lzuzetno je vaino da popis glavnih karakteristika
uklju€uje i uvazavanje najvisSih normi u podrudju zastite
okolisa, kao i postovanje najstrozih etickih normi i
pravila drustveno odgovornog poduzetnistva.



POKRETANJE POSLOVANJA

ZNACA] I SVRHA POSLOVNOG PLANA

U uvodnim poglavljima smo se bavili odabirom i
procjenom poduzetnicke ideje. Za sve one koji su u
komunikaciji vizualni tipovi sasvim je jasno da se
odabrana ideja mora nalaziti u podrucju koje odreduju
tri stoZzerne stvar, nasi ciljevi, raspoloZivi resursi i prilike
na trzistu.

Prilike na trzistu

Poslovni ciljevi Resursi i kapaciteti

Slika 2. Odabir ideje



No to nije jedino ogranicenje kod odabira poduzetnicke
ideje. Ona mora biti dobro uskladena s Zivotnom fazom
nase obitelji (vidi sljededi graficki prikaz).

osnutak izgradnja stabilizacija napusStanje starost
Slika 3. Faze izgradnje obiteljskog posla

Prakti¢no to znadi da profitabilan i likvidan projekt s
prihvatljivim rizikom nije dovoljno dobar za obitelj u
kasnim pedesetim godinama ako je vrijeme povrata
investicije 30 godina, kao npr. kod plantaze oraha za
proizvodnju orahovog drveta. Ovo je pravo mjesto za
raspravu o gospodarskom okruZzenju koje u znacajnoj
mjeri definira na$ poduzetnic¢ki poduhvat. Sasvim je
jasno da je lakSe biti uspjeSan u uspjesnoj ekonomiji i
zato svi buduéi poduzetnici trebaju odvojiti malo
vremena za analizu makroekonomskog okvira u
kojemu razvijaju svoj projekt (vidi sljedeci graficki
prikaz).



Prosperitet Recesija Depresija Oporavak

Slika 4. Faze gospodarskih ciklusa

Isto tako je vazno kakvo je stanje na trzistu kad je u
pitanju konkurencija.
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GLAVNI DIJELOVI POSLOVNOG PLANA

Poslovni plan je pisani dokument koji nam odgovara na
sva bitna pitanja: Sto, kako, zasto, do kada, kojim
sredstvima, gdje, itd.. On sluzi kao karta i kompas za
realizaciju poduzetni¢kog projekta i kao glavno sredstvo
komunikacije s nasim okruzenjem.

Glavni dijelovi poslovnog plana su:
1. Opisianaliza postojeée situacije
2. Organizacijski i marketing plan
3. Financijski plan

Detaljna struktura poslovnog plana dana je u obrascu
poslovnog plan Budi Uzor® kojeg kao nastavni materijal
dobivaju svi polaznici edukacije. Na ovom mijestu
detaljno éemo obraditi samo nekoliko najvaznijih stvari.

Vecina poduzetnika-pocetnika, kao i znacajan broj
konzultanata, prebrzo prelazi preko temeljnih stvari. U
izradi poslovnog plana preskacu izradu misije i vizije i
odmah, na samom pocetku doslovce ,jurisaju” na
kreiranje  marketing miksa, izraCun ekonomskih i
financijskih projekcija i pokazatelja uspjesnosti.
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Ciljevi

Misija

Slika 5. Tijek izrade poslovnog plana

Ovo nije prihvatljivo iz sasvim jednostavnog razloga, i
najbolji poslovni plan nece biti uspjesan ako nije
kvalitetno uklopljen u obiteljsku situaciju i Siri kontekst
nositelja.

Nakon uspjeSno napisane misije i vizije, prelazimo na
sljededu razinu, definiranje ciljeva i zadataka.
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Ovdje je izuzetni vazno razlikovati jedno od drugoga, a
tome najbolje pomaze sljededi tabelarni prikaz.

Ciljevi Zadaci
Popeti se na Mt. Everest Konzultacije sa Sir. Edmundom Hilarydo 1.
Svibnja
. Specifi¢ni

o Mierljivi

Vid)jivi i Dostizni

zazovnl Omogucavaju nagradu

Vremenski nisu ograniceni . -
Vremenski ograniceni

Slika 6. Definiranje ciljeva i zadataka
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EKONOMSKO

POLITICKO
OKRUZENJE

OKRUZENJE

D KONKURENCIJE U
ADOVOLJAVANJU POTRE

KUPACA
K
SOCIJALNO TEHNOLOSKO
OKRUZENJE OKRUZENJE

Slika 7. Odabir poduzetnicke ideje

Posljednji graficki prikaz u ovom poglavlju sinteticki
pokazuje nas dosadasnji rad na razvijanju poduzetnicke
ideje.
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IDENTIFIKACIJA I UPRAVLJAN]JE RIZIKOM
VEZANIM UZ PODUZETNICKU IDEJU

Kada se odlu¢imo za poduzetnicki poduhvat, onda to sa
sobom donosi odredeni rizik, jer ¢esto moramo napustiti
trenutacni posao, raditi dugo, ulozZiti vlastita sredstva,
posuditi novac i sve to bez garancije da ¢e se uloZeno
vratiti.

Poduzetnistvo i rizik su medusobno povezani pojmovi.
Kada poduzetnik odlué¢i uci u svijet poslovanja, time
svjesno ili nesvjesno preuzima rizik uspjeha ili neuspjeha
svog poduzetnickog poduhvata.

Pri Sto boljem i vjeStijem upravljanju rizikom mogu nam
pomoci nacela upravljanja rizicima.

Nacela glase:

1. Rizici su nuZno povezani s postizanjem gospodarskog
uspjeha.

2. Niti jedna aktivnost ili odluka ne smije povlaciti rizik
opstanka organizacije.

3. Rizici prihoda moraju biti primjereno nagradeni
nastalom rentom.

4. Rizike treba usmjeravati putem instrumenata sustava
upravljanja rizicima.

15



Istrazivanje na uzorku od 79 menadzera velikih hrvatskih
poduzeca pokazuje da hrvatski menadzeri imaju veliku
sklonost riziku (59%), u odnosu na (41%) s niskom
sklonoscu riziku, Sto je karakteristicno za neuredeno
trziSte. Nadalje, muskarci su skloniji riziku (75%) od Zena
(25%). Istovremeno u vrhovnom menadimentu je 75%
muskaraca u odnosu na samo 25% Zena. Rezultati
pokazuju da sklonost riziku opada sa staroscu
menadZera. Nadalje, menadZeri u financijskom sektoru
manje su skloni riziku. U idealnom slu¢aju odgovornost
za rizike preuzimaju svi zaposleni, odnosno, sustav
upravljanja rizicima treba Zivjeti u glavi svakog
zaposlenog.

Upravljanje rizikom moZe biti veoma zahtjevno, no nije
nemoguce.
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SWOT ANALIZA

SWOT je akronim koji stoji za Strenght (snage),
Weaknesses (slabosti), Opportunity (prilike) i Threats
(prijetnje). SWOT analiza je jedan od najvaznijih alata za
analizu poduzec¢a. SWOT analiza je alat za upoznavanje
situacije u poduzecu i analizu okruzenja. Pomocu nje
mozete utvrditi gdje je poduzece najjace (koje poduzece
ima vrline ili konkurentske prednosti) nadalje gdje je
najslabije; koji potencijal ima tj. gdje postoji slobodan
prostor za rast i razvitak i koje mu opasnosti pijete iz
okoline. Kada koristimo SWOT analizu moZemo bolje
razumjeti i nasu okolinu. Podatke koje dobijemo SWOT
analizom mozemo iskoristiti za odluke koje su vazne za
strategiju poduzeda, kao i za formuliranje misije i vizije
poduzeca, odredivanje bududih strateskih poteza i
slicno...

Kod SWOT analize je jako vazna objektivnost. Ovo je
posebice vazno ako je radi zaposlenik poduzeéa, onda
mora biti objektivan jer na taj nacin ée prepoznati
prijetnje i prilike, ojacati snage i smanijiti slabosti. Bez
objektivnosti ne¢e modi identificirati mane ili opasnosti
iz okoline na koje treba obratiti paznju. | jos je dobro da
vise ljudi rade ovu analizu jer se na taj nacin dobije vise
rieSenja ili identificira viSe nedostataka.
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Prednosti i nedostaci SWOT analize:
a) Prednosti SWOT-a:

- pomocu SWOT analize moZemo uskladiti organizacijske
snage i slabosti s prilikama i prijetnjama na trzistu

- moZe pruziti dobru bazu za formuliranje strategije
poduzeda

b) Nedostaci SWOT-a:

- nije dobra za dugorocno odludivanje
- nakon dobijenih informacija iz analize, ljudi ¢esto ne
znaju $to s njima ili kako ih primijeniti

Pozitivno Negativno
Unutarnje Snage Slabosti
Vanjsko Prilike Prijetnje

Slika 8. SWOT matrica
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Kod SWOT analize je vazno da se radi kao matrica jer je
tako najpreglednija.

SWOT analiza je odli¢an alat za procjenu
poduzetnicke ideje u svim fazama razvijanja
poduzetnickog projekta.
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MARKETING PLAN

Marketing plan je vazan dio poslovnog planiranja, a
moze biti iskazan kao samostalan dokument ili dio
poslovnog plana. Radi se o pisanom dokumentu koji
obuhvac¢a niz aktivnosti koje treba provesti. lzrada
marketing plana zahtjeva upoznavanje industrije u kojoj
se posluje uz usporednu analizu vlastitog poslovanja.
Kakav ¢e u konacnici biti marketing plan, najve¢im
dijelom ovisi o specifi¢nosti proizvoda/usluga koji ¢e se
prodavati, karakteristika ciljnog trZista tj. potencijalnih
kupaca i korisnika proizvoda/usluga.

Marketing planom Zeli se definirati sustav koji ce
omoguciti ucinkovitu prezentaciju i prodaju odredenog
proizvoda il usluge potrosa¢ima, kao i stvaranje
pozitivnog imidzZa tvrtke u javnosti. Stoga nam marketing
plan treba pruziti informacije o]
potrosacima/klijentima/korisnicima, predstaviti
postojeéu konkurenciju na trzistu, opisati okolinu,
(zakonodavstvo, propise, stanje tehnologije, drustveno
kulturne uvjete), utvrditi kojoj trziSnoj niSi pripada
poduzece.

Osnovni dijelovi marketing plana su:
) Glavni sazetak i pregled sadrzaja

U saZetku marketing plana potrebno je dati kratki
pregled plana sa glavnim ciljevima, preporukama i
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osvrtom na kratku povijest poduzeca, trenutno stanje,
management, marketing i raspolozZive financije.

J Analiza prilika i dogadaja (prilike/prijetnje,
snage/slabosti)

J Sadasnja marketinska pozicija odnosno analiza
postojeéeg stanja

Kod analize postojeceg stanja, preporuca se napraviti
opis proizvoda i usluga obuhvacenih marketing planom,
a zatim provesti analizu postojec¢ih podataka o prodaji,
trzistu, kanalima distribucije, troSkovima, profitu,
konkurentima, makrookruzju, te gdje se poduzece
trenutno nalazi.

. Prognoza poslovanja

Prognoza poslovanja usko je povezana s analizom
postojeéeg stanja, jer svaki daljnji korak ovisi o
prethodnim dogadajima i trenutnoj situaciji u kojoj se
vasa tvrtka nalazi. Prognozom poslovanja Zeli se
predvidjeti svi elementi poslovanja odnosno definirati:

Velicina trZista
Strategija rasta prodaje
Prodajne kvote

Cijene

Proracun za oglasavanje

O O O O O

Prognoze mogu biti subjektivne temeljene na necijoj
intuiciji, misljenju ili subjektivnoj ocjeni, a mogu se
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temeljiti i na objektivnim metodama koje su
unaprijed odredene.

J Ciljevi marketinga

Ciljevi marketinga trebaju biti primjereni situaciji i
okruzenju u kojem se nalazi tvrtka, prihvatljivi za tvrtku,
ostvarivi, fleksibilni, mijerljivi, motivirajuéi i razumljivi
zaposlenicima.

o Strategija marketinga

Strategija marketinga predstavlja Siroki marketing
pristup koji ¢e sluziti u svrhu ostvarivanja marketing
ciljeva.

Za donoSenje strateskih odluka, tj. definiranje strategije
marketinga Cesto se koriste sljedeée metode:

1. PORTFOLIO MATRICA koje u odnos

promatranja  stavljaju dvije varijable:
privianost trZista i snagu poduzeda.
Naime, potrebno je napraviti analizu
snage poduzeéa obzirom na njegovu
lokaciju, tehnoloske prednosti, iskustvo,
izgraden imidz, kvalitetu isl.
Analiza privlaénosti trziSta moze se
promatrati kroz veli¢inu ciljanog trzista,
visinu potrazinje, trzisne cijene,
dostupnost sirovina i visinu ponude
konkurentskih proizvoda.
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Snage Poduzeca

Privlacnost trzista

Lokacija
Tehnoloska prednost
Raspolozivo iskustvo
Ljudski potencijal
Kvaliteta proizvoda
Izgraden imidz i
prepoznatljivost na
trzistu
Profitabilnost

Velicina ciljnog trzista
Visina potraznje

Visina postojece ponude
TrziSne cijene

Pravni propisi
RaspoloZivost sirovina
Raspolozivi distribucijski
kanali

Slika 9. Portfolio matrica

2. ZIVOTNI CIKLUS PROIZVODA se odnosi na
utvrdivanje  poloZaja proizvoda ovisno o
njegovom Zzivotnom vijeku. Ukoliko se radi o
novom trzistu, strateske odluke mogu biti
usmjerene prema postizanju prvenstva na
novom trzistu ili ranog nastupa, ali ne u ulozi
prvoga. Tre¢a mogucnost je kasni nastup na novo

trziste.

Vasa marketinska strategija moze biti i povecanje udjela
na vec postojeéem trzistu kroz diferencijaciju proizvoda i
postizanje razlikovnog efekta koji ima pozitivan ucinak
na potrosaca. Osim utvrdivanja i oja¢avanja polozZaja na
veé postojeCem trzistu, strateSka odluka moze biti i

povlacenje.



J Taktika marketinga

Pomoc¢u marketinSke taktike odlu¢it ¢emo o nacinu
provodenja strategije. Taktika marketinga moZe biti
temeljena na samom proizvodu/usluzi ovisno o njihovim
karakteristikama, zatim moZe se primijeniti cjenovna
taktika, prodajna s distribucijom ili taktika promocije.

J Financijske projekcije i proracuni

Financijske projekcije i proracuni za provedbu marketing
plana ovise o industriji u kojoj poslujete. Marketing nije
neophodan za sve djelatnosti, jer je ponekad dovoljno
da se za vas Cuje u specijaliziranim krugovima, a ponekad
su za uspjeh neophodne promotivne kampanje putem
kojih éete se predstaviti na trzistu.

Proracun za provedbu marketing plana obuhvada
projeckiju financijskih sredstava potrebnu za provedbu
svih planiranih aktivnosti, projekciju prodaje odnosno
prihoda te fiksne i varijabilne troskove za proizvode
obuhvacéene  marketing planom u definiranom
vremenskom razdoblju.

) Provodenje i kontrola marketinga

Zavrsna faza je plan provodenja i uspostavljanje sustava
kontrole. Kontrola ostvarivanja je i preduvjet za uspjesno
ostvarivanje plana. Stoga treba pratiti sve taktike i
strategije, te kontinuirano usporedivati realizaciju s
postavljenim planom
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EKONOMSKO - FINANCIJSKA ANALIZA

Kako biste provjerili trznu utemeljenost vase poslovne
ideje, odnosno utvrdili da |i ¢ete uspjeSno poslovati i
ostvarivati planirane pozitivne rezultate, potrebno je
provesti  detaljnu  ekonomsko-financijsku  analizu
poslovanja predvidenog poslovnim planom. Osim
utvrdivanja poslovnog rezultata, ova ¢e vam analiza
omoguciti uvid u utjecaj pojedinih elemenata vase
djelatnosti na ukupan rezultat poslovanja.

Osnovni elementi koje je potrebno obuhvatiti ovom
analizom su:

\' formiranje ukupnog prihoda

V' ulaganje u osnovna sredstva i opremu
v poslovni rashodi

v ulaganja u obrtna sredstva

v izvori financiranja i obveze

v ra¢un dobiti i gubitka

v financijski tijekovi poslovanja

v bilanca poslovanja

U dogovoru s vasim knjigovodom izradite navedene
preglede podataka i tabelarne prikaze.
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Formiranje ukupnog prihoda

Ukupni prihod formirate zbrajanjem vrijednosti svih
prodanih proizvoda ili izvrSenih usluga (uglavnom izlazni
racuni). Prikazite prihodovne podatke za svaki proizvod
po vrsti, koli¢ini i financijskoj vrijednosti.

Ulaganja u osnovna sredstva i opremu

Osnovna sredstva i oprema su dio ukupnih sredstava
koja se upotrebljavaju u razdoblju duljem od jedne
godine ( zemljista, oprema, gradevinski objekti patenti i
slicno). TroSak osnovnih sredstava se formira kroz
obracun amortizacije za svako osnovno sredstvo.
Amortizacija utvrduje vrijeme trajanja osnovnog
sredstva i vrijednost troska kojim ¢e se teretiti
poslovanje odredenog poslovnog razdoblja.

Poslovni rashodi

Poslovni rashodi obuhvaéaju materijalne troskove, place
zaposlenika i ostala placanja za obavljeni rad na
proizvodniji ili pruzanju usluga i amortizaciju. Osnova za
utvrdivanje poslovnih rashoda su rashodovni elementi
koji su do sada spominjani u uputama za izradu
poslovnog plana. Neki od njih su:

o normativi utroSka materijala
o normativi utroska rada i sl.
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Ulaganja u obrtna sredstva

Ulaganje u obrtna sredstva je kupovina ili drugi oblici
ulaganja u proizvodnju ili usluznu djelatnost, kako bi se
one mogle obaviti To je nabavka sirovina i
repromaterijala i ostalih elemenata koji ulaze u
supstancu proizvoda koje proizvodite ili usluge koju
pruZate korisnicima.

Izvori financiranja i obveze

Jedan od osnovnih preduvjeta financijske izvedivosti
vaSe djelatnosti je pravodobno imanje i raspolaganje
sredstvima za financiranje ulaganja u osnovna i obrtna
sredstva. Kao izvori tih sredstava postoje tri osnovna
pojavna oblika sredstava:

o vlastita sredstva
o tuda sredstva (donacije)
o posudena sredstva (kredit)

Racun dobiti i gubitka

Racun dobiti i gubitka daje pregled ukupnih prihoda i
rashoda poslovanja. On nam pokazuje njihov odnos i
njihovu razliku (dobitak ili gubitak). Prihodi i rashodi se
prikazuju grupirano, ovisno o prirodi poslovanja kako su
nastali kao:

o prihodi od prodaje proizvoda i usluga u zemlji
o prihodi od prodaje u inozemstvu
o prihodi od prodaje izravno kupcima
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prihodi od prodaje preko posrednika

ostali poslovni prihodi

materijalni rashodi (troskovi)

troSkovi osoblja, troskovi usluga i ostali poslovni
rashodi

o amortizacija

O O O O

Financijski tijekovi poslovanja

Analiza financijskih tijekova sluZzi za utvrdivanje
dospijeca obveza i priljeva prihodovnih sredstava.
Planiranjem i pra¢enjem ovih tijekova osiguravamo da u
svakom trenutku moZemo izvrSavati svoje obveze.

Bilanca

Bilanca je dokument koji prikazuje stanje cjelokupne
imovine, obveza i kapitala nekog poslovnog subjekta.
Bilanca iskazuje sva poslovna sredstva i izvore
financiranja poslovnih sredstava. Cine ju dvije osnovne
grupe podataka :

o aktiva - poslovna sredstva
o pasiva - izvori poslovnih sredstava
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