke Soapy
pian Rides. Poslovna djelatnost ¢e isprva biti financirana Place zaposlenih $61.680
otsobm.m krgdno.m od $3Q.OOO kolega ce .uzet| vlgsnlk. Za Prodaja i marketing $2.600
tri godine oCekuje se da ¢e poduzece biti u stanju otvoriti —
jo$ jednu lokaciju. Amortizacija $2.070
S Komunalije $3.325
' & Fiksni mjesecni trosSkovi tvrtke Soapy Rides procijenjeni
Anallza trOSka J PRTI . Py M P J vJ . Osiguranje $1.800
okriéa su na oko $7.500, a jedinice analize troSka pokri¢a ¢ini
P 203 vozila mjesecno. Najam/zakup $4.800
Porezi na placu $15.420
Ukupni troskovi poslovanja $91.695
Neoporezovana dobit $13.523
Jedinica troska pokri¢a, mjesec¢no (vozila) 203 Neto dobit $10.318
Mjeseéni prihod za tro$ak pokri¢a $9.122 Neto dobit/promet 9,40%
Odekivani mjesedni fiksni trokovi $7.500 lzvor: Adaptacija internetske stranice Modela planova
koja se moze preuzeti na http://www.sampleplans.com/

(verzija iz sije¢nja 2007.).




GLOSAR POSLOVNIH POJMOVA

Dodatak 3

Dodatak 3 — Glosar poslovnih pojmova

Neke od rije¢i koje se koriste u samozaposljavanju i
pokretanju poslovne djelatnosti nije lako razumijeti. Da
biste bolje razumijeli glavne poslovne pojmove, prodite
kroz popis rijeci i definicija te oznacite one koje su vam
veC poznate.

[ Maloprodaja

Direktna prodaja potrosacima. | obrnuto, prodaja velikih
koli¢ina preprodavacima radi daljnje prodaje je ,veletrgovinska“
djelatnost.

[ Marketing

Proces privlagenja potencijalnih klijenata zainteresiranih za
proizvode i usluge tvrtke.

O Aktiva

Sva imovina kojoj je vlasnik neko trgovacko drustvo ili fizicka
osoba. Aktiva ukljuéuje novac, zemljiste, objekte, investicije,
inventar, automobile, kamione i ostale vrijednosti.

[ Partnerstvo

Pravni odnos dvoje ili viSe osoba koiji dijele odgovornost,
sredstva, profit i financijske obveze u pogledu poslovne
djelatnosti.

[ Poduzetnik

Svatko tko samostalno ostvaruje svoju zaradu u obliku
tvrtke, rada po ugovoru ili kao pripadnik slobodnog zanimanija.

0 Amortizacija

Smanijenije vrijednosti opreme tijekom vremena.

[ Pocetni kapital

Sredstva potrebna za pokretanje poslovne djelatnosti.

[ Bilanca

Izvjestaj o financijskoj situaciji neke tvrtke koji navodi popis
sredstava, obveza i kapitala u odredenom vremenskom
trenutku.

O Fiksni troskovi

TroSkovi koji ne variraju u znacajnoj mjeri u ovisnosti 0 obujmu
proizvodnje. Primjer za to su place zaposlenih. (Vidjeti takoder
VARIJABILNI TROSKOVI)

[0 Poslovni plan

Dokument koji predstavlja sazetak operativnih i financijskih
cilieva poslovne djelatnosti i sadrzi detaljan plan i proradun
koji prikazuju nacin na koji ¢e ciljevi biti ispunjeni. Poslovni
plan takoder sadrzi detaljne financijske prognoze o rezultatima
poslovanja te marketinski plan.

[J Formiranje cijene

Odredivanje prodajne cijene proizvoda ili usluge.

O Granic¢ni troskovi

Dodatni troskovi vezani za proizvodnju dodatne jedinice
proizvoda.

O Promocija

Opcenito uzevsi, promocija je komunikacija s potencijalnim
klijentima kako bi se na njih utjecalo da kupuju proizvode ili
usluge poduzeéa. Promocija ukljucuje sve dostupne metode za
upoznavanije klijenata s proizvodom kako bi ga htjeli kupiti.

O Istrazivanje trzista

Prikupljanje i analiza informacija o klijentima, konkurenciji i
marketinskim strategijama. Poduzetnici koriste istrazivanje
trzista radi odredivanja odrzivosti nove tvrtke, provjeru interesa
za nove proizvode ili usluge, unapredenje svoje poslovne
djelatnosti i razvijanje strategije za konkurentnost. Drugim
rije¢ima, istrazivanje trzista omogucuije tvrtkama dono$enje
odluka koje im omoguéavaju vecéu osjetljivost o potrebama
klijenata i povecanie profita.

O Proracun

Plan izraZen financijskim terminima, npr. koliko je novca
potrebno za vodenje poslovne djelatnosti i koliko novca ée biti
zaradeno.

[0 Reklamiranje

Pokus$aj utjecanja na potrosacko ponasanje klijenata
osiguravanjem uvjerljivin poruka za prodaju proizvoda i usluga.

[0 Tocka pokrica

Razina poslovanja na kojoj prihod (dobit) to¢no odgovara
troSkovima (rashodima).

L] Knjigovodstvo

Proces evidentiranja poslovnih transakcija u poslovnim
knjigama.

[ Kolateral

Imovina koju je poduzetnik voljan ponuditi radi osiguranja
kredita. Kuce, automobili, nekretnine ili oprema su primjeri
imovine koja se moze koristiti kao kolateral.

[ Upravljanje novéanim tijekom

Proces pracenja, analize i prilagodbe tijeka financijskih
sredstava. Za mala poduzeca najvazniji vid upravljanja novéanim
tijekom je izbjegavanje nestasice gotovine, uslijed raskoraka
izmedu priljeva i odljeva.

I Kredit za mala poduzec¢a

Kredit za mala poduzeca je novac koji se daje na zajam
nekoj osobi za pokretanje ili vodenje male tvrtke. Taj izraz
takoder koriste kreditne institucije za opisivanje kredita koji se
odobravaju osobama koje imaju male tvrtke.

[0 Usluga klijentu

Sposobnost izlazenja u susret potrebama klijenata. Unapredenje
usluga za klijente obuhvaca ucenje sto je klijentu potrebno i
razvoj planova za uspostavljanje procesa po mijeri klijenata.

[ Varijabilni troskovi

Svaki troSak koji se znac¢ajno mijenja u ovisnosti o razini
proizvodnje. Primjer su troskovi materijala.
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POPIS INTERNETSKIH IZVORA

Dodatak 4

Dodatak 4 - Popis internetskih izvora

Popis svake korisne internetske stranice koja je dostupna,
a odnosi se na razvoj poslovne djelatnosti i usluga
samozaposljavanja, prelazi okvire ove broSure za
profesionalnu orijentaciju. Stovige, informacije s Interneta
se neprestano azuriraju i revidiraju, Sto znaci kako je
moguce da web stranice, koje su bile dostupne u vrijeme
objavljivanja, kasnije ne budu dostupne korisnicima.

A. VAZNIJI INTERNETSKI IZVORI U HRVATSKOJ

http://www.mingorp.hr
http://www.hgk.hr
http://www.hok.hr
http://www.hamag.hr
http://www.hbor.hr
http://www.hup.hr
http://www.nn.hr
http://www.hzz.hr
http://www.sssh.hr

B. SAMOPOMOC PRI SAMOZAPOSLJAVANJU

http://www.donnadouglas.com/links.htm.
http://www.sedi.org/html/new/fs1_new.html
http://www.exploreselfemploy.ca
http://www.cbsc.org
http://www.strategis.ic.gc.ca
http://www.yea.ca

http://www.cybf.ca

http://www.adviceguide.org.uk/index/life/employment/self-employment_checklist.htm
http://www.nase.org
http://www.wevonline.org/Training/SETOrientation.htm
http://www.inc.com/home
http://www.entreworld.org/Channel/SYB.cfm
http://www.myownbusiness.org/
http://www.benlore.com
http://www.business.com/directory/small_business/
http://www.businesstown.com/
http://www.toolkit.cch.com/
http://www.businessownersideacafe.com
http://www.wl.office.com/

C. SAMOOCJENJIVANJE

http://www.cbsc.org/alberta/tbl.cfm?fn=self_analysis
http://www.profitguide.com/quizzes/entre.asp

http://www.bdc.ca/en/business_tools/entrepreneurial_self-Assessment/
selfassessment.htm?iNoC=1

http://mww.wd.gc.ca/apps/amianent.nsf

D. PLANIRANJE POSLOVANJA

http://www.cbsc/org/
http://www.morebusiness.com/

http://www.business.gov
http://www.businessnation.com/smallbiz.html
http://www.planware.org/busplan.htm
http://www.businessplans.org/business.html
http://mwww.bplans.com/sp/




Biljeske:




