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PREDGOVOR

Izrada ovog prirucnika dio je projektnih aktivnosti Projekta prekograni¢ne suradnje pod
nazivom: ,,Program edukacije iz podrucja pripreme i provedbe europskih projekata
iz EU fondova” pod referentnim brojem 021-RH-RS-2025, prema Programu
prekogranicne suradnje izmedu Republike Hrvatske i Republike Srbije za 2025. godinu,
KLASA: 971-01/24-35/4, URBROJ: 538-07-1-1/220-24-2 od 16. prosinca 2024. godine.
Program prekograni¢ne saradnje izmedu Republike Hrvatske i Republike Srbije financira
Ministarstvo regionalnoga razvoja i fondova Europske unije Republike Hrvatske. Projekt
provode Veleuciliste Lavoslav Ruzicka, Vukovar, Republika Hrvatska kao vodeci partner,
1 Hrvatski poslovni klub, Beograd, Republika Srbija kao partner. Cilj ovog prirucnika je
upoznavanje polaznika sa poduzetnickim procesom u uzem smislu, od samih pocetaka pa
sve do trenutka lansiranja poduzetnickog poduhvata. Poseban naglasak dan je na obuci
buduéih poduzetnica i poduzetnika za pripremu i provedbu projekata financiranih
fondovima Europske unije.

U sklopu ovog projekta provedene su i specijalizirane radionice s ciljem izgradnje
poduzetnickih kompetencija te liderskih i mentorskih vjestina neophodnih za samostalan
i timski rad u ranim stadijima razvoja poduzetni¢kog pothvata. Naglasak je dan na
upotrebu suvremenih alata i tehnika; od traganja za poslovnim prilikama, dolaska do
poslovne ideje, analize poslovnog okruzenja, kreiranja poslovnog modela i izrade
poslovnog plana, registracije poduzeca, organizacije poslovanja, prijave na natjecaje i EU
fondove, privlacenja alternativnih eksternih izvora financiranja rasta i razvoja tvrtke te
jacanju liderskih 1 mentorskih kompetencija buducih poduzetnica i poduzetnika.

Europski fondovi predstavljaju danas klju¢ni instrument Europske unije za poticanje
gospodarskog, druStvenog 1 teritorijalnog razvoja drzava clanica. Kroz financijske
instrumente poput Europskog fonda za regionalni razvoj (ERDF), Europskog socijalnog
fonda plus (ESF+), Kohezijskog fonda, te programa poput Interreg 1 Horizon Europe,
omogucuje se provedba projekata koji doprinose zapoSljavanju, inovacijama,
obrazovanju, odrzivom razvoju i jacanju institucionalnih kapaciteta. Ovaj priruc¢nik
izraden je s ciljem da pruZzi prakticne smjernice korisnicima koji Zele osmisliti, prijaviti i
provesti projekt financiran sredstvima EU fondova. Namijenjen je svim potencijalnim
prijaviteljima: poduzetnicima, udrugama, javnim tijelima, jedinicama lokalne i
regionalne samouprave, kao i obrazovnim ustanovama.



1. UVOD - PODUZETNICKI EKOSISTEM KAO PREDUVJET
RAZVOJA PODUZETNISTVA

Ekonomska literatura Poduzetnistvo smatra danas odlu¢uju¢im ekonomskim ¢imbenikom
koji je pokretac razvoja nacionalnih ekonomija, kao i okidacem inovacija koje drasti¢no
mijenjaju zivotno okruzenje. PoduzetniStvo ima znacajnu ulogu u gospodarskom rastu, te
doprinosi ekonomskom razvoju, povecanju druStvenog i privatnog bogatstva, kao i
stvaranju znacajne dodate vrijednosti.

Poduzetnicki ekosistemi definirani su kao skup meduzavisnih aktera i Cimbenika
koordiniranih na takav nacin da omogucéuju produktivno poduzetnistvo na odredenoj
teritoriji (Petkovi¢, 2017). Moore (1993) bio je jedan od prvih autora koji je ekosistem,
njegove elemente i zakone transformirao u ekonomiju sa idejom zajednice organizacija i
pojedinaca koji medusobno djeluju u poslovnom kontekstu. Izraz je, medutim, relativno
nov za poduzetnicku zajednicu riziénih poduzetnicki poduhvata. Moorovu misao nastavio
dalje Spilling (1996) sa vlastitom teorijom o poduzetni¢kom sistemu kojom on opisuje
sloZenu i raznoliku interakciju ucesnika, njihove uloge i ¢cimbenike okruzenja u odredenoj
zatvorenoj geografskoj povrsini ili zajednici. Nesto ranije Van de Ven (1993) je veé
povezao ucesnike ovog sistema sa procesom stvaranja rizicnih poduzetnickih poduhvata
1 tako dodao vazan dio zagonetki poduzetnickog ekosistema (iz Schvarzkoph, 2016).

Daniel Isenberg (2011) opisuje komponente poduzetniStva, te razvija model prema kojem
se svaki poduzetnicki ekosistem sastoji od Sest glavnih domena:

1. Politika: od liderstva do vlade

2. Financije: financijski kapital kao $to su poslovni andeli ili rizi¢ni kapital

3. Kultura: od drustvenih pric¢a do drustvenih normi

4. Podrska: od infrastrukture za podrSku poduzetniStvu do nevladinih
organizacija

5. Ljudski kapital: od radne snage do obrazovnih ustanova

6. Trzista: od mreza do kupaca (iz Schwarzkopf, 2016, str.24)

S ciljem daljeg objasnjavanja znacaja i utjecaja poduzetnickog ekosistema na gospodarski
rast, posljednjih nekoliko godina, taj se model unaprijedio dodavanjem novih varijabli.
Svjetski ekonomski forum (The World Economic Forum) je 2013. godine dizajnirao novu
verziju (Slika 1), u saradnji sa Univerzitetom Stanford i kompanijom Ernest Young, te je
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u svom ,Rezimeu izvjeStaja za godiSnji skup novih Sampiona“ iznio trecu i
najobuhvatniju shemu poduzetni¢kog ekosistema (Schwarzkopf, 2016, str.27).

Slika 1. Poduzetnicki ekosistem — model Stanford University — Ernest Young

PODUZETNICKI EKOSISTEM J

Mentori ‘ » ‘ ‘ Il

Dostupna | | Ljudski kapital | |Financiranje| | Savjetnici | |Regulatorni okvir| Obrazovanje| |Vodeci fakulteti| | Kulturna

trzidta Radna snaga i financije Podrska i infrastruktura i trening kao katalizatori| | podrska
Sistemi

Izvor: The World Economic Forum, 2013, navedeno u Schwarzkopf, 2016, str.27.

Kao $to se vidi iz slike 1, mentori zauzimaju jednu od centralnih ulogu u podrsci
poduzetnicima u nastajanju (engl. Nascent entrepreneur) posebno u ranim fazama
pokretanja projekata. Uloga mentora/savjetnika posebno dolazi do izrazaja u malim post
tranzicijskim ekonomijama, kakva su ekonomije Hrvatske, Srbije, kao i1 ostalih
tranzicijskih zemalja u okruZenju. U ranim fazama pokretanja poslovne aktivnosti
1zuzetno je visoka ranjivost 1 mortalitet novoformiranih poduzetnic¢kih poduhvata uslijed
nedostatka poduzetni¢kih znanja, ograni¢enog pristupa izvorima financiranja pocetnickih
poduzetni¢kih poduhvata, kao i slabo razvijene mreze socijalnog (druStvenog) kapitala
To su najceSc¢e 1 glavni razlozi neuspjeha poduzetnika pocetnika. Stoga je znacaj ovoj 1
sli¢nih projekata izniman.

Poduzetnike dijelimo na tradicionalne poduzetnike (poduzetnici u malim, najceSce
obiteljskim tvrtkama), a medu njima poduzetnike koji iskoriStavaju uocene prilike i na
poduzetnike iz nuzde, ili pak poduzetnike iz koji svoj poslovni projekt razviju iz hobija.
Zatim imamo poduzetnike u velikim korporacijama (tzv. intrapoduzetnike), koji zele
ostvariti uspjeh poduzetni¢kog projekta unutar nekog velikog poduzeca, poduzetnike koji
ulaze iz poduhvata u poduhvat (serijske poduzetnike). Sre¢emo se danas i1 sa
poduzetnicima u neprofitnim asocijacijama i javnim poduzecima (tzv. drustveni
poduzetnici). U posljednje se vrijeme u poduzetnickoj literaturi, zbog specifi¢nosti
funkcioniranja principa poduzetniStva, sreemo se 1 sa terminima kao S§to su
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poduzetnistvo mladih, poduzetniStvo Zzena, te posebno socijalno (drustveno)
poduzetnistvo. PoduzetniStvo mladih povezujemo sa pokretackim (start-up)
poduzetnistvom. Zajednicko svim gore navedenim tipovima poduzetnika je strast i Zelja
za promjenama, spremnost na djelovanje bez oklijevanja, cesto u uvjetima povecanog
rizika i neizvjesnosti, eksploatirajuci inovaciju timskim radom, stvarajuci novu vrijednost
koja ce biti prihvacena na trzistu. (Petkovic¢, 2020).

Poduzetnistvo je posebno vazan u ¢imbenik u zemljama u razvoju. U Hrvatskoj, kao i u
Srbiji, te ostalim posttranzicijskim zemljama u razvoju, mala i srednja poduzeca (MSP)
predstavljaju vise od 99% registriranog broja poduzeca. Poduzetnici i male obiteljske
tvrtke, ali 1 obrti te ostali modeli bavljenja poduzetnisStvom (udruge, zadruge, zaklade
itd.), nalaze se u sredistu svih modela poduzetnickih ekosistema. Posebno mjesto tu ¢ine
mladi poduzetnici u nastajanju.

Poduzetnistvo, prema najkracoj klasicnoj definiciji, predstavlja aktivnost usmjerenu na
identificiranje i iskoriStavanje poduzetnickih prilika, a poduzetnicke prilike proizlaze iz
trziSnih promjena. Danasnje suvremeno i brzo promjenjivo poslovno okruzenje teoretski
predstavlja vrlo potencijalan krajolik za poduzetnicke aktivnosti. Medutim uvjeti
poslovanja, kao i pravila prema kojima se poduzetnici trebaju ponasati, znatno su se
promijenili. Globalizacija 1 primjena suvremene informacijske 1 komunikacijske
tehnologije drasticno su promijenili pravila ponasanja poduzetnika. Vremena
poduzetniStva s brzim poslovnim uspjehom s kraja proslog stolje¢a ve¢ davno trebala biti
zaboravljena. Poduzetnike koji jo§ uvijek poduzimaju poslovne aktivnosti s idejom
,prekono¢nog* ostvarenja visokih profita ne ocekuje sjajna buduénost, stoga je krajnje
vrijeme okrenuti se znanstveno utemeljenom strateSkom promisljanju 1 planiranju u
poduzetnistvu, kako na mikro, tako 1 na makro razini (Kolakovi¢, 2020).

GEM (Global Entrepreneurship Monitor) definira poduzetnicke ekosisteme kao ,,skup
meduzavisnih aktera i faktora koordiniranih na takav nacin da omogucavaju produktivno
poduzetnistvo na odredenoj teritoriji, uvijek na podnacionalnom nivou*.'Verzija modela
poduzetni¢kog ekosistema Stanford Univerziteta i kompanije Ernest Young ima osam
glavnih domena ili stupova kako ih nazivaju. U tabeli 1 dat je detaljan pregled komponenti
svih osam stupova poduzetnickog ekosistema.

! https://www.gemconsortium.org/.
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Tabela 1. Komponente stupova poduzetnickog ekosistema

KOMPONENTE STUPOVA PODUZETNICKOGA EKOSISTEMA

Dostupna trzista

Ljudski kapital / Radna snaga

Domace trziste - Velika poduzec¢a kao kupci
Domace trziste - MSP kao kupci

Domace trziste - Vlada kao kupac

Medunarodno trziste - Velika poduzeca kao kupci
Medunarodno trziste - MSP kao kupci
Medunarodno trziste -Vlada kao kupac

Talent za menadzment

Tehnicki talent

Iskustvo u poduzetni€kim poduzec¢ima
Dostupnost outsourcing usluga
Pristup imigrantskoj radnoj snazi

Financiranje i financije

Sustavi podrske

Prijatelji i obitelj

Poslovni andeli

Privatna imovina

Fondovi rizi€noga kapitala
Pristup kreditima

Mentori/savjetnici
Profesionalne usluge
Inkubatori/akceleratori
Mreze poduzetnika

Regulatorni okvir i infrastruktura

Obrazovanje i trening

Lako¢a pokretanja poduzec¢a

Porezne olaksice

Zakonodavstvo i politike naklonjene poduzetnistvu
Pristup osnovnoj infrastrukturi (npr. voda, el.
energija)

Pristup telekomunikacijama i Sirokopojasnom
internetu

Pristup prometu

RaspoloZiva radna snaga s poduzetnickim
obrazovanjem

Raspoloziva radna snaga s fakultetskim
obrazovanjem

Treninzi oblikovani prema specifi¢nim potrebama
poduzetnika

Vodeci fakulteti kao katalizatori

Kulturna podrska

Vode¢i fakulteti promoviraju kulturu postovanja za
poduzetnistvo

Vodedi fakulteti igraju klju€énu ulogu u kreiranju ideja

za nova poduzec¢a
Vode¢i fakulteti igraju klju€nu ulogu u opskrbljivanju
diplomaca novim poduzecima

Tolerancija na rizik i pogreske
Preferencije prema samozapoSljavanju
Price o uspjehu/modeli za uzor

Kultura istrazivanja

Pozitivna slika poduzetnistva
Slavljenje inovacija

Izvor: The World Economic Forum (iz Schwarzkopf, 2016, str.28).




Istrazivanje o poduzetnickim ekosistemima sazeto je u radu Erika Stama (2015) sa
Univerziteta u Utrehtu?, i prikazano je u modelu koji ima tri glavna rezultata koja
proizlaze iz poduzetni¢kog ekosistema:

e Inovativni startupovi,
e Brzorastu¢i startupovi, i
e Poduzetnicke aktivnosti zaposlenih (npr. inovacije u postoje¢oj organizaciji).

Pritom se stvara vrijednost je u slijede¢im oblastima: produktivnost, prihod, zaposlenost
1 druStveno blagostanje.

Slika 2. Stamov model poduzetnickog ekosistema

Kreiranje vrijednosti

ISHODI Produktivnost‘ | Prihodi ‘ ’Zaposlenost Blagostanje

1

Poduzetnicke aktivnosti

REZULTATI Inovativni startupovi Brzorastudéi startupovi
|

i

Elementi poduzetnickoga ekosistema

Poduzetnicke aktivnosti
zaposlenih

SISTEMSKI Podrska usluge/
UVJETI Mreze Vodstvo Financije ‘ Talent Novo znanje posrednici
OKVIRNI Formalne Fizicka iy

UVJETI | institucije A infrastruktura FEERAE

Izvor: Stam, 2015.

Top 15 startup ekosistema, prema casopisu Poduzetnik (Entrepreneur) su: Silicijska
dolina, New York, Los Angeles, Boston, Tel Aviv, London, Chicago, Seattle, Berlin,
Singapur, Pariz, Sao Paulo, Moskva, Santiago de Cile i Bangalore.

2 Stam, E. (2015) Entrepreneurial Ecosystems and Regional Policy: A sympathetic Critique. European
Planning studies, 23(9), 1759-1769. Available at http://www.uu.nl/organisatie/utrecht-university-school-
of-economics-use/onderzoek/publicaties/discussion-papers/2015
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2. KORACI U PRIPREMI PRIJAVE PODUZETNICKOG
PROJEKTA ZA FINANCIRANJE FONDOVIMA

U ovom prakticnom poglavlju priru¢nika predstavljena je temeljna uloga i znacaj
europskih fondova u financiranju projektnih aktivnosti poduzetnika s ciljem olaksanja
razumijevanja podjela i klju¢nih namjena pojedinih EU fondova. Jasno razumijevanje
diferencijacije EU fondova smanjuje rizik od pogresnog tumacenja njihove namjene,
pogresne prijave, te doprinosi kvalitetnijem planiranju same prijave projekta.

2.1. Sto su EU fondovi i koja je njihova uloga

Europska unija, kao politi¢ko te glavno izvr$no tijelo Europske unije, koristi svoje
fondove kao klju¢ni instrument za pomo¢ i ulaganje u razvoj drzava ¢lanica. Pritom treba
svakako imati u vidu da EU fondovi nisu ,,darovana sredstva” bez pravila, ve¢ strogo
strukturiran sustav financiranja projekata koji doprinose zajednickim europskim
ciljevima. Svrha EU fondova je smanjiti razvojne razlike medu regijama, potaknuti
inovacije, ojacati gospodarstva, unaprijediti zaposljavanje, promicati druStvenu
ukljucenost te osigurati odrzivo upravljanje resursima i okolisem.

EU fondovi predstavljaju financijski okvir za projekte koji imaju mjerljiv ucinak na
drustvo, gospodarstvo ili okoli§. Drzave Clanice nisu samo korisnici sredstava ve¢ su 1
sukreaori zajednickih politika EU, strateskih prioriteta 1 viSegodiSnjih financijskih okvira.
Svaki fond stoga ima jasno definiranu svrhu, ciljne skupine i tipove projekata koje je
moguce financirati.

Uloga EU fondova viSestruka je 1 obuhvaca:

a) Poticanje gospodarskog razvoja i konkurentnosti - EU fondovi financiraju
projekte koji jaCaju kapacitete poduzetnika, potiCu inovacije, razvijaju nove
tehnologije 1 poboljSavaju poslovnu infrastrukturu. To ukljucuje ulaganja u
digitalizaciju, istraZivanje i razvoj, zelene tehnologije, razvoj vjestina 1 medunarodnu
konkurentnost.

b) Smanjivanje regionalnih razlika - u mnogim drzavama ¢lanicama postoje znacajne
razlike u razvoju pojedinih regija. EU fondovi usmjereni su na ravnomjerniji razvoj,
ulaganje u ruralna, izolirana i ekonomski slabija podrucja, te stvaranje jednakih uvjeta
za Zivot 1 rad.
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c) Unapredenje kvalitete Zivota - EU fondovi financiraju obrazovne programe, mjere
zaposljavanja, socijalne usluge, zdravstvenu infrastrukturu, kulturne sadrzaje, mreze
javnog prijevoza i druge aktivnosti koje poboljSavaju svakodnevni zivot gradana.

d) Jacanje ljudskih potencijala - kroz programe obrazovanja, osposobljavanja i
cjelozivotnog ucenja, EU fondovi doprinose povecanju zaposljivosti, kompetencija i
konkurentnosti radne snage. Ovo je posebno vazno u kontekstu digitalne tranzicije 1
novih trzi$nih potreba.

e) Podrska okoliSnoj odrzivosti - zeleni projekti ¢ine sve veci udio financija; od
energetske ucinkovitosti 1 obnovljivih izvora energije do zastite prirode, gospodarenja
otpadom 1 prilagodbe klimatskim promjenama. EU fondovi time pridonose
dugoroc¢noj odrzivosti okoliSa i stvaranju ekoloski prihvatljivih zajednica.

f) Razvoj infrastrukture i javnih usluga - velik dio sredstava ulaze se u prometnu,
komunalnu, zelenu, digitalnu i drustvenu infrastrukturu. Time se stvaraju preduvjeti
za gospodarski rast te podize kvaliteta javnih usluga.

g) Unaprjedenje upravljanja i administrativnih kapaciteta - EU fondovi pomaZzu
javnoj upravi u modernizaciji, digitalizaciji procesa, jacanju institucionalnih
kapaciteta i povecanju ucinkovitosti u pruzanju javnih usluga.

» Napomena za korisnike priru¢nika

o EU fondovi su instrumenti financiranja projekata koji doprinose razvojnim ciljevima
EU.

o Njihova uloga je smanjiti razvojne razlike, potaknuti inovacije, osnaziti gospodarstvo
1 poboljsati kvalitetu Zivota.

e Sredstva EU nisu ,,poklon”, nego ulaganje u projekte javne i privatne vrijednosti.

o Kljucna podrugja financiranja ukljucuju gospodarstvo, okolis, inovacije, obrazovanje,
zaposljavanje, socijalnu uklju€enost i infrastrukturu.

2.2. Vrste EU fondova i kako funkcioniraju

EU fondovi su sloZen sustav financijskih instrumenata koje Europska unija koristi kako
bi ostvarila svoje razvojne ciljeve. Za prijavitelje projekata za financiranje putem EU
fondova vazno je razumjeti razliite tipove fondova, nacine upravljanja njima i strategije
financiranja, jer to znacajno utjece na odabir fonda i1 programa koji je najprimjereniji za
prijavu odredenog projekta. EU fondovi se opcenito dijele na dvije glavne kategorije:
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1.

2.

Strukturni i investicijski fondovi (ESI fondovi) — to su fondovi kojima
upravljaju drzave Clanice (u partnerstvu s EU), i sluze dugoro¢nim razvojnim
ciljevima.

Programi izravnog upravljanja — ovim programima upravlja izravno Europska
komisija, Cesto s medunarodnim partnerstvima 1 velikim istrazivackim,
obrazovnim ili okoliSnim projektima.

Ad. 1. Europski strukturni i investicijski fondovi (ESI fondovi)

ESI fondovi ¢ine temelj kohezijske politike Europske unije i usmjereni su na smanjenje
gospodarskih, socijalnih i teritorijalnih razlika medu regijama.

Prema EUR-Lexu, pet glavnih ESI fondova su: ERDF, ESF, Kohezijski fond, EAFRD i
EMFF,

1.

Europski fond za regionalni razvoj (ERDF) — glavna svrha ovog fonda je
smanjenje razlika izmedu regija 1 jaanje konkurentnosti. ERDF sufinancira
ulaganja u infrastrukturu, istraZzivanje i1 razvoj, pomo¢ malim i1 srednjim
poduzecéima, energetski uc¢inkovite tehnologije.

Kohezijski fond (Cohesion Fund) — namijenjen je drzavama ¢lanicama s BDP-om
ispod 90 % prosjeka EU-a. Fokus mu je na razvoj i povezivanje infrastrukture,
zaStitu okoliSa 1 transport (prometne mreZe, energetska ucinkovitost, projekti
zastite okolisa itd.)

. Europski socijalni fond plus (ESF+) — predstavlja glavni fond za razvoj ljudskog

kapitala. Financira programe obrazovanja, zapoSljavanja, socijalne inkluzije,
osposobljavanja 1 prilagodbe radne snage. Podrzava mjere kao Sto su
prekvalifikacija nezaposlenih, obrazovanje ranjivih skupina i integracija na trziste
rada.

Europski poljoprivredni fond za ruralni razvoj (EAFRD) — obuhvaca ulaganja u
ruralna podrucja: modernizacije poljoprivrede, diversifikacije prihoda (npr.
Razvoj agroturizma), zastitu okoliSa, poboljSanje infrastrukture na selu, itd.

. Europski fond za pomorstvo, ribarstvo i akvakulturu (EMFF) — podrzava odrziva

ribarska gospodarstva, zaStitu morskog okoliSa 1 inovacije u akvakulturi.

3 Izvor EUR-Lex
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Ad. 2. Programi izravnog upravljanja

Ovi programi su pod izravnim upravljanjem Europske komisije i ¢esto ukljucuju
medunarodne partnere, posebno u sektorima istrazivanja, obrazovanja i okolisa. Neki od

najvaznijih programa su*:

Horizon Europe — program za istrazivanje i inovacije: znanstveni projekti,
tehnoloski razvoj i medunarodne suradnje.

Erasmus+ — obrazovanje, mobilnost, mladi i sport.

LIFE program — okolis i klimatske promjene.

Creative Europe — kulturni i kreativni sektor.

Digital Europe — digitalna transformacija, umjetna inteligencija, kiberneticka
sigurnost.

2.2.1. Nacini raspodjele EU sredstava

Proces dodjele EU sredstava sloZen je precizno definiran postupak, a ukljucuje sljedece

klju¢ne komponente:

1.

Visegodisnji financijski okvir (VFO)

EU planira svoje proracune u sedmogodiSnjim ciklusima (npr. 2021-2027), Sto
osigurava dugorocnu strategiju 1 stabilnost.

Programiranje na nacionalnoj razini

Drzave Clanice pripremaju strateSke dokumente (npr. partnerstvo-sporazume)
koji definiraju koji prioriteti 1 programi ¢e se financirati.

Pozivi na dostavu projektnih prijedloga (natjecaji)

Komisija ili nacionalna tijela objavljuju natjecaje s jasnim kriterijima:
prihvatljive aktivnosti, ciljne skupine, kriteriji sufinanciranja, prijavni obrasci.
Evaluacija prijava

Prijave se ocjenjuju prema unaprijed definiranim kriterijima: relevantnost,
utjecaj, izvedivost, odrZivost.

Ugovaranje i provedba

Nakon odabira projekata potpisuju se ugovori. Korisnici zatim provode
projektne aktivnosti, izvjeStavaju i podlijeZzu kontrolama.

4 Napomena: ovo su tipi¢ni primjeri programa izravnog upravljanja — konkretne pozive i kriterije
provodi Europska komisija
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» Napomene za Kkorisnike priru¢nika

1. Tko moZe biti korisnik EU fondova?

e Javni sektor: lokalne samouprave, obrazovne ustanove, bolnice
e Privatni sektor: mala i srednja poduzecéa

e Nevladine organizacije (udruge, civilni sektor)

e [strazivacke institucije 1 znanstveni centri

e Poljoprivrednici i ribari

e Medunarodni konzorciji (kod programa Horizon, Erasmus i sl.)

2. Nacelo sufinanciranja

Jedna od bitnih znacajki EU fondova je da ne pokrivaju obi¢no 100 % troSkova

projekta, vec se primjenjuje sufinanciranje, $to znaci da korisnik mora sudjelovati s

odredenim postotkom vlastitih sredstava.

e Primjer omjera: kod ESI fondova to moze biti 85 % EU — 15 % korisnik, dok je u
nekim programima izravnog upravljanja omjer nizi (ovisno o tipovima aktivnosti i
partnerima). Sufinanciranjem se nastoji osigurati odgovornost korisnika sredstava iz
EU fondova.

3. Tematski prioriteti (ciljevi ulaganja)

ESI fondovi ne financiraju bilo §to — ulaganja moraju biti uskladena s tematskim
ciljevima koji su definirani na razini EU. Neki od klju¢nih ciljeva su:

e Poticanje inovacija i tehnologije

e Promicanje malih i srednjih poduzeca

e Prelazak na niskouglji¢ni razvoj gospodarstva

e Zastita okoliSa 1 u€inkovitost resursa

e Promicanje zapoSljavanja i mobilnosti radne snage.

4. Najcesce zablude i rizici

Zabluda 1: ,,EU fondovi su bespovratna besplatna sredstva bez rizika.”

» Realnost: lako su fondovi bespovratni, prijavitelji moraju sufinancirati projekt i
ispuniti stroge uvjete.

5 Vazno je da prijavitelj ima kapacitete za vodenje projekta: organizacijske, financijske, tehnicke.
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Zabluda 2: ,,Svi programi su isti.”

» Realnost: Svaki fond i program ima razlicite ciljeve, pravila i prioritetne aktivnosti.
Rizik 1: Slaba uskladenost projektne ideje s tematskim ciljevima EU znaci veliku Sansu
za odbijanje prijave.

Rizik 2: Nedostatak kapaciteta za provedbu projekta — bez kvalitetnog upravljanja
moze doc¢i do neispunjavanja pokazatelja, problema u financijskom izvjeStavanju i
potencijalnih korekcija.

Zakljucno se treba naglasiti da je razumijevanje razli¢itih vrsta EU fondova i mehanizama
njihovog djelovanja klju¢no za uspjeSnu pripremu projektnih prijedloga. Prijavitelji
trebaju pazljivo uskladiti svoju projektnu ideju s odgovaraju¢im fondom i programom te
planirati sufinanciranje i projektne aktivnosti u skladu s propisanim tematskim ciljevima
1 procedurama. Dobar izbor fonda i kvalitetna priprema znacajno povecavaju Sanse za
odobrenje i odrzivost projekta.

3. DEFINIRANJE PODUZETNICKOG PROJEKTA

U ovom poglavlju obraduju se koraci definiranja poduzetni¢kog projekta. Ovaj dio
procesa pripreme i prijave projekata najkriti¢niji je dio ciklusa jer se u ovoj fazi odlucuje
o smislenosti, izvedivosti i odrZivosti prijedloga. Kvalitetno pripremljen projekt ima do
70 % vece Sanse prolaska na evaluaciji. U nastavku se nalazi detaljan vodi¢ kroz sve
elemente pripreme, ukljucujudi alate, savjete i predlogke®.

Svaki poduzetnicki projekt zapocinje idejom. Stoga je prvi dio poglavlja fokusiran na
metode koje poduzetnicima pocetnicima mogu pomo¢i u njezinu pronalasku.
Poduzetnicke ideje valja razlikovati od poslovnih prilika jer svaka poduzetnicka ideja nije
istodobno 1 poslovna prilika niti trziSno izgledna moguénost. Nakon $to poduzetnik
definira ideju treba provesti analizu te ideje kako bi utvrdio njezinu ostvarivost. Prvi
jednostavni alat koji mu pri tom stoji na raspolaganju jest poslovni model CANVAS.
Nakon §to definira devet segmenata tog poslovnog modela, odnosno stvori podlogu za
daljnji razvoj ideje, poduzetnik pristupa izradi poslovnog plana.

6 U dodatku ovog priruénika biti ¢e prikazani i primjeri dobre prakse
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3.1. Poduzetnicka ideja

Poduzetnicka ideja predstavlja prvotnu zamisao, misaonu skicu ili okvirni zapis o
mogucoj poduzetnickoj aktivnosti u okviru proizvodne, trgovinske, usluzne ili neke druge
gospodarske aktivnosti. Medutim na putu do konacne realizacije, odnosno prije nego Sto
se proglasi moguc¢om poslovnom prilikom, poduzetnicka ideja mora proc¢i dug put
preispitivanja trzisne, pravne, tehnicko-tehnoloske, financijske i kadrovske opravdanosti,
ukljucujucéi sve drustvene i gospodarske ¢imbenike ogranicenja.

Razlika izmedu poduzetnicke ideje 1 poslovne prilike jest u tomu $to se poduzetnicke
ideje stvaraju, a poslovne se prilike mogu ponekad ukazati i zahvaljujuéi razli¢itim
neo¢ekivanim trziSnim okolnostima ili promjenama u drusStveno gospodarskom
okruzenju. Naime, poduzetnicka ideja jest ideja koja prode sve etape na trnovitu putu od
ideje do komercijalizacije te pokaZe visok stupanj vjerojatnosti trziSne, odnosno profitne
verifikacije (Kuvaci¢, 2005: 113). Poduzetnicka ideja moze dobiti epitet poslovne prilike
tek kada njezina analiza i ocjena pokazu afirmativno-argumentirane odgovore na pitanja
o tome $to, za koga, koliko, kada, kako i gdje mozemo profitabilno proizvoditi, trziti ili
usluzivati. Uspjesni poduzetnici potvrduju kako je dobra ideja vaznija od kapitala. Kako
bi se na temelju ideje doslo do odredenog pothvata, poduzetnik treba preuzeti i inicijativu,
odnosno pronaci kapital i ostale resurse potrebne za njezinu provedbu (slika 3). Rezultat
poduzete poduzetni¢ke inicijative predstavlja poduzetnicki pothvat.

IDEJA o INICIJATIVA o POTHVAT

Slika 3. Proces nastajanja poduzetnickog pothvata

Ideje su klju¢ poduzetnicke i1 svekolike gospodarske buduénosti suvremenoga svijeta.
Poduzetnicke ideje, kao rezultat poduzetniCke inovativnosti, stvaralaStva 1 ponajvise
kreativnosti, sadrzavaju odgovore na sve probleme, pitanja i Zelje poduzetnika glede
dostizanja poduzetnickih ciljeva. Izvore ideja za poduzetnike-pocetnike najcesce
predstavljaju (Welsh 1 White, 1981):
e hobi — treba se istraziti moze 1i se korisna zabava poduzetnika pretvoriti u
proizvodnu ili usluznu komercijalno isplativu djelatnost,
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e talentiranost — darovitost za crtanje, slikanje, dizajniranje, pisanje, ¢itanje, Sivanje
1 slicno moze se usavrsiti, a zatim komercijalizirati, odnosno naplatiti,

e strucnost — vrstan i priznat stru¢njak koji radi za poslodavca moze dati otkaz i
poceti za sebe raditi posao koji je radio za drugoga,

e trzisne prilike — treba istraziti Sto drugi poduzetnici rade i Sto trziste trazi,

e izumiteljstvo — istrazivacki, izumiteljski ili inovacijski talent moze se usmjeriti na
stvaranje izuma koji ¢e se proizvoditi i prodavati u vlastitom aranzmanu,

e ostalo — partnerstvo s drugim poduzetnicima, preuzimanje tudih ideja, i dr.

Inovativnost, talentiranost, stru¢nost, izumiteljstvo, itd., svakako su poZeljne osobine
poduzetnika, tj. dobro je da poduzetnik bude domisljat i da sam dolazi do novih rjeSenja,
ali to 1 nije nuzno. Praksa je pokazala kako mnogi inovatori nisu znali svoju inovaciju

pretvoriti u pothvat, a da su mnogi poduzetnici postali uspjeSnima upravo primjenjujuci
inovacije koje su preuzeli ili kupili od inovatora. Philip Kotler (2001: 400) navodi
sljedece izvore kao potencijalno vrsne izvore ideja stvarnih poduzetnika:

Vodece kupce, potrosace ili korisnike — potrebe 1 zelje kupaca logi¢no su polaziste u
potrazi za novim idejama. Poduzetnici ¢esto od svojih kupaca traze da opisu probleme
s kojima su se susreli koristeci se postoje¢im proizvodima, a izvore ideja nerijetko
predstavljaju 1 reklamacije kupaca. Za razliku od poduzetnika koji izvor ideja traze u
poboljsanjima postojecih proizvoda 1 usluga, neki poduzetnici teze stvaranju novih
potreba i Zelja kod kupaca koje zatim zadovoljavaju,

Znanstvenike — rezultati rada znanstvenika dobri su izvori ideja za industriju, osobito
kemijsku, elektronicku 1 farmaceutsku,

Konkurente — u nedostatku vlastitih ideja poduzetnici podlijeZu kopiranju proizvoda
konkurenata, pri ¢emu treba provjeriti postoji li patentna zastita tih proizvoda,
Trgovacke predstavnike i trgovce na malo,

Ostale zaposlenike,

Upravu, odnosno menadzment,

Ostale izvore (Casopise, knjige, poslovne imenike, agencije za istrazivanje, vlasnike
patenata i sl.).

Isto tako, poduzetnicima na raspolaganju stoje i metode kreativnog razmisljanja. Metode
kreativnog razmisljanja u okviru individualnog stvaranja poduzetnicke ideje najceSce
ukljuéuju (Skrti¢ i Miki¢, 2011):
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e metodu asocijacije — metoda asocijacije temelji se na generiranju ideja koje nam
padaju na um pustimo li da nam duh slobodno luta i trazi. Kao ishodiste sluze razliciti
poticaji iz okruzenja poduzetnika, npr. slike, rijeci, osjecaji, percepcija ili nesto Sto je
u vezi s predmetom ili problemom o kojem razmisljamo, imajuéi na umu da se svaka
zamisao mora zapisati,

e metodu metafore — omogucuje spajanje dvaju razli¢itih pojmova stvaranjem
neuobicajenih veza izmedu pojedinih pojmova, ¢ime se dolazi do inventivnijih
prijedloga i ideja,

e metodu inovativne imitacije — predstavlja oponaSanje rada drugih poduzetnika, ali uz
prisutnost kriticke analize i modifikacije, ovisno o uvjetima u kojima ¢e se ideja
primijeniti. Navedeno se moze postic¢i uklanjanjem nedostataka tudih ideja, odnosno
unapredivanjem ideja ili rjeSavanjem problema,

e input-output metodu — svoju primjenu nalazi u rjeSavanju problemskih situacija u
kojima su definiran cilj koji treba postici i resursi koji stoje na raspolaganju, ali ne i
nadin na koji posao treba obaviti. Sto je izraZenija razlika izmedu cilja i Zeljenog
rezultata, to je veci izazov u trazenju kreativnih rjesenja.

Budué¢i da je kreativnost Cesto proizvod ljudske interakcije, mozemo govoriti i 0
prikupljanju poduzetnickih ideja timskim radom, pri ¢emu se mogu istaknuti sljedece
metode razmigljanja (Skrti¢ i Miki¢, 2011):

e Delfi metoda — predstavlja postupak procjene buducih dogadaja na temelju
sustavnog kombiniranja miSljenja 1 znanja stru¢njaka, odredivanjem buducih
kretanja konsenzusom grupe stru¢njaka. Delfi metoda predstavlja jednu od
najobjektivnijih metoda predvidanja.

e Oluja mozgova (engl. brainstorming) — jedna je od najjednostavnijih metoda
kreativnog miSljenja, ne traZi vece iskustvo ili pripremu, osim relativno vjestog
voditelja, 1 primjenjuje se za rjeSavanje problema koji nisu suviSe uski, odnosno
stru¢no usmjereni, i koji nisu previse zatvoreni, odnosno s malim brojem mogucih
rjeSenja (od prikupljenih ideja njih 5 do 30 % pokazuje se uspjeSnim).

e Zapisivanje misli (engl. brainwriting) — metoda zapisivanja misli vrlo je sli¢na
oluji mozgova, i po podrucju primjene i po nacinu provedbe. Provodi se u skupini
od 4 do 7 ¢lanova koji se razlikuju po dobi, spolu, obrazovanju i interesima kako
bi atmosfera bila kreativnija.

e Sjednica ideja — za razliku od prethodnih metoda, na sjednici ideja osim
stru¢njaka sudjeluju 1 svi zaposlenici poduzeca, pri ¢emu je svakom sudioniku
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omogucéeno iznoSenje ideja, bez obzira na njegovo radno mjesto i stupanj
obrazovanja.

3.2. Poslovni model CANVAS

Nakon definiranja ideje poduzetnik se susreée s izazovom utvrdivanja njezine
ostvarivosti. Odgovor na to pitanje daje nam, naravno, poslovni plan. No buduéi da
poduzetnici ve¢inom ne posjeduju znanje za samostalnu izradu poslovnog plana, mogu
se posluziti i jednostavnijim alatima. Jedan od popularnih alata predstavlja poslovni
model CANVAS. Taj se model definira kao zajednicki jezik za opisivanje, vizualiziranje,
procjenjivanje 1 mijenjanje poslovnih modela (Osterwalder 1 Pigneur, 2014). Poslovni
model predstavlja konceptualni alat koji sadrzi set ciljeva, koncepata i njihovih odnosa, s
ciljem definiranja poslovne logike odredenog poduzeca (Osterwalder et al., 2005: 3). U
slucaju start-up poduzeca, odnosno poduzetnika pocetnika, ovaj alat moze posluziti za
procjenu poduzetnicke ideje 1 kao temelj za izradu poslovnog plana u buduénosti. Buducéi
da na sazet, jednostavan i pregledan nac¢in opisuje poduzetnicku ideju, ujedno predstavlja
i odlican alat za njezinu prezentaciju pred investitorima. To je osobito primjenjivo u
sluc¢aju kada poduzetnici na raspolaganju imaju samo tri do pet minuta za prezentaciju
ideje. CANVAS poslovni model ukljucuje devet segmenata koji pokrivaju Cetiri osnovna
podrucja poslovanja (potrosace, ponudu poduzeca, infrastrukturu i financijsku odrzivost)
1 predstavljaju skicu za definiranje strategije i1 njezinu implementaciju unutar
organizacijskih struktura, procesa i sustava. Navedeni segmenti jesu (Osterwalder i
Pigneur, 2014: 17-18):

e Segment potrosaca — poduzece opsluzuje jedan ili viSe poduzetnickih segmenata.

e Prijedlog vrijednosti — rjeSavanje potroSackih problema 1 zadovoljenje
potroSacevih potreba. Vrijednost koju percipiraju potroSaci razlog je njihova
preferiranja odredenog proizvoda ili poduzeca. Svaki prijedlog vrijednosti sastoji
se od niza proizvoda i/ili usluga kojima je cilj zadovoljiti odredene potroSacke
segmente. Te vrijednosti mogu se odnositi na: novitet na trzistu, izvedbu, razinu
personalizacije, dizajn, brend, cijenu, prikladnost, umanjenje troSkova, umanjenje
rizika, itd.

e Kanali — stvorena vrijednost isporucuje se potrosa¢ima kroz razliCite kanale,
odnosno kroz komunikacijske, distributivne 1 prodajne kanale,
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Odnosi s potrosacima — ciljevi su uspostavljanje i odrzavanje odnosa s
potrosacima za svaki segment potrosaca te povecanje prodaje,

Izvori prihoda — opisuje najznacajnije izvore prihoda poduzeca. Ti prihodi mogu
biti rezultat prodaje ,,jednokratnim® potrosacima ili stalnim potrosa¢ima, kao
rezultat isporucenih vrijednosti ili postprodajne potpore potrosacima,

Kljucni resursi — predstavljaju imovinu poduzeca (materijalnu i materijalnu) koja
je potrebna za ostvarivanje prethodno navedenih elemenata,

Kljucne aktivnosti — najznacajnije aktivnosti koje poduzece obavlja, npr.
proizvodnja, rjeSavanje problema ili platforma (umrezavanje),

Kljucna partnerstva — odnose se na partnere od kojih nabavljamo klju¢ne resurse
ili koji za nas obavljaju odredene aktivnosti (outsourcing),

Struktura troskova — opisuje strukturu troskova poduzeca. Troskove mozemo
sagledavati s viSe aspekata, npr. fiksne i varijabilne troskove, ekonomija razmjera
i ekonomija opsega.

Obrazac poslovnog modela CANVAS prikazan je na slici 2.
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3.3. Poslovni plan

Poslovni je plan sistematski prikaz planiranih ciljeva i aktivnosti poduze¢a u odredenom,
najcesce viSegodiSnjem, razdoblju (Jurkovi¢ i Lukovié¢, 1995: 451). Poslovni plan sadrzi
cjelovito 1 precizno obrazlozenje ulaganja koje poduzece planira, s definiranim ocekivanjima i
alternativama u slucajevima kada se situacija mijenja (Juri, 2001: 39). Svrha poslovnog plana
jest odgovoriti na pitanja (Stokes 1 Wilson, 2002: 183):

e kada? (timing)

e tko? (menadzeri, vlasnici, investitori)

e zaSto? (utvrdivanje isplativosti, postavljanje ciljeva i proracuna).

Poslovni je plan zapravo prijeko potreban korak u pretvaranju ideja o proizvodima i uslugama
u konkretne poslove s jasno postavljenim poslovnim ciljevima. Takoder moZemo re¢i kako je
poslovni plan temeljna okosnica planiranja, pokretanja, financiranja, organiziranja, vodenja,
razvijanja 1 kontrole poduzetnickog pothvata tijekom njegova cjelokupnog vijeka trajanja.
Prema Wickham (2006, str. 376) on predstavlja:

e analiticko sredstvo — sadrzi informacije koje sluze kao temelj artikuliranja i definiranja
poduzetnicke vizije, misije i strategije poslovanja,

e sinteticko sredstvo — jednom prikupljeni podaci integriraju se kako bi pruzili podrsku
poslovanju, pretvarajuci viziju poduzeca u strategiju poslovanja,

e komunikacijsko sredstvo — zaposlenima u poduzeéu poslovni plan predstavlja fokus
njihovih aktivnosti, dok od vanjskih korisnika nastoji uglavnom privuéi pozornost i
kapital,

e poziv na akciju — pruza detaljnu listu aktivnosti koje treba poduzeti, zadataka koje treba
izvrsiti 1 rezultata koje treba postici ako poduzetnik Zeli realizirati svoju ideju.

Osnovni korisnici poslovnog plana jesu:
e poduzetnici,
e kreditori — banke,
e potencijalni partneri,
e ulagaci (FFF’) u kapital poduzeéa — dionicari,
e poduzetnikov tim,
e drustvena zajednica,
e drzava.

Najvece koristi od poslovnog planiranja imaju poduzetnici. Dobar poslovni plan omogucuje im
definiranje Sto, kako i1 kada zZele posti¢i. U njemu se nalaze temeljne smjernice za pokretanje,
financiranje, organiziranje, vodenje, razvijanje i kontrolu poduzetnickog pothvata.

Kreditori 1 ostali ulagaci prilikom odobravanja svih ve¢ih sredstava Zele znati na koji ¢e nacin
vratiti uloZena sredstva i kolika je sigurnost uloZenog novca. Oni stoga koriste poslovni plan
kako bi provjerili iz ¢ega poduzece namjerava vratiti glavnicu i kamate i je li to u stanju u€initi

" FFF= family, friends and ,,fools“ (naivci)
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na vrijeme. Pritom ih najvise interesira kakav ¢e biti novcani tijek poduzeca i je li poduzetnik
sposoban ostvariti zacrtano.

Poslovni je plan referentna slika poslovnoga i financijskoga ugleda poduzeca, pa se na temelju
njega traze partneri za zajedniCka ulaganja, razliite oblike udruZzivanja, Sirenje i razvoj
postojece djelatnosti te za mogucu diverzifikaciju — ulazak u nova proizvodna ili usluzna
podrucja.

3.3.1. Elementi poslovnog plana

Elementi koje ¢e poduzetnik koristiti u svom poslovnom planu ovise o djelatnosti u kojoj je
odlucio poslovati te o krajnjem korisniku poslovnog plana. Ukoliko se poslovni plan sastavlja
prema pravilima natjecaja za prijavu projekata financiranih od strane EU treba to¢no prilagoditi
za to odredenom obrascu. Budu¢i da se u vecini slucajeva elementi ili njihov raspored unutar
pojedinih obrazaca razlikuju, preporuca se sastavljanje poslovnog plana u najSirem obliku kako
bi ga kasnije bilo jednostavnije prilagoditi pojedinim potrebama.

U skladu s navedenim, u slijede¢oj tablici prikazani su najce$¢i elementi poslovnog plana s
pripadaju¢im objaSnjenjima i opisima.

Tablica 1. Sastavni elementi poslovnog plana
Sazetak
1. Opcenito o poduzecu
Djelatnost Opis osnovne i pomocne djelatnosti
Sifra djelatnosti prema NKD-u

Pravni oblik poslovanja Trgovacko drustvo (d.o.0.,j.d.0.0.,d.d.,j.t.d.), obrt, zadruga, udruga,
itd.
Lokacija Sjediste, obiljezja lokacije (prometna povezanost, geografska

lokacija, vaznost lokacije za poduzetnicki pothvat, itd.)

Naziv poduzeéa Ime pod kojim ¢e trgovacko drustvo poslovati, odnosno naziv tvrtke
treba osmisliti prije pokretanja procedure osnivanja. Na stranici
Ministarstva pravosuda moguce je pogledati koja imena ve¢ postoje
1 zauzeta su www.sudreg.pravosudje.hr

Ime vlasnika i odgovorne osobe

2. Plan menadimenta
Vizija Predstavlja sliku buduceg stanja poduzeCa koja je realna,
vjerodostojna i privlacna.

Misija Dotice sadasnjost: prepoznaje svrhu ili razlog postojanja poduzeca,
vrijednosti i poslovnu filozofiju, opisuje nacin ponasanja i prikazuje
djelatnosti i sadasnji nacin upravljanja poduzecem.

Ciljevi Ciljevi trebaju biti svima jasni. Svaki cilj treba biti konzistentan s
drugim ciljevima, ¢ime se osigurava njihova povezanost; svaki cilj

mora biti mjerljiv kako bi se moglo kontrolirati njegovo ostvarenje,

ciljevi trebaju biti izazovni, ali ne i nedostizni.
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Jasni, konzistentni, mjerljivi i izazovni, ciljevi trebaju biti ostvarivi
kako bi imali smisla.

Strategija

Daje odgovore na pitanja koju preporucenu strategiju primijeniti te
u sklopu toga izna¢i odgovore na sljedec¢a pitanja:

- Kako se prilagoditi promjenjivim uvjetima?

- Kako rasporediti resurse?

- Kako konkurirati na svakom pojedinom podrucju na kojemu
se poduzece javlja, u smislu zadovoljenja potreba kupaca?

- Kako pozicionirati poduzece i proizvod u odnosu na
konkurenciju i izbjeci poteSkoce?

- Kako utvrditi akcije i pristupe kojima se jaca svaki
funkcionalni i operativni dio poduzeca?

Organizacijska struktura

Formalni raspored ovlasti i obveza unutar poduzeca

Kompetencije poduzetnika

Kratki izvod iz zivotopisa koji upucuje na strucne i druge
kompetencije poduzetnika

3. Plan poslovnih aktivnosti

Opis proizvoda ili usluge

Opis proizvoda ili usluge, specifikacija, sastav

Opis proizvodnog procesa

Detaljan opis proizvodnog procesa, tehnicke specifikacije

Organizacija radnog prostora
(engl. Layout)

Raspored elemenata u prostoru. U proizvodnji najcesce obuhvaca:
definiranje proizvodne linije, vrstu opreme, nacine proizvodnje,
vrste proizvodne linije, itd.

Lokacija

Mjesto poslovanja, osvrt na lokacijsku konkurentsku prednost,
poloZzajna renta

Opis postojeceg poslovanja

Aktualni proizvodi ili usluge koje poduzetnik proizvodi ili nudi,
kompatibilnost novih proizvoda s postoje¢ima, sinergijski uc¢inak

4. Triisne analize

SWOT analiza Analiza snaga i slabosti poduzeca te prilika i prijetnji iz vanjske
okoline poduzecéa
PESTLE analiza Analiza vanjskog okruzenja

Analiza konkurencije

Analiza konkurenata (cijene, snaga i slabosti konkurencije,
proizvoda ili usluge, distribucije, promotivnih aktivnosti, itd.)

Analiza industrijske
koncentracije

Industrijska koncentracija opisuje strukturu industrije uzimajuéi u
obzir veli¢inu i broj poduzeéa u industriji, a mjeri se
koncentracijskim omjerima i Hirschman-Herfindahl pokazateljem.

Analiza dobavljaca

Analiza dobavljaca (cijene, kvalitete sirovina, materijala ili
proizvoda i usluga, uvjeti isporuke, nacin placanja, uvjeti placanja,
itd.)

Analiza potrosaca

Analiza potrosaca (dob, kupovna moé, geografska lokacija, spol,
navike, preferencije, itd.)

5. Plan marketinga

Proizvod ili usluga

Opis proizvoda ili usluge, ambalaza, dizajn, kvaliteta, usluge
prilikom kupovine i usluge tijekom koriStenja

TrZiste

Segmentacija trzista (podjela trzista prema grupama potrosaca koji
dijele ista obiljezja: demografski faktori, socijalni, kulturni,
geografski polozaj, stil Zivota, itd.)

Ciljano trziste

Diferencijacija proizvoda ili usluge (karakteristike po kojima se
proizvod ili usluga razlikuju od konkurentskih)
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Cijena

Instrumenti politike cijena:

- izravni (popusti, sniZzenja, diskriminacija cijena)
- ne izravni (uvjeti isporuke, uvjeti placanja)

Strategija odredivanja cijena:
- strategija niskih cijena
- psiholosko odredivanje cijena (manje od okruglog broja)
- raspon cijena
- parcijalno odredivanje cijena
- konkurentsko odredivanje cijena

Utvrdivanje cijena u usluznoj djelatnosti:
- cijena po satu rada
- postotak od ostvarenog prihoda
- fiksni iznos

Promocija

Oglasavanje, promotivne aktivnosti, osobna prodaja

Distribucija

Fizicka distribucija (dostava proizvoda, koordinacija rasporeda
dostava i potrosacevih oc¢ekivanja, organiziranje povrata robe)
Izravni kanali (proizvodac¢-osobna prodaja, internet-potrosac)
Neizravni kanali (proizvodac-veletrgovac-trgovina na malo-
potrosac, proizvodac-trgovina na malo-potrosac)

6. Plan financija

Plan prihoda

Prikazuje plan ostvarivanja prihoda (cijena x planirana koli¢ina
prodaje)

Plan rashoda

Prikazuje plan rashoda (troskovi placa, troskovi nabave sirovina i
materijala, rezijski troskovi, troskovi marketinga, itd.)
Amortizacija — predstavlja postupno troSenje odredene dugotrajne
imovine (materijalne ili nematerijalne) tijekom njezina vijeka
trajanja. Dugotrajna imovina predstavlja imovinu ¢iji je vijek

trajanja duzi od godinu dana te ¢iji je pojedinacéni troSak nabave
veci od 3.500,00 kuna. Metode amortizacije:

e linearna metoda (ista stopa amortizacije kroz cijeli vijek
trajanja),

e degresivna metoda (stopa amortizacije opada kroz vijek
trajanja),

e progresivna metoda (stopa amortizacije raste kroz vijek
trajanja).,

e funkcionalna metoda (zasnovana na koli€ini u¢inka koju
ostvari sredstvo koje se amortizira).

Stope amortizacije 1 metode izratuna dostupne su na :
https://mentorica.biz/aktualno/obracun-amortizacije-161/

Racun dobiti i gubitka

Izvjestaj koji predocCuje rezultate poslovanja u odredenom
razdoblju.

Bilanca

Predstavlja bilancu stanja, dvostrani ra¢unovodstveni iskaz koji
ima uravnotezenu desnu i lijevu stranu (lijeva strana u kojoj se
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iskazuje aktiva uvijek mora biti jednaka desnoj strani u kojoj se
iskazuje pasiva). Ona je trenutacni iskaz stanja (na odredeni dan)
sredstava i izvora sredstava iskazanih u nov€anom izrazu.

Izvjestaj o novéanom toku Izraduje se na osnovi promjene novca i novcanih ekvivalenata
(ulaganja do tri mjeseca) u odredenom razdoblju. Sastoji se od triju
dijelova: novcani tok od poslovne, investicijske i financijske
aktivnosti

Tocka profita Grafikon tocke profita prikazuje troskove i prihode sa svrhom
utvrdivanja tocke pokri¢a, odnosno tocke u kojoj su ukupni prihodi
jednaki ukupnim tros§kovima, a financijski rezultat jednak je nuli.
Poznavanje navedene tocke omogucuje nam utvrditi koja je to
koli¢ina proizvodnje (iskoristenja kapaciteta) pri kojoj su svi

troskovi pokriveni, a poslije koje pocinje ostvarivanje pozitivnog
poslovnog rezultata u poslovanju.

Pokazatelji sigurnosti i Pokazatelji sigurnosti i uspjes$nosti obuhvacaju pokazatelje
uspjesnosti likvidnosti, zaduzenosti, aktivnosti, ekonomicnosti, profitabilnosti i
investiranja.
Dodaci

3.3.2. Analiza i ocjena poslovnog plana koriStenjem financijskih pokazatelja poslovanja

Pokazatelje uspjesnosti poslovanja u osnovi promatramo kao nositelje informacija potrebnih za
uspjeSno upravljanje poslovanjem. Zapravo, pokazatelje 1 utvrdujemo s ciljem stvaranja
informacijske podloge za donoSenje strategijskih i operativnih odluka poslovanja, ali i ocjenu
stvarnog ekonomskog i trziSnog polozaja. Poduzetnici u malim i srednjim poduzecima, kao 1
menadzeri u velikim poduzeéima, zainteresirani su za sve aspekte financijske analize jer se
mora osigurati i kratkorocna i dugoro¢na financijska stabilnost poduzec¢a. Osim toga, mora se
osigurati profitabilnost poduze¢a kako bi se mogle podmiriti sve kratkoro¢ne i dugorocne
obveze, a nuzno je osigurati i odgovaraju¢e naknade vlasnicima poduzeca (dividende) i
odgovarajuéi iznos akumulacije (zadrzanu dobit) kako bi se poduze¢e moglo razvijati (Skrti¢ i
Miki¢, 2011).

U ekonomskoj teoriji danas financijske pokazatelje efikasnosti poslovanja i efikasnosti
financiranja najéesce klasificiramo u sljedeée skupine pokazatelja (Zager i Zager, 2008):

e Pokazatelji likvidnosti — mjere sposobnost poduzeca u podmirivanju svojih dospjelih
kratkoro¢nih obveza.

e Pokazatelji zaduzenosti — mjere financiranje poduzeca iz tudih izvora sredstava. Treba
naglasiti kako navedeni pokazatelji u okviru malog gospodarstva mogu odstupati od
preporucenih vrijednosti jer poduzetnici ¢esto daju pozajmice svojim poduzecima, Sto
u konacnici rezultira visokim financiranjem iz tudih izvora sredstava.

o Pokazatelji aktivnosti — mjere koliko uspjesno poduzece upotrebljava svoje resurse.

e Pokazatelji ekonomicnosti — mjere odnos prihoda i rashoda, tj. pokazuju koliko se
prihoda ostvari po jedinici rashoda.
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e Pokazatelji profitabilnosti — mjere povrat uloZzenog kapitala, Sto se smatra najviSom
upravljackom djelotvornoscu.
e Pokazatelji investiranja — mjere uspjesnost ulaganja u obi¢ne dionice.

Uspjesno upravljanje poduzeéem ukljuéuje dva osnovna kriterija poslovanja (Zager i Zager,
2008: 172):

e kriterij sigurnosti (likvidnost, financijska stabilnost 1 zaduzenost),
e kriterij uspjesnosti ili efikasnosti (ekonomicnost i profitabilnost).

U tom smislu pokazatelji likvidnosti i zaduzenosti smatraju se pokazateljima sigurnosti
poslovanja. Pokazatelji ekonomicnosti, profitabilnosti i investiranja predstavljaju pokazatelje
uspjesnosti poslovanja. Posebno treba naglasiti da se pokazatelji aktivnosti mogu smatrati i
pokazateljima sigurnosti 1 pokazateljima uspjeSnosti. Na primjer, koeficijent obrtaja sredstava
bitno utjece na stupanj likvidnosti i financijske stabilnosti, uz istovremeno izravno djelovanje
na stupanj profitabilnosti poslovanja.

Pregled financijskih pokazatelja efikasnosti poslovanja i efikasnosti financiranja dan je u tablici
13.2. Iz navedenog smo pregleda izostavili pokazatelje investiranja, buduci da se oni odnose na
mjere uspjesSnosti ulaganja u dionice, Sto je vrlo rijetko zastupljeno u okviru malog
gospodarstva.

Tablica 2. Pregled financijskih pokazatelja efikasnosti poslovanja i efikasnosti financiranja
Pokazatelji likvidnosti

Naziv pokazatelja Brojnik Nazivnik Interpretacija
Koeficijent trenutne | novac kratkoro¢ne Ako je < 1,5, poduzece moze
likvidnosti obveze ostati bez sredstava za

podmirenje kratkoro¢nih
obveza.
Koeficijent ubrzane | novac + kratkoro¢ne Pozeljna vrijednost: 1.
likvidnosti potrazivanja obveze Preporucena minimalna
vrijednost 0,9.
Koeficijent tekuce kratkotrajna kratkoro¢ne Pozeljna vrijednost: 2.
(op¢e) likvidnosti imovina obveze Ako je < 1,5, poduzece moze

ostati bez sredstava za
podmirenje kratkoro¢nih

obveza.
Koeficijent dugotrajna kapital + Vise od 1 znaci da je dugotrajna
financijske imovina dugoroéne obveze | imovina financirana iz
stabilnosti kratkoro¢nih obveza, odnosno

postoji deficit obrtnog kapitala.
Ukoliko je manji od 1,
dugotrajna imovina financirana

je iz dugoroc¢nih obveza.

Pokazatelji solventnosti

Naziv pokazatelja Brojnik Nazivnik Interpretacija
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Koeficijent kratkoro¢ne ukupna imovina U pravilu bi vrijednost
zaduZenosti obveze + koeficijenta zaduzenosti trebala
dugoroc¢ne biti 50 % ili manja.
obveze
Koeficijent vlastita vlasnicki kapital | ukupna imovina Trebao bi biti ve¢i od 50 %.
financiranja
Odnos duga i ukupne obveze | vlasnicki kapital | Konzervativno pravilo
kapitala zaduzivanja: 1:1
Gornja granica odnosa duga i
glavnice iznosi 2:1.
Koeficijent pokri¢a dobit prije troSkovi kamata Pokazuje sposobnost poduzeca

troSkova kamata

kamata i poreza

za podmirenje svojih godisnjih
troskova kamata.

Sto je visi koeficijent pokriéa
troSkova kamata, to je manja
vjerojatnost problema s
placanjem kamata po svojim
obvezama u buduénosti.

Faktor zaduzenosti

ukupne obveze

zadrzana dobit +
amortizacija

Pokazuje koliko je godina
potrebno poduzetniku da iz
dobiti i amortizacije (i bez
ulaganja u nove investicije)
podmiri svoje obveze.
Kriti¢na vrijednost: 5 godina

Financijska poluga

ukupna imovina

ukupni kapital

Pokazuje koliko je puta ukupna
imovina veca od vlastita
kapitala. Sto je veéi stupan;
financijske poluge, to poduzece
koristi manje vlastitih sredstava
(kapitala) u svom poslovanju.

Pokazatelji aktivnosti

Naziv pokazatelja Brojnik Nazivnik Interpretacija
Koeficijent obrtaja ukupni prihod ukupna imovina Izrazava veli¢inu imovine
ukupne imovine potrebne za postizanje odredene

razine prodaje ili kune iz
prodaje koje donosi svaka kuna
imovine.
Koeficijent obrtaja ukupni prihod prosjecne zalihe Pokazuje koliko se puta tijekom
zaliha jedne godine obrnu zalihe.
Pozeljan Sto veéi broj.
Koeficijent obrtaja ukupni prihod kratkotrajna Pokazuje koliko se puta tijekom
kratkotrajne imovine imovina jedne godine obrne kratkotrajna
imovina poduzeca.
Koeficijent obrtaja prihodi od prosjecno Na temelju tog koeficijenta
potrazivanja od prodaje potrazivanje od moguce je utvrditi prosje¢no

kupaca

kupaca

trajanje naplate potrazivanja.
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Trajanje naplate
potrazivanja u

broj danau

godini (365) potrazivanja od

koeficijent obrtaja

Mjeri duzinu vremena
potrebnog za pretvaranje

danima kupaca prosjecne prodaje u novac.
Niska vrijednost ovog
pokazatelja znaci da poduzece
uspjesno naplacuje svoja
potrazivanja.
Pokazatelji ekonomic¢nosti
Naziv pokazatelja Brojnik Nazivnik Interpretacija
Ekonomicnost ukupni prihodi | ukupni rashodi Podrazumijeva se kako je bolje
ukupnog poslovanja ako je koeficijent ekonomicnosti
Ekonomicnost Prihodi od rashodi prodaje Sto veci broj.
poslovanja (prodaje) | prodaje
Ekonomicnost financijski financijski
financiranja prihodi rashodi
Ekonomicnost izvanredni izvanredni
izvanrednih prihodi rashodi
aktivnosti
Pokazatelji profitabilnosti
Naziv pokazatelja Brojnik Nazivnik Interpretacija
Stopa povrata na neto dobit (kapital na Pokazuje koliko nov¢anih
prosjec¢ni kapital pocetku godine + | jedinica dobiti poduzece
(ROE — Return On kapital na kraju ostvaruje na jednu jedinicu
Equity) godine) / 2 vlastita kapitala.
Stopa povrata na neto dobit (imovina na Odnosi se na dobit koju
prosje¢nu imovinu pocetku godine + | poduzece generira iz jedne
(RO — Return on imovina na kraju | novéane jedinice imovine.
Assets ) godine) / 2 Sto je niza dobit po novéanoj
jedinici imovine, visi je stupanj
intenzivnosti imovine.
Veca intenzivnost zahtijeva i
vi$e investiranja u poslovanje
kako bi se ostvarila dobit.
Profitabilnost neto dobit prihodi od Pokazuje koliko lipa dobiti
prodaje prodaje poduzece stvori na svaku kunu
prodaje.
U praviluy, §to je veca
profitabilnost prodaje, bolje je
upravljanje troskovima.
Profitna marza neto dobit ukupni prihod Pokazuje postotak ostvarenog

dobitka iz odredenog poslovnog
pothvata.

Dodatna ekonomska
vrijednost (EVA)

neto operativni profit — (neto
operativna imovina + prosjecni
trosak koristenih sredstava)

Mjeri dodatnu ekonomsku
vrijednost stvorenu novom
investicijom, tj. vrijednost koja
je preostala poduzeéu nakon
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placanja troskova svih
koriStenih sredstava.
EBITDA dobit prije kamata i poreza (EBIT) + | Indikator profitabilnosti,
amortizacija posebno dobar u odnosu na

relativno usporedivanje s
drugim tvrtkama u istoj
djelatnosti.

EBITDA se u velikoj mjeri
koristi kao osnova za kreditnu

analizu.

Prema: Skrti¢ i Miki¢, 2011.
3.3.3. Ocjena ekonomske efikasnosti poduzetnickog projekta

S aspekta ulaganja, jednaku vaznost ima poduzetnicki projekt poslovne zgrade, kupnje opreme,
vrijednosnih papira ili placanje poslijediplomskog studija. Ulagati se moze u jednom ili vise
razdoblja za vrijeme investicijskog projekta, radi ostvarivanja jednog ili viSe pozitivnih
ucinaka. Svako je ulaganje odredeni rizik koji se moze procijeniti analitickom ocjenom
investicijskog projekta (Skrti¢ i Miki¢, 2011).

Kriteriji ocjenjivanja investicijskog projekta obuhvacdaju: trzZiSnu djelotvornost ulaganja,
drustvenu djelotvornost ulaganja 1 financijske pokazatelje ulaganja. Pritom Kkriteriji
djelotvornosti ulaganja mogu biti:
a) staticki, za koje se u raCun uzima prosjecna godina zivota investicijskog projekta,
b) dinamicki, za koje se vodi raCuna o vremenskim preferencijama i Zivotnom vijeku
projekta.

Ocjene ekonomske efikasnosti poduzetnickog projekta najceSce se svrstavaju u Cetiri osnovne
skupine:

1. ocjene profitabilnosti,

2. ocjene osjetljivosti projekta,

3. ocjene solventnosti projekta,

4. ostale ocjene.

1. Ocjene profitabilnosti naj¢es¢e ukljucuju metodu stope profitabilnosti, metodu prosjecne
stope profitabilnosti, metodu vremena povrata ulaganja, metodu neto sadaSnje vrijednosti i
metodu interne stope rentabilnosti. Stopa profitabilnosti po ovoj metodi izraCunava se samo za
jednu, tzv. reprezentativnu, godinu iz razdoblja redovite proizvodnje. Za izracunavanje stope
rentabilnosti (r%) potrebna su tri podatka za reprezentativau godinu: prihodi (C), troSkovi (T)

1 prosjecni trajni kapital (K ;). Formula za izraCunavanje stope jest:
c-T
r, = ———100
Kt
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Ako se zeli izraCunati stopa rentabilnosti ukupne imovine (ru%), @ ne samo trajnog kapitala, tada
se postupa po formuli (Tk = kamata na kredite):
_C—(T-T,)

i = 12100

Stopa rentabilnosti moze se izraunati i pomocu dobitka reprezentativne godine. Tada se
postupa po formulama:

B
I"% 2:1003
Kt
B+T,
ron = ;{ £100

Osnovna misao od koje se polazi pri primjeni metode stope rentabilnosti jest da se isplati ulagati
ako je stopa rentabilnosti ve¢a od kamatne stope (k%). Ako je, dakle, ro,>keo.

Metode stopa profitabilnosti 1 rentabilnosti jednostavne su za upotrebu, a njithova to¢nost ovisi
o pravilnom izboru reprezentativne godine i1 o to¢nosti procjene elemenata za izracunavanje
stope.

Metoda prosjecne stope rentabilnosti uzima iste elemente kao i metoda stope rentabilnosti,
samo $to se oni izracunavaju za svaku godinu ekonomskog vijeka koriStenja projekta te se na
osnovi toga izraCunavaju prosjecne godiSnje veliCine elemenata za izraCunavanje stope.
Metodom prosjecne stope profitabilnosti otklanja se nedostatak metode stope profitabilnosti
koji nastaje iz odabira reprezentativne godine. Koliko god reprezentativna godina bila pazljivo
izabrana, ona ne moze biti reprezentativna za sav ekonomski vijek koriStenosti projekta (jer su
razli¢iti vremenski rasporedi prihoda i troskova, $to se teSko moze izraziti kroz jednu godinu).
Ostali su nedostaci tih dviju metoda uglavnom isti.

Vrijeme povrata ulaganja predstavlja broj godina koriStenja koji je potreban kako bi se
akumuliralo dovoljno sredstava za povrat ulaganja. Sto je to vrijeme krace, projekt je
rentabilniji, a ujedno je i njegova neizvjesnost manja. Nedostaci te metode isti su kao 1 kod
metoda stope profitabilnosti ili rentabilnosti. Vrijeme za povrat ulaganja (Gpu) dobije se pomocu
formule
Ku .- . u
S ca-n " B4

pri ¢emu su Ky pocetna investicijska ulaganja (osnovna i trajna obrtna sredstva te sredstva
zajednicke potroSnje), a A amortizacija. Ako projekt ne donosi svake godine isti prihod i ako
nema svake godine iste troskove, vrijeme povrata ulaganja izracunava se na nacin da se od
pocetnih ulozenih sredstava postupno oduzimaju amortizacija i dobitak (B=C-T) za svaku
godinu 1 tako ustanovi koje se godine koriStenja projekta akumuliralo dovoljno sredstava za
povrat ulaganja.
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Metoda neto sadasnje vrijednosti predstavlja najces¢e koriStenu metodu ocjene ekonomske
efikasnosti. Navedena metoda ocjenjuje vrijednost projekta diskontiranjem svodeci prihode,
troskove i ostatak vrijednosti projekta u ekonomskom vijeku koriStenja na sadasnju vrijednost,
tj. mozemo ju definirati kao postotak utvrdivanja razlike izmedu sadasnje vrijednosti primitaka
i sadasnje vrijednosti izdataka u predvidenom vijeku investicijskog projekta primjenom tehnike
diskontiranja. Osnovna pretpostavka navedene metode jest da jedna kuna koja ¢e se dobiti, npr.
za pet godina, vrijedi manje od jedne kune sada. Neto sadasnja vrijednost projekta izraCunava
se pomoc¢u formule:

4 C. " T.—-A 4 K
0 YRR, AL
i=l 1+ﬂ i=l 1+& i=l l+ﬁ
100 100 100

pri ¢emu je U neto sadasnja vrijednost, Koy ostatak vrijednosti projekta i ko, diskontna kamatna
stopa.

Metoda interne stope profitabilnosti temelji se na istim pretpostavkama kao i metoda neto
sadasnje vrijednosti, ali je ovdje diskontna stopa nepoznanica. Interna stopa rentabilnosti jest
ona diskontna stopa pri kojoj se izjednacuju pocetna ulaganja sa sadasnjom vrijednos¢u buducih
prihoda, uvecanih za sadasnju vrijednost troskova bez amortizacije. Dakle,

- Ci - T:'_Ai - Kav
AR )

i=1 (l-l_%] i=1

100

i - Ku n o
- k, i= k,
1+ e
100 100
ili primjereno ve¢ iznesenom

K _i Bi+Ai Kav
' i=l 1+& i 1+E "
100 100

Ovom metodom izbjegava se subjektivno odredivanje diskontne stope, odnosno diskontna se
stopa sada pojavljuje kao mogucée rjeSenje. Po metodi interne stope rentabilnosti ili
profitabilnosti investicijski je projekt prihvatljiv ako je interna stopa rentabilnosti (1%) ista ili
veca od minimalno prihvatljive stope rentabilnosti (r%min), @ ukoliko usporedimo dva ili vise
projekata, onda je profitabilniji onaj koji ima veéu internu stopu profitabilnosti (Skrti¢ i Mikic,
2011).

- Ku + i
i=1

2. Metode za ocjenu ekonomske efikasnosti investicijskih projekata temelje se na
procjenama buducih vrijednosti koje ¢e ostvarivati projekt u ekonomskom vijeku koristenja.
Postoje mnogobrojni uzroci koji dovode do neizvjesnosti predvidene uspjesnosti investicijskog
projekta. Kvalitetnim analizama mogu se smanjiti neizvjesnosti koje bi mogle nastati iz samog
projekta, ali one se ne mogu u potpunosti izbjeci. Tu su jo$ i neizvjesnosti koje nastaju iz okolice
projekta, a na njih donositelj odluka o investiranju ne moze utjecati. S obzirom na te ¢injenice,
postavlja se pitanje koliko se mogu pogorsavati uvjeti poslovanja, a da u ekonomskom vijeku
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koristenja projekt ne donosi gubitak ili da ostvaruje barem minimalni prihvatljivi dobitak.
Odgovaraju¢i na to pitanje moZe se ocijeniti osjetljivost projekta na pogorSanje uvjeta
poslovanja i donijeti ispravna odluka o investiciji. U praksi se najcesc¢e ocjenjuje osjetljivost na
promjenu koli¢ine proizvodnje, prodajne cijene, troskova bez amortizacije te visinu pocetnih
ulaganja.

C) Ocjena solventnosti poduzetnickog projekta ukljucuje sposobnost projekta da podmiri
sve dospjele obveze plac¢anja u rokovima njihova dospijeca raspolozivim nov¢anim sredstvima.
Solventnost neposredno proizlazi iz likvidnosti poslovanja jer se temelji na analitickoj podlozi
financijskih tijekova projekta koji obuhvacaju: primitke, izdatke i neto-primitak. Ako neto-
primici nisu dostatni za postizanje solventnost projekta u svakoj godini njegova vijeka, takav
projekt nije prihvatljiv, bez obzira na nacin rjeSavanja nesolventnosti pojedinih godina.

D) Ostale ocjene poduzetniCkih projekata u funkciji su povecanja postotka izvjesnosti
moguceg uspjeha poduzetni¢kog pothvata, a mogu ukljucivati:

utjecaj poduzetni¢kog projekta na povecanje bruto domaceg proizvoda,

utjecaj poduzetni¢kog projekta na povecanje broja zaposlenih,

utjecaj poduzetni¢kog projekta na tehni¢ko-tehnoloski razvoj,

utjecaj poduzetni¢kog projekta na radno i zZivotno okruZenje,

utjecaj poduzetni¢kog projekta na platnu bilancu, itd.

Ostale navedene ocjene poduzetnickih projekata u funkciji su povecanja postotka izvjesnosti
moguceg uspjeha poduzetnickog pothvata. Mjerenje efektivnosti i efikasnosti poduzetnickog
projekta, procesa i1 ljudi postaje sve vazniji Cimbenik trziSnog i poslovnog uspjeha.
Kompleksnost poslovanja, na internoj i eksternoj razini, pokazala je da samo financijski
pokazatelji nisu dovoljni za upravljanje i donoSenje ispravnih odluka i postavljanje strategijskih
1 operativnih ciljeva.

3.3.4. Prezentacija poslovnog plana

Imati poduzetnicku ideju, organizirati tim 1 napisati poslovni plan prvi su koraci u ulasku u
poduzetnistvo. Sljedeci korak je prikupiti sredstva za financiranje i1 pokretanje poslovanja. U
tom koraku mladi poduzetnici moraju dobro znati prezentirati svoju ideju i poslovni projekt.
Stoga se, za susret s ulagacima, moraju dobro pripremiti, te u kratkim crtama jasno prezentirati
poslovni plan.

Prezentacija poslovnog plana ne bi trebala biti duza od 20 minuta, uzimajuci u obzir da se nakon
prezentacije treba ostaviti dovoljno vremena za pitanja i odgovore. Barringer i Irreland (2018,
str. 204) preporucuju prezentaciju od maksimalno 12 slajdova koja bi trebala ukljucivati
sljedece elemente:

a) Naslovnicu — predstaviti poduzece, naziv poduzeca, imena osnivaca i logo poduzeca.
b) Opis problema — kratko opisati problem koji poduzetnicki projekt rjesava.
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c) Opis rjesenja — objasniti kako ¢e poduzece rijesiti problem i kako ¢e zadovoljiti potrebe
na trzistu.

d) Opis prilike i ciljanog trZista — definirati specificno ciljno trziste, opisati poslovne
trendove 1 trendove u okruzenju koji definiraju ciljno trzisSte poduzeca.

e) Tehnologiju — ovaj se slajd ukljucuje ukoliko postoji potreba za njim; u ovom se dijelu
opisuju tehnoloski aspekti proizvoda ili usluge na jednostavan i zanimljiv nacin.

f) Konkurenciju — definirati konkurentsku prednost poduzeca i1 kako ¢e se poduzece nositi
s konkurencijom.

g) Marketing i prodaju — opisati svoju marketinsku strategiju (primarno istrazivanje o
proizvodu i/ili usluzi, rezultatima itd.).

h) Upravijacki tim — opisati svoj upravljacki tim, iskustvo i stru¢nost pojedinih ¢lanova,
opisati zaduzenja pojedinih ¢lanova u poduzecu.

1) Financijske projekcije — naglasiti kada ¢e poduzeée doseci profit, koliko je kapitala
potrebno, kada ¢e se doseci tocka profita.

1) Tekuce stanje — opisati svoju trenutnu situaciju u obliku koraka (prekretnica) koji su
dosad dosegnuti.

k) Izvore financiranja — definirati koliko je financijskih sredstava potrebno i kako ¢e se
navedena sredstva koristiti.

1) Sazetak— zakljuciti prezentaciju uz sazimanje najsnaznijih tocki poduzetnickog projekta
i upravljackog tima.

Umjesto standardne prezentacije poslovnog plana danas je vrlo popularan i oblik prezentacije
u obliku Pitcha. Navedeni oblik predstavlja vrlo kratku prezentaciju poduzetnicke ideje,
uglavnom u trajanju od jedne ili tri minute. Budu¢i da poduzetnicima na raspolaganju stoji vrlo
malo vremena, u Pitchu ¢e se vrlo kratko osvrnuti na sljedece elemente: definiranje problema,
opis rjeSenja, poznavanje ciljanog trzista, opis konkurencije, opis tima, financijski saZetak te
prekretnice u poslovanju (engl. milestones). Isto tako, treba naglasiti kako je vrlo vazno posebnu
pozornost posvetiti vizualnom aspektu prezentacije.

Prilikom prezentacije poslovnog plana pred potencijalni ulagaci znaju poduzetnika ili osnivaca
bombardirati pitanjima tijekom 1 nakon predstavljanja poslovne ideje. Vazno je zato dobro se
pripremiti za odgovore na pitanja koja ¢e vam ulagaci postaviti, i to tako da vasi odgovori
istodobno budu jasni i motivirajuéi za njihovu odluku o ulaganju.

Najéesca pitanja koja ulagaci postavljaju poduzetnicima su®:

1. Koliko ste upoznati s prilikama na trzistu? Novi poduzetnik mora tako poznavati svoje
trziSte ,,kao vlastito dvoriste®. Ulagaci Zele biti sigurni da ste na vrijeme prepoznali trendove
1 prilike, a izvrsno detaljno poznavanje trZista na koje ciljate kod potencijalnih ¢e ulagaca
stvoriti povjerenje. Kada govorimo o poznavanju trZista, neki od klju¢nih elemenata su
procjena velicine trzista, posljednji trendovi koje prevladavaju i kakva je konkurencija.

8 istice Maximilian Fleitmann, osniva¢ tvrtke BaseTamplates, partner u investicijskoj kompaniji Richmond View
Ventures i ¢lan poduzetnicke organizacije Entrepreneurs’ Organization u svojem osvrtu za magazin Inc.
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Zasto mislite da ¢ée kupce ili korisnike zanimati ono Sto im Zelite ponuditi? Inovacija je
vazna, ali nije nuzno i najvaznija. Nove tvrtke rastu i razvijaju se jer ispunjavaju potrebe i
rjeSavaju konkretne probleme svojih korisnika ili kupaca. Tijekom prezentacije vase
poslovne ideje, ulagaci ¢e vas gotovo zasigurno pitati koji to problem, potrebu ili Zelju
svojih korisnika namjeravate rijesiti ili ispuniti te na koji nacin. Zato je jako vazno opisati
rjesenje 1 korisnicko iskustvo koje ¢ete svojim poduzetnickim pothvatom stvoriti 1 na koji
¢e nacin ono promijeniti zivote vasih buducih korisnika ili kupaca.

Kako ste dosli do ideje? Opcéeprihvaéeno misljenje jest da ljude koje se bave investicijama,
financijama i tome sli¢no zanimaju jedino brojke. No to je tek djelomi¢no tocno. Svi ljudi
vole Cuti pricu iz koje je nastala neka ideja, a ideje koje poduzetnici pretvaraju u uspjesni
biznis ¢esto su nastale tako Sto su ti ljudi pokusali rijesiti svoj vlastiti problem 1 uspjeli suu
tome. Dobro ispri¢ana prica o razvoju ideje vrlo ¢e vjerojatno zaintrigirati potencijalnog
ulagaca, a osim toga, omogucit ¢e mu bolji uvid u vasu motivaciju zbog koje ste se odlucili
upustiti u realizaciju svojeg poduzetni¢kog projekta.

Tko je od vasih konkurenata na trzistu najopasniji — i zasto? Za veéinu ulagaca, nije
dovoljno znati tek nabrojati koje su vam tvrtke konkurencija. Osim $to morate znati tko su
vam glavni protivnici na trziSnom igraliStu, morate biti dobro upoznati s njihovim jakim 1
slabim stranama. Samim time, pokazujete da dobro razumijete prirodu djelatnosti kojom se
namjeravate baviti, ali 1 pokazati dubinsko poznavanje terena na kojem zelite razvijati
vlastiti biznis. Prilikom odgovaranja na ovo pitanje, trebalo bi obavezno navesti po cemu
se vaSa ideja razlikuje od konkurencije 1 zasto je vase rjeSenje bolje od onoga §to oni nude.

Sto planirate uciniti s investicijom? Pitanje na koje se obavezno morate dobro pripremiti
jest upravo ono koje se odnosi na troSenje dobivenih financijskih sredstava. Pritom
zaboravite na opcenite, slabo definirane odgovore. Svaki ulaga¢ Zeli dobiti precizan
odgovor na ovo pitanje, pa je jako vazno dobro objasniti kako planirate potrositi dobivenu
investiciju. Bez obzira je li rije¢ o zapoSljavanju novih kadrova ili za marketing, klju¢no je
dati Sto precizniji odgovor koliko ¢ete novca za to potrositi, koje ste razvojne izazove time
savladali 1 u kona¢nici, koliko ste se nakon toga pribliZili kona¢nom cilju.

Kakva je vasa marketinska strategija? MozZete stvoriti najbolji proizvod ili uslugu koja
postoji, ali ako nitko ne zna da to postoji, posao ¢e propasti, upozorava Fleitmann. Zato
nipoSto ne smijete zanemariti razvoj optimalne marketinSke strategije za ono Sto
namjeravate ponuditi svojim buducim korisnicima. Ovisno o djelatnosti kojom se bavite,
kanali za marketing mogu biti druStvene mreZe, vasi partneri za distribuciju ili PR
kampanje. I uvijek, ali uvijek, istaknite po ¢emu se razlikujete od ostalih, slicnih tvrtki ili
projekata i pritom se potrudite da iskocite iz prosjeka.

Sto, osim novca, ocekujete od investitora? Odabir ulagaca iskljuéivo na temelju novca koji

je spreman uloziti u vas projekt nije dobar potez. Prilikom biranja investitora, odlucite se
za onoga koji ve¢ ima dobre kontakte bitne za razvoj vaseg biznisa ili je strucan u djelatnosti
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kojom se bavite. Ako vam potencijalni investitor postavi ovo pitanje, dajte mu do znanja da
na odnos poduzetnik — investitor gledate kao na suradnju u ostvarenju zajednickog cilja. S
potencijalnim investitorom razgovarajte o izazovima koji su pred vama, u kojima cete
trebati pomo¢ ne samo u obliku dodatnih sredstava nego 1 spajanja s korisnim kontaktima
ili stru¢njacima s kojima je vas potencijalni ulaga¢ povezan kroz svoj investicijski portfel;.
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4. PROCEDURA PRIJAVE, UGOVARANJA 1 PROVEDBE EU
PROJEKATA

U slijede¢em poglavlju priru¢nika definiraju se koraci i potrebne radnje prilikom podnosenja
prijave, procedura ugovaranja te opisuju aktivnosti same provedbe EU projekata. Pojasnjenje
ovih aktivnosti sluzi za izbjegavanje pogresaka koje se prilikom njihovog izvodenja mogu
pojaviti, a koje mogu direktno izazvati odbacivanje projekta i poniStenje svih do sada dobro
provedenih aktivnosti pripreme.

4.1. Podnosenje prijave EU projekata

Podnosenje projektne prijave predstavlja kljucan trenutak u ciklusu pripreme EU projekta. To
je faza u kojoj se sav prethodni rad (idejna razrada, proracun, partnerstva, analiza potreba 1
uskladenost sa strateSkim dokumentima) formalno pretvara u projektni prijedlog koji se predaje
nadleznom tijelu. Iako se ¢ini administrativnim korakom, faza podnoSenja prijave zahtijeva
preciznost, tehni¢ku disciplinu i jasno razumijevanje pravila poziva. Kvaliteta i tehnicka
ispravnost prijave izravno utjecu na ocjenjivanje i mogu odrediti hoc¢e li projekt prije¢i prag
prihvatljivosti.

Projektne prijave u Republici podnose se elektronickim putem. Prijavitelji moraju otvoriti
korisnicki racun, ispuniti online obrazac i ucitati trazene priloge. Preporucuje se pravovremena
priprema i provjera dokumentacije prije roka za podnosenje prijava.

4.1.1. Provjera dokumentacije prije slanja

U svim EU pozivima postoje obvezni 1 uvjetni dokumenti ¢ije ispravno prilaganje ¢ini projekt
formalno prihvatljivim. Nedostatak samo jedne stavke ¢esto dovodi do automatskog odbijanja
prijave, bez razmatranja sadrZaja.

Popis najces¢ih obveznih priloga izgleda ovako:

o Ispunjen Projektni prijedlog / prijavni obrazac

e Proracun u propisanom formatu

e [zjave prijavitelja i partnera (potpisane 1 ovjerene)

e Dokazi o pravnom statusu (izvadak iz registra, OIB, statut, pravilnik o unutarnjem
ustrojstvu i sl.)

e Dokazi o financijskoj odrzivosti (za poduzeca: BON-1, BON-2, bilance; za javna
tijela: financijski planovi)

e Potvrde o nekaznjavanju / nepostojanju dugovanja, gdje je primjenjivo

e Tehnicka dokumentacija (glavni projekti, troSkovnici, studije izvodljivosti, energetski
certifikati, lokacijske/dozvole)

e Dokazi o partnerstvu (sporazumi, memorandumi, pisma namjere)

» Prakti¢ni savjet za korisnike priru¢nika:
Izradi internu checklist tablicu za provjeru svakog dokumenta te ukljuci kolonu ,,verzija
dokumenta”, ,,datum” 1 ,,odgovorna osoba”.
Ovo smanjuje rizik od pogreske, posebno kada u pripremi sudjeluje viSe osoba.
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4.1.2. Partnerstva i suradnja

Projekti koji ukljucuju vise partnera Cesto imaju veéu dodanu vrijednost. Partneri dijele
odgovornosti i resurse te zajedno ostvaruju ciljeve. Preporucuje se potpisivanje partnerskog
sporazuma kojim se definiraju prava i obveze svake strane.

4.1.3. Izrada proracuna projekta

Proracun projekta mora biti realan, transparentan i uskladen s planom aktivnosti. TroSkovi
moraju biti opravdani, nuzni i prihvatljivi prema uvjetima natjecaja. Uobicajene kategorije
troSkova ukljucuju: troskove osoblja, opreme, vanjskih usluga, putne troSkove i promidzbu.

Tablica 3. Primjer proracuna projekta

]lz:t(:: deot:il;: Opis troska Jedinica Jig;g:‘cl:n Kolic¢ina | Ukupno
Ljudski resursi Place projektnog osoblja sat
Oprema Nabava opreme kom
Putovanja Sluzbena putovanja put
Organizacija Pocetna konferencija
konferencije projekta usluga
Vanjske usluge Edukacije, konzultanti usluga
Promidzba projekta | Web oglasi, izrada banera usluga

4.1.4. Osnovni koraci prijave projekata

Uobicajena procedura same prijave EU projekata je kako slijedi:

1. Registracija korisnickog racuna — potrebno je unaprijed osigurati prava pristupa (najcesce
»administrator”, ,,priprematel;j”, ,,potpisnik™).

2. Popunjavanje e-obrasca — struktura je unaprijed zadana; ne dopusta odstupanje od
formata.

3. UCcitavanje dokumenata — sustav obic¢no trazi PDF; maksimalna veli¢ina datoteke 1 format
su strogo definirani.

4. Provjera automatskih validacija — sustav sam prijavljuje pogreske poput nedostajuc¢ih
polja, pogresnog formata, prekoracene veli¢ine dokumenta itd.

5. Finalno zakljucavanje — prijava se ,,zakljucava” prije slanja; nakon zakljucavanja izmjene
viSe nisu moguce.

» Prakticni savjet:
Nemoj ucitavati dokumente u zadnjim satima!
Sustavi se Cesto preopterecuju, a pogreske ili prekidi mogu dovesti do zakasnjele prijave.

4.1.5. Najce§ée tehnicke pogreske prijavitelja

U praksi se pojavljuje nekoliko ponavljajucih pogresaka koje mogu automatski diskvalificirati
projekt, iako sadrzajno moze biti izvanredan. Posebno ukoliko se zavrSava u zadnjim satima
prijave, stres i brzina pove¢avaju moguénost tehnic¢kih propusta.
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» Prakticni savjet za korisnike priru¢nika

Uobicajene pogreske koje se javljaju u praksi:

ucitavanje pogresnih verzija dokumenata (npr. ranije verzije proracuna)
nepotpisani obrasci ili dokumenti bez pecata

nedosljednost izmedu proracuna i tekstualnog dijela prijave

kriva vrsta dokumenta (npr. slika umjesto PDF-a)

proracun koji se ne otvara ili se rusi zbog pogresne Excel verzije

nazivi datoteka s nedopustenim znakovima (,,5”, ,,2”, ,,/”, ,,()”)
nedostatak dokumentacije za partnera, iako je naveden u prijavi

iznos trazenih sredstava ne odgovara maksimalnom iznosu poziva

» Prakti¢ni savjet:

Prije slanja ukljuci osobu koja nije sudjelovala u pripremi da izvrsi ,,kontrolno ¢itanje” —
tzv. peer review. Ona lakSe uoCava ocite pogreske.

4.1.6. Zavrsna provjera prije predaje

Zavr$na provjera obavlja se najkasnije 48 sati prije roka predaje (idealno bi bilo i tjedan dana
prije). Cilj je potvrditi da je projekt spreman i uskladen s pravilima.

Kontrolna lista za zavr$nu provjeru

Je li odradena provjera prihvatljivosti prijavitelja, partnera i projekta?

Jesu li svi dokumenti potpisani i ovjereni?

Je li proracun u skladu s pravilima prihvatljivosti troSkova?

Jesu li svi potrebni prilozi u ispravnom formatu?

Jesu li podaci u e-obrascu jednaki podacima u dokumentima?

Jesu li svi dokumenti ucitani u sustav?

Je li provjerena verzija svakog dokumenta (v1, v2, final)?

Je li projekt unesen u sustav s istim nazivom 1 akronimom kao u proracunu?
Je li osigurano da osoba ovlastena za potpisivanje ima pristup sustavu?

4.1.7. Proces slanja prijave

Nakon $to su dokumenti pripremljeni i provjereni, izvodenje slanja prijave obi¢no slijedi ove

korake:
1. Provjera ucitanja svih priloga u sustav.
2. Provjera validacijskih poruka — sustav mora biti ,,zelen” (bez gresaka).
3. Generiranje potvrde o prijavi (sustav izraduje automatski PDF).
4. Elektronicki potpis (gdje je trazen).
5. Klik na ,,Posalji” / ,,Submit”.
6. Preuzimanje potvrde o predaji — klju¢ni dokument koji dokazuje da je projekt predan

unutar roka.

VaZna napomena:
U EU projektima vrijedi iskljucivo sustavom zabiljezeno vrijeme predaje, ne vrijeme
vaSeg klika. Stoga prijavu nikako ne treba vrsiti u posljednjim trenutcima roka!
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4.1.8. Aktivnosti nakon prijave projekta

Nakon uspjesne predaje, preporucuje se:
a) arhivirati kompletnu verziju prijave (svi dokumenti + potvrda o predaji)
b) izraditi hodogram projekta za stvarnu provedbu
c) pratiti obavijesti nadleznog tijela o statusu ocjenjivanja
d) biti spreman na trazenje dopuna ili pojasnjenja.

Cesto nadlezna tijela kontaktiraju prijavitelje radi manjih tehni¢kih dopuna. Potrebno je
reagirati brzo i to¢no.

4.2. Ocjenjivanje projektnih prijava

Ocjenjivanje projektnih prijava kljucan je korak u kojem nadlezno tijelo procjenjuje kvalitetu,
relevantnost i izvedivost predanog projekta. Proces je strogo definiran kako bi se osigurala
transparentnost, pravednost i jednak tretman svih prijavitelja. Bez obzira radi li se o
nacionalnim pozivima ili centraliziranim EU programima, evaluacija uvijek slijedi logiku: prvo
formalna provjera, zatim kvalitativno ocjenjivanje. Razumijevanje ove faze omogucuje
prijaviteljima da unaprijed pripreme projekt koji zadovoljava i administrativne i sadrzajne
kriterije.

4.2.1. Faze procesa ocjenjivanja

Proces ocjenjivanja najcesce se provodi u tri glavne faze:

Faza 1) Administrativna provjera (formalna provjera)
U ovoj fazi ocjenjuje se je li prijava:
e predana na vrijeme
e potpuna (priloZeni svi dokumenti)
e potpisana i ovjerena gdje je potrebno
o uskladu s uvjetima prihvatljivosti poziva
e pripremljena u propisanom formatu (PDF, Excel, e-obrazac)

» Napomena: Ako projekt ne prode administrativnu provjeru — odmah se odbacuje, bez
prelaska na kvalitativno ocjenjivanje.

Faza 2) Provjera prihvatljivosti

Nadlezno tijelo provjerava:
o prihvatljivost prijavitelja
o prihvatljivost partnera
o prihvatljivost aktivnosti
o prihvatljivost lokacije provedbe
o prihvatljivost troskova

» Napomena: U EU fondovima, neuskladenost s ovim kriterijima automatski eliminira
projekt iz daljnje procedure.
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Faza 3) Kvalitativno ocjenjivanje

Ovo je najvazniji dio evaluacije. Ocjenjivaci vrednuju:
e relevantnost i jasnocu intervencije
o uskladenost s ciljevima poziva
e inovativnost rjeSenja
e utjecaj na ciljnu skupinu
e ostvarivost aktivnosti
e kvaliteta proracuna
e odrzivost rezultata
o kapacitet prijavitelja

» Napomena: Svaki kriterij nosi odredeni broj bodova, a samo projekti iznad minimalnog
praga prolaze u daljnju fazu.

4.2.2. Proces ocjene prijavljenog projekta

Proces ocjene provode kvalificirani i kompatibilni stru¢ni ocjenjivaci. U pravilu postoje dvije
skupine ocjenjivaca:

1. Administrativni kontrolori - Zaduzeni su za tehnicku i1 formalnu provjeru
dokumentacije.

2. Strucni ocjenjivaci - To su eksperti iz relevantnih podru¢ja (npr. energetika,
obrazovanje, istrazivanje, digitalna transformacija, turizam).

Ocjenjivaci mogu biti:
a) interni (iz tijela koje objavljuje poziv)
b) vanjski eksperti angaZirani putem EU baza ocjenjivaca

Ocjenjivanje se najcesce provodi metodom vise ocjenjivaca na nacin da:
e najmanje dva ocjenjivaca pregledavaju isti projekt
o ako su ocjene previse razli¢ite poziva se tre¢i ocjenjivac
e konacni rezultat formira se konsenzusom ili prosjekom, ovisno o pravilima poziva

» Napomena za korisnike prirucnika:

Tipicni kriteriji za ocjenjivanje kvalitete prijavljenih projekata:
1) Relevantnost projekta

e jasno definiran problem

o dokaz o potrebi (analiza, statistike, istrazivanja)

o uskladenost s europskim i nacionalnim strategijama

2) Kvaliteta projektne logike

e jasnaimjerljiva logika intervencije

e definirani ciljevi, pokazatelji i ocekivani rezultati
o realistiCan plan aktivnosti
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3) Izvedivost i metodologija

e detaljan opis provedbe

o vremenski plan (Gantt dijagram)
e angaZman resursa

e plan upravljanja rizicima

4) Proracun

e transparentan, logiCan i direktno vezan uz aktivnosti
o uskladen s pravilima prihvatljivosti troSkova

e bez nerealnih ili preniskih stavki

5) Uéinak i odrivost

e dugoroc¢ni rezultati

e dodana vrijednost projekta

o multiplikacija rezultata (prenosivost, replikacija)

6) Kapaciteti prijavitelja

e strucnost tima

e iskustvo organizacije

o financijska i organizacijska stabilnost

Najcéesce pogreske koje umanjuju broj bodova

PogreSka 1 — Nedovoljno jasna logika intervencije
Projekti ¢esto imaju previse aktivnosti, a premalo jasnoce kako te aktivnosti rjeSavaju problem.

Pogreska 2 — LoSe definiran ili nerealistican proracun
Primjeri:

o troskovi bez povezanosti s opisom aktivnosti

e prenapuhani troskovi opreme

e premalo procijenjeni ljudski resursi

o nedostatak opravdanja za pojedine stavke

Pogreska 3 — Kopiranje opisa iz poziva

Opisi koji ponavljaju fraze iz natjecaja bez konkretnih dokaza smanjuju uvjerljivost.
Pogreska 4 — Nedostatak dokaza o potrebi

Izostanak statistickih podataka, analiza trziSta, istrazivanja, relevantnih studija.
Pogreska 5 — Nekonzistentnost izmedu razliCitih dijelova prijave

Na primjer:

o razlike u nazivima aktivnosti

o razli€iti podaci u proracunu i u tekstualnom dijelu
o neuskladeni rokovi

PogresSka 6 — Oslanjanje na ,,opce koristi” bez preciznih rezultata

Ocjenjivacima je klju¢na jasnoca projekta: sto tocno nastaje projektom, kome sluzi i kako se
mjeri?
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4.2.3. Proces objave rezultata ocjenjivanja

Nakon provedenog procesa ocjenjivanja nadlezno tijelo dostavlja prijavitelju:

e Obavijest o statusu (odobren / odbijen)

e Obrazlozenje ocjena (u vecini poziva)

o Upute za pripremu ugovora (ako je projekt prihvacen)

e Upute o mogucnosti podnosenja zalba (ako projekt nije prihvacen)

Napomena za korisnike priru¢nika:

Ako je projekt odobren slijedi priprema i potpisivanje Ugovora o dodjeli bespovratnih
sredstava. Ako je projekt odbijen prijavitelj ima moguénost:

o uloziti Zalbu (ako je predvideno pravilima poziva)
o koristiti dobivene komentare za poboljSanje nove prijave
e prijaviti projekt na novi poziv (uz potrebne prilagodbe)

4.3. Ugovaranje provedbe projekta

Nakon $to je projektna prijava uspjesno prosla sve faze evaluacije, prijavitelj zapocinje proces
ugovaranja. Ovaj korak predstavlja prelaz iz ,,teorijskog” u ,,operativni” dio projekta, tj. sve
ono Sto je zamisljeno u prijavi sada se mora pretvoriti u konkretne administrativne i
organizacijske uvjete za provedbu. Ugovaranje je stoga strogo formalizirano i1 ukljucuje
detaljnu dokumentaciju, provjeru kapaciteta i pripremu za aktivnosti koje ¢e se provoditi
tijekom projekta.

Nakon objave rezultata projekta, prijaviteljima ¢iji je projekt prihvacen slijedi Poziv na
ugovaranje. Pozivom se obavjeStava prijavitelj o odabiru projekta, trazi se dostava dodatnih
dokumenata, daje rok do kojeg je korisnik duzan pripremiti svu dokumentaciju, navodi kontakt
osoba u tijelu, 1 navode neki dodatni uvjeti koji moraju biti ispunjeni prije potpisa (ukoliko
postoje, tzv. pre-conditions)

Napomena za Kkorisnike prirué¢nika:

Najcéesce trazene dodatne informacije 1 dokumenti su:

e azurirani proracun (ako je bilo korekcija tijekom evaluacije)

o dokazi o kapacitetima (organizacijska struktura, zivotopisi ¢lanova projektnog tima,
ovlasti pojedinih ¢lanova i sl.)

e potvrde o solventnosti i financijskoj stabilnosti prijavitelja (i partnera)

e dokaz o vlasni$tvu ili pravu koriStenja nekretnina (ako projekt ukljucuje izvodenje radova)

e izjava o nepostojanju dvostrukog financiranja

e azurirani plan nabave
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Procedura potpisivanja Ugovora o dodjeli bespovratnih sredstava slijedi nakon Sto se provjere
svi potrebni podaci i dostavljene potvrde. Prijavitelj, sada korisnik sredstava, prima nacrt
Ugovora na uvid i moguce oc€itanje. Ugovorom se definira:

e ukupni iznos bespovratnih sredstava

e intenzitet sufinanciranja

o prihvatljive i neprihvatljive troSkove

o vremensko razdoblje provedbe

e obveze korisnika i partnera

e pravila izvjeStavanja

e pravila nabave

e postupke kontrole, revizije i povrata sredstava
e obveze vidljivosti i komunikacije

e procedure izmjena projekta

Ugovorom se potvrduje 1 pocetak razdoblja prihvatljivosti troskova.

4.3.1. Pocetak provedbe projekta

Nakon potpisivanja Ugovora, korisnik mora, ovisno o pozivu, dostaviti pocetni paket
dokumentacije. To ukljucuje:

1) Pocetni plan nabave

e opis svih nabava

e procijenjene vrijednosti

e indikativni rokovi

e primijenjena procedura nabave (NOJN, ZJN, jednostavna nabava)

2) Pocetni plan aktivnosti (Gantt dijagram)
e detaljan raspored

e odgovorne osobe

o medufaze i klju¢ne tocke projekta

3) Pocetni financijski raspored (cash-flow plan)
e planirani iznosi troSenja po mjesecima/kvartalima
e predvidanje privremenih zahtjeva za nadoknadu sredstava

4) Plan promidZzbe i vidljivosti
e obvezne aktivnosti (plakati, web objave, press priopenja)
e rokovi i odgovornosti

» Napomena za korisnike priru¢nika:

......

pocetak provedbe projekta.

Ciljevi organizacije pocetne konferencije:
e sluzbeno predstavljanje projekta javnosti
e upoznavanje dionika
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e komunikacija ciljeva, rezultata i ocekivanja

Dodatno, korisnik ¢esto organizira interni Kick-off meeting, gdje projektni tim:
e prolazi kroz obveze iz Ugovora

o raspodjeljuje zaduzenja

o finalizira plan aktivnosti

e definira protokole interne komunikacije (npr Teams, Google Meet)

e uspostavlja sustav pohrane dokumentacije (npr. SharePoint, Google Drive)

4.4. Provedba projekta

Potpisom ugovora o dodjeli bespovratnih sredstava zapocinje faza provedbe projekta. Nakon
potpisa Ugovora, sve planirane aktivnosti, resursi i proraun prelaze iz papira u stvarnost.

Provedba projekta predstavlja najopsezniju i1 najdinami¢niju fazu EU projektnog ciklusa. U
ovoj fazi klju¢na je u€inkovita koordinacija aktivnosti, upravljanje financijama i izvjesStavanje
prema nadleznim tijelima. Cilj ove faze je ostvariti sve dogovorene rezultate, u skladu s
pravilima EU fondova, transparentno i u¢inkovito.

4.4.1. Organizacija i upravljanje projektnim timom

Za uspjesnu provedbu projekta nuzno je uspostaviti snaznu organizacijsku strukturu. Tipican
tim ukljucuje:

a) Voditelja projekta — sa zadatkom koordinacije provedbe aktivnosti, kontakta s
upravljackim tijelom, pracenja napretka i ostvarenih rezultata

b) Financijskog administratora — sa zadatkom kontrole troskova, pracenja sufinanciranja,
1izvjeStavanja o provedbi

c) Koordinatora aktivnosti — sa zadatkom pracenja provedbe svake aktivnosti, vodenja
evidencije i uskladenja

d) PR/komunikatora — sa zadatkom implementacije i1 provedbe plana vidljivosti,
odrZavanja kontakta s medijima

e) Tehnickog strucnjaka — sa zadatkom stru¢ne podrska pri provedbi specifi¢nih aktivnosti

f) Kontrolora kvalitete — sa zadatkom provjere uskladenosti provedbe s ugovorom i
pravilima

> Prakti¢ni savjet za korisnike:

Za organizaciju 1 lakSe pracenje projektnih aktivnosti predlaze se izrada Gantt dijagrama koji
obuhvaca:

e pocetak 1 zavrSetak aktivnosti

o medufaze i klju¢ne tocke (tzv. milestones)

e ovisnosti medu aktivnostima

e odgovorne osobe

Potrebno je odrzavati i redovite sastanke tima koji pomazu u ranoj identifikaciji problema i
mogucih kasnjenja.
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4.4.2. Financijsko pracenje i kontrola troSkova provedbe

Kontrola troskova je temelj transparentne provedbe. EU fondovi zahtijevaju:

Nk W =

Pratiti sve troskove po kategorijama iz prora¢una

Dokumentirati svaki troSak (racuni, ugovori, otpremnice)

Provoditi interne kontrole prije predaje zahtjeva za nadoknadu
Odrzavati evidenciju po partnerima i aktivnostima

Provoditi uskladivanje s pravilima prihvatljivosti trosSkova EU fondova

Najces¢i problemi koji se mogu pojaviti:

a)
b)
c)
d)
e)

Nenamjensko troSenje sredstava
Nepravilno knjizenje troskova
Nedostatak potpisa ili potvrda o placanju
Troskovi izvan razdoblja prihvatljivosti
Dvostruko financiranje

4.4.3. Pracenje projektnih rezultata i pokazatelji realizacije

Svaki EU projekt mora imati jasno definirane indikatore za pracenje projektom najavljenih i
ostvarenih rezultata. Najc¢es¢i pokazatelji i primjeri su slijedeci:

Vrsta Primjeri

pokazatelja

Broj¢ani Broj osposobljenih osoba, obnovljenih zgrada, nabavljene opreme

Ishodovni Povecanje zaposlenosti, smanjenje potros$nje energije, povecanje broja
korisnika

Utjecajni Dugoro¢ne promjene u drustvu ili ekonomiji, primjerice smanjenje
nezaposlenosti u regiji

Tablica 4. Pokazatelji realizacije projekta

4.4.4. Projektno izvjeStavanje

Izvjestavanje podrazumijeva projektom definirane izvjestaje te njihovo pravovremeno
podnosenje. Tipovi izvjestaja mogu biti:

1.
2.
3.

Periodicni izvjeStaji — kvartalni, polugodisnji ili godisnji
Izvjestaji o napretku aktivnosti — detalji provedbe i1 pokazatelja
Financijski izvjestaji / zahtjevi za nadoknadu — detaljan pregled troskova

> Prakti¢ni savjeti za uspjesSno izvjeStavanje:

o koristiti predloske iz natjecCaja
e detaljno provjeriti sve iznose u proracunu 1 dokumentaciju
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e osigurati potpisane potvrde i pecate tamo gdje je trazeno
o redovito provoditi interne kontrole izvjestaja kako bi se smanjio rizik od korekcija ili
odbijanja sredstava.

4.4.5. Upravljanje projektnim rizicima

Rizici u provedbi EU projekata mogu biti:

a) administrativni (kaSnjenja, nepravilna dokumentacija)

b) financijski (prekomjerni troskovi, nenadoknadivi troskovi)

c) tehnicki (neispunjavanje standarda, problemi s infrastrukturom)
d) ljudski (promjena tima, nedostatak stru¢njaka)

e) partneri (kasni doprinos, problemi u koordinaciji)

» Prakti¢ni savjet korisnicima:
o Izraditi matricu rizika: identificirati rizik, vjerojatnost, utjecaj i mjeru ublazavanja.
e Redovito azurirati matricu i diskutirati na projektnim sastancima.

4.4.6. Komunikacija i vidljivost projekta

EU fondovi zahtijevaju poStivanje pravila vidljivosti i komunikacije, Sto podrazumijeva:

a) Postavljanje logotipa EU i fonda na svim dokumentima, web stranicama i promotivnim
materijalima

b) Redovito obavjestavanje javnosti o postignutim rezultatima

c) lIzvjestavanje kroz tiskane 1 digitalne kanale

> Prakti¢ni savjet korisnicima:
e Pripremiti plan vidljivosti: $to, kako 1 kada objaviti, tko je odgovoran.
e Dokumentirati sve aktivnosti vidljivosti fotografijama 1 izvjestajima.

4.4.7. Kontrola provedbe i revizija

U provedbi projekata ocekuju se redovite kontrole:
a) na licu mjesta (site visits)
b) administrativne kontrole
c¢) financijske kontrole
d) moguce revizije EU ili nacionalnih tijela

» Prakti¢ni savjet korisnicima:

e odrZavati urednu i pristupa¢nu dokumentaciju
o Cuvati sve racune, ugovore, zapisnike
o biti spreman dokazati svaku aktivnost i troSak
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4.4.8. Upravljanje partnerima i dionicima

Ako projekt ukljucuje partnere potrebno je:

a) definirati ulogu i odgovornosti u partnerstvu
b) redovito komunicirati napredak

¢) voditi zapisnike sa sastanaka

d) koordinirati izvjestavanje i troSkove

» Prakti¢ni savjet korisnicima:

e Provoditi redovite sastanke sa partnerima i svim dionicima projekta koristeci zajednicke

digitalne alate komunikacije (npr. Teams, Meet i sl).

4.5. ZavrSetak i evaluacija projekta

ZavrSetak projekta oznacava kraj provedbene faze i pocetak zavr$ne administracije. U ovoj fazi
korisnik mora osigurati da su sve aktivnosti provedene, svi indikatori postignuti, a izvjestaji i
dokumentacija kompletirani. Evaluacija omogucuje analizu uspjesnosti projekta, identificiranje

dobrih praksi i podrucja za poboljSanje, te doprinosi planiranju buducih projekata.

4.5.1. Priprema zavrSnog izvjeStaja
Zavrsni izvjestaj je klju¢ni dokument koji:
a) prikazuje ostvarene aktivnosti i rezultate
b) prikazuje postignute indikatore 1 ishode
c¢) ukljucuje financijski pregled i opravdane troSkove
d) dokumentira sve promidzbene aktivnosti 1 vidljivost projekta

Sadrzaj zavrSnog izvjeStaja uobicajeno sadrzi:

1. Sazetak projekta — osnovni podaci, ciljevi, partneri, vremensko razdoblje

2. Opis provedenih aktivnosti — detaljan pregled provedbe, ukljucujuéi kasnjenja 1
prilagodbe

3. Rezultate i indikatore — tabelarni prikaz ostvarenih rezultata prema planiranim
ciljevima

4. Financijski izvjestaj — pregled troSkova po kategorijama, usporedba s proratunom,
eventualne korekcije

5. Probleme i rizike — opis izazova koji su se pojavili, kao 1 mjera poduzetih za njihovo

prevladavanje

6. Zakljucke i preporuke — prijedlozi za buduce projekte, primjeri dobre prakse i uoceni

nedostaci projekta
7. Dodatnu dokumentaciju — fotografije, medijske ¢lanke, potvrde o vidljivosti i sl.

» Prakti¢ni savjet korisnicima:
e Pripremiti zavrSni izvjeStaj u dva koraka: prvo internu verziju za kontrolu provedenih
aktivnosti u okviru tima, a zatim finalnu verziju pripremljenu za nadlezno tijelo.
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4.5.2. Evaluacija projekta

Evaluacija projekta ima za cilj ocijeniti:

a)
b)
©)
d)

ucinkovitost — koliko su ciljevi postignuti

efikasnost — odnos uloZenih resursa i postignutih rezultata

utjecaj — dugoro¢ne promjene koje je projekt omogucio

odrzivost — kapacitet projekta da nastavi davati rezultate nakon zavrSetka financiranja

Metode evaluacije:

a)
b)

c)

d)

interni tim evaluatora — procjena rezultata 1 indikatora unutar organizacije

externi evaluatori — angazirani od strane nadleznog tijela ili samog korisnika
kvantitativni pokazatelji — broj korisnika, obnovljenih objekata, stvorenih radnih
mjesta

kvalitativni pokazatelji — zadovoljstvo korisnika, drustveni utjecaj, ekoloski doprinos

» Prakti¢ni savjet korisnicima:
Koristite kombinaciju kvantitativnih i kvalitativnih metoda kako biste dobili sveobuhvatnu

sliku uspjesnosti projekta.

4.5.3. Kontrola i revizija zavrSnog izvjeStaja

Zavrs$ni izvjestaj podlijeze strogoj kontroli koja se sastoji od:

a)
b)

administrativne kontrole — provjere potpisa, pecata, predanih dokumenata
kontrole sadrzaja — uskladenosti izvjeStaja s prijavom i ugovorom

¢) financijske kontrole — provjere troSkova i dokumentacije za sve stavke

d)

kontrole na licu mjesta — nadlezno tijelo moZe obaviti inspekciju realiziranih
aktivnosti

» Prakticni savjet korisnicima:
Cuvaijte sve originalne dokumente i ra¢une najmanje deset godina nakon zavrietka
projekta, kako to zahtijevaju pravila EU fondova.

4.5.4. Povrat sredstava i zatvaranje financijske kontrole

Ako nadlezno tijelo utvrdi nepravilnosti, moze:

a)
b)

c)

smanjiti iznos dodijeljenih sredstava
traziti povrat sredstava za neprihvatljive troskove
odbiti dio zahtjeva za nadoknadu

Zbog toga je kljucno:

a)
b)

c)

odrzavati urednu i transparentnu evidenciju
provjeravati dokumentaciju prije predaje zahtjeva
voditi internu kontrolu kvalitete 1 troSkova

4.5.5. Diseminacija i odrZivost rezultata projekta

EU fondovi posebno naglasavaju diseminaciju i dugorocnu odrzivost:
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e Diseminacija — predstavlja Sirenje rezultata i dobrih praksi kroz medije, seminare,
radionice, publikacije

e Odrzavanje rezultata — osiguravanje da infrastruktura, kapaciteti i znanja nastave
koristiti ciljnoj skupini i nakon zavrSetka projekta

» Prakti¢ni savjet korisnicima: Izradite plan odrZivosti koji ukljucuje:
a) odgovornosti nakon zavrSetka projekta

b) izvore financiranja za nastavak aktivnosti

¢) metode pra¢enja dugoro¢nih ucinaka

Zakljucno treba rec¢i da zavrsetak i evaluacija projekta nisu samo formalnost, ve¢ je to ujedno i
prilika da poduzetnik nauci iz vlastitih uspjeha, ali i pogresaka, te da na osnovu toga pripremi
temelje za prijavu buducih projekata. Glede toga potrebno je ukljuciti sve ¢lanove projektnog
tima u zavrSnu evaluaciju kako bi svi sudionici dali doprinos i uo¢ili §to se i kako moze
unaprijediti u procesu prijave i provedbe projekta. Zadatak poduzetnika je i osigurati da rezultati
projekta dugoro¢no doprinose razvoju zajednice 1 postizanju ciljeva EU fondova te stoga treba
nastaviti raditi na promidzbi projektom ostvarenih rezultata kao i uloge i znacaja EU fondova
u njihovom ostvarenju.
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5. ULOGA I ZNACAJ MENTORSTVA U PODRSCI RAZVOJU
PODUZETNICKIH IDEJA

Mentori/savjetnici su osobe sa bogatim poslovnim i/ili akademskim znanjem iz poduzetnistva,
ali 1 ostalih prate¢ih aktivnosti vezanih za uspjeSno obavljanje poslovnih aktivnosti. Mentori
pruzaju poslovne savjete, kao 1 podrSku, motiviranje i ohrabrenje kako bi se mladim
poduzetnicima pomoglo da ostanu usredotoCeni na ono S§to je vazno za uspjeh njihovog
poslovanja. Mentorstvo je razvojno orijentiran meduljudski odnos koji se uobicajeno stvara
izmedu iskusnijeg pojedinca (tj. mentora) i manje iskusnog pojedinca (tj. Sti¢enika tj. primaoca
usluga mentoriranja). Vazna uloga mentora treba biti u izgradnji povjerenja izmedu njega i
Sticenika sa ciljem dodatne motivacije Sticenika za implementaciju poduzetnicke ideje i
pokretanje poslovanja. Dijeljenje mentorovih poslovnih i osobnih iskustava, ukljucujuci
pogreske i uspjehe, zasigurno je od iznimnog znacaja za uspjeh mladih poduzetnika. Zajednicki
razvoj poslovne strategije, kao 1 daljnja realizacija ideja na trzistu klju¢no je za opstojnost
mladih poduzetnika u turbulentnom poslovnom okruzju. Zajednicka analiza poslovnih planova
i takti¢kih pitanja pomaze u kreiranju poslovnog modela ali i olakSava mentoru prepoznavanje
vjestina i talenta mladih poduzetnika.

U ranim fazama poduzetnickog procesa mentori su vrlo bitna karika u podr§ci mladim
poduzetnicima. U naj$irem smislu, poduzetnicki proces obuhvaéa sve funkcije i aktivnosti
povezane sa opazanjem poslovnih mogucnosti 1 kreiranjem organizacije (poduzeca) radi
iskoriStavanja tih moguénosti za stvaranje vrijednosti (Paunovi¢, 2017). U uZem smislu
poduzetnicki proces obuhvaca sve funkcije i1 aktivnosti koje prethode osnivanju poduzeca; od
dolaska do ideja za poslovni poduhvat, procjene izvodljivosti i financijske isplativosti
potencijalnog poduzetni¢kog poduhvata, pokretanja poduzetnickog poduhvata, identificiranja
mogucénosti za novi poslovni poduhvat, preko evaluacije tih moguénosti, osiguranja resursa
(financijskih, materijalnih i1 ljudskih) neophodnih za realizaciju poslovnih moguénosti,
priprema poslovnog modela 1 poslovnog plana 1 sl., sve do osnivanja poduzeca. Kako se svim
aktivnostima koje prethode osnivanju poduzeca samo stvaraju pretpostavke za iskoriStavanje
poslovnih moguénosti, poduzetnicki proces u Sirem smislu ukljucuje 1 sve aktivnosti nakon
pocetka poslovanja poduzeca, upravljanje poduzecem u razli¢itim fazama njegovog rasta i
razvoja, zakljuéno sa napuStanjem poduzeca od strane mentora.

Proces mentoriranja trebao bi, u trajanju otprilike do 36 mjeseci, pratiti tri koraka razvoja
buduc¢ih mladih poduzetnika i poduzetnica:

1. Pretposlovna faza — faza identifikacije poslovne ideje (do 6 mjeseci);
2. Rana poslovna faza — faza lansiranja poslovnog projekta (od 6. —24. mjeseca);
3. Zrela faza - fazarasta i daljnjeg razvoja tvrtke (od 24. do 36. mjeseca).

Medutim odnos mentora i poduzetnika moze se nastaviti 1 dalje u obliku savjetodavnih usluga,
o ¢emu Ce biti govora u nastavku. Za pocetak treba naglasiti razloge koji govore u prilog
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neophodnosti pruzanja podrSke mladim poduzetnicima — pocetnicima u ranim fazama
pokretanja poslovnih aktivnosti kroz mentoriranje, a to su:

Nedostatak poslovnog iskustva i znanja iz oblasti poduzetniStva, menadzmenta, marketinga,
financija, odnosno znanja iz oblasti poslovne ekonomije,

Nedovoljno izgraden socijalni kapital, odnosno mreza odnosa sa kupcima, dobavlja¢ima,
izvorima financiranja, drzavom,

Nepostojanje baze kupaca 1 neizgraden marketinski informacijski sistem u samom startapu,
Nedovoljno raspolozivih povoljnih eksternih izvora pocetnog kapitala,

Nedovoljno ili potpuno zanemareno pracenje nov¢anog toka (engl. cash flow),

Nedostatno poznavanje strukture troSkova,

Ne postojanje prakse izrade poslovnih planova poduzeca (engl. business plan),
Neizgradene ili nedovoljno razvijene potporne institucije razvoju poduzetnistva, posebno u
manjim lokalnim zajednicama.

Krajnji korisnici mentorskih usluga preteZito su:

a)

b)

Mlade osobe koje su zainteresirane za samozapoS$ljavanje kroz pokretanje vlastitog
poduzetnickog pothvata ali nemaju znanja, informacije niti vjeStine kako do¢i do
»odgovarajuce* ideje za pokretanje vlastitog pothvata i niti iskustva sa iskoriStavanje prilika
1 mogucénosti koje pruza podrska samozaposljavanju mladih;

Mlade osobe koje su zainteresirane za samozapos$ljavanje kroz pokretanje vlastitog
poduzetnickog pothvata ali ne znaju kako postojecu ideju analizirati, razviti u formi
poslovnog plana te kako osnovati/pokrenuti vlastito poduzece,

Mlade osobe koje su kroz razne pozive i raspolozive mjere ve¢ uspjeli pokrenuti vlastito
poduzece ali im nedostaje struc¢na podrSka u nekim od specificnih oblasti upravljanja
poslovanjem — npr. poslovno planiranje, razvoj proizvoda ili usluge, marketing i prodaja,
financije 1 raCunovodstvo, pravni, porezni, izvozni aspekti poslovanja, kontrola zaliha,
upravljanje ljudskim resursima, itd. Kako bi poduzeée moglo uspjesno razvijati se i rasti, te
tako stvarati dodatna radna mjesta potrebna je pomo¢ mentora.

Radi boljeg prepoznavanja znacaja, ulogu mentorstva mozemo promatrati kroz pet faza
zivotnog ciklusa poduzeca (prema: Jelavi¢ 1 dr., 1995: 69):

faza izgradnje,

faza rasta,

faza diferencijacije,
faza konsolidacije,
faza likvidacije.

Nk v =

Svaka od navedenih faza Zzivotnog ciklusa poduzeca zahtijeva odredeni (drugaciji) tip

poduzetnika, tj. drugaciji poduzetnic¢ki pristup, drugacije metode i drugacija rjeSenja u
osmisljavanju optimalnih poslovnih, organizacijskih i ljudskih problema. Pritom je koriStenje
mentorskih usluga iskusnih stru¢njaka od nemjerljive koristi.
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Kroz razliCite faze, vezano uz njihove karakteristike (u nastavku) poduzetnike se naziva
razli¢itim imenima. Tako se poduzetnike u fazi izgradnje naziva pionirima. Poduzetnike u fazi
rasta nazivamo maherima jer su uspjesno prebrodili najtezu fazu inicijacije. U fazi
diferencijacije poduzetnici su strucne, kreativne, komunikativne osobe spremne i sposobne
prenositi ovlasti upravljanja i kontroliranja na svoje suradnike, pa ih nazivamo stratezi. U fazi
konsolidacije poduzetnici su osobe koje su sposobne stvoriti zdravu socijalnu klimu, tj. dobre
meduljudske odnose, ne donose brze odluke i nisu spremni na visoke rizike te ih stoga nazivamo
treneri. Za fazu likvidacije nemamo neki poseban naziv za poduzetnika. Tu se uglavnom koriste
vanjski savjetnici. Poduzetnicke karakteristike takvih stru¢njaka koji pokusavaju ,,spasiti Sto se
spasiti moze* iz takvih situacija mogu ih izdvojiti u posebnu vrstu poduzetnika (ste¢ajnih
upravitelja).

pionir maher strateg trener

1. 2. 3. 4. 5.
Faza Faza Faza Faza Likvidacijska
izgradnje rasta diferenciranja ~ konsolidacije faza

Slika 4. Zivotni ciklus poduzeca

1. Prva faza Zivotnog ciklusa poduzeca, faza izgradnje, za poduzetnika predstavlja najveci
izazov. Faza izgradnje obuhvaca pocetak poslovanja tijekom kojega se obavlja ulaganje u
osnovna 1 obrtna sredstava, u potrebnu infrastrukturu, kadrove i sl. Pritom su potrebne
trziSne, financijske, organizacijske i upravljacke sposobnosti poduzetnika §to najcesce nije
slu¢aj kod mladih poduzetnika. Naime, velik broj poduzeéa svoj Zivotni vijek zapocinje ali
1 zavrSava u fazi izgradnje. To se najceS¢e dogada zbog nepoznavanja trzista ili njegove
pogresne procjene, ali 1 pretjerane ambicije poduzetnika u pokretanju projekata za koje ne
mogu do kraja zatvoriti financijsku konstrukciju. Zbog toga bi pronalazenje dobrog mentora
u ovoj fazi bilo od iznimne 1 gotovo nezamjenjive koristi.

2. Faza rasta poduzeca slijedi nakon poCetnog razdoblja uhodavanja aktivnosti. U fazi rasta
dolazi cilj poduzetnika je porast trziSnog udjela te povecanja obujma proizvodnje.
Poduzetnici se pritom susrecu s brojnim problemima, pa rast moze biti usporen iz razlicitih
razloga: zbog nedostatka financijskih sredstava, neucinkovitog marketinga, visokih
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troSkova poslovanja, nedovoljne pouzdanosti dobavljaca itd. Neki poduzetnici mozda udu
u prevelike ili preskupe investicije, nekima povecanje obujma poslovanja ugrozi kvalitetu
proizvoda ili usluge, dok drugi pak imaju problema s dobavlja¢ima, pronalaskom
kvalificiranih djelatnika ili pak internom organizacijom poslovanja. Kako upravljanje
poslovanjem postaje sve slozZeniji proces, ¢esto znanje samog poduzetnika nije dostatno za
rjeSavanje rastucih organizacijskih, proizvodnih i drugih problema. 1z tih razloga u fazi rasta
poduzeca do izrazaja dolazi uloga iskusnog mentora.

Faza diferencijacije predstavlja ekonomski 1 financijski najznacajniju ali 1 najodgovorniju
fazu zivotnog ciklusa poduzeca. U ovoj fazi poduzetnici su dostigli vrhunac unutar
postojecih okvira, te za daljnji rast nuzno kvalitetno definirati smjernice i strategiju daljnjeg
rasta i razvoja poduzeca. Svaka, pa i mala pogreska u tom procesu izaziva ogromne gubitke
i Cesto nenadoknadivu Stetu za poduzetnika. Stoga je u ovoj fazi uloga mentora
(konzultanata) gotovo nuzna. Uspjes$ni poduzetnici, svjesni sloZenosti posla koji obavljaju,
pri donoSenju strateSkih poslovnih odluka uglavnom to i ¢ine.

Fazu konsolidacije jo§ nazivamo fazom zrelosti poduzeca. Kako poduzece dozrijeva, dolazi
do usporavanja rasta kao rezultata promjena u razli¢itim financijskim, strateSkim,
strukturnim 1 organizacijskim aspektima poslovanja. Sagledavajuéi s financijskog aspekta,
u fazi konsolidacije dolazi do stagniranja rasta poslovanja te samim tim i ukupnog prihoda
i profita. Strateski, konsolidacija znaci da je poduzetnik uspjesno definirao svoju poziciju
na trzi$tu, odnosno da posjeduje potrosace, tehnologiju 1 trziSnu niSu. U fazi konsolidacije
dolazi do promjene strategije poslovanja, napustaju se agresivne strategije kojima je cilj bio
preuzimanje konkurentskog ,.teritorija“ i usvajaju se obrambene pozicije kojima je cilj
spre¢avanje konkurenata u preuzimanju poslovanja (Skrti¢ i Miki¢, 2011). Pomo¢ i iskustvo
mentora pritom je svakako od velikog znacenja.

Faza likvidacija je posljednja, peta faza zivotnog ciklusa poduzeca u kojoj se poduzetnik
odlucuje za prekid daljnjeg poslovanja i zatvaranje svojeg poduzeca. Razlozi tome mogu
biti mnogobrojni ali u konacnici se sve svodi na rezultate na trziStu jer je trziste je oduvijek
bilo 1 ostalo ,,CistiliSte* koje izdvaja uspjesSne od neuspjesnih poduzetnika. Do zatvaranja
poduze¢a moZze do¢i i zato Sto je poduzetnik dobio novu ideju pa je odlucio prekinuti
sadasnji poslovni pothvat kako bi se posvetio novome. Stoga ta faza ¢eto postaje i pocetna
faza novog zivotnog ciklusa. U svakom slucaju, za donoSenje ovako vazne odluke dobro je
koristiti usluge mentora/savjetnika.

Zakljuc¢no treba jos jednom naglasiti da dugogodiSnje iskustvo mentora moze na vrijeme
spasiti novoformirano poduzece, odnosno startap (engl. start-up) od vecih pogresaka i

skupih promaSaja koje ga mogu odvesti u propast. Za uspjeSno mentorstvo, osim

posvecenosti u savjetodavnom radu sa mladim budué¢im poduzetnicima, klju¢no je

posjedovanje bogatog socijalnog (drustvenog) kapitala, odnosno poznavanje klju¢nih ljudi,
poduzeca i institucija poduzetnicke infrastrukture za uspjeSnu podrsku razvoju
poslovanja. Tu mislimo na dobavljace, distributere, Speditere, stru¢njake za marketing, ali

i na predstavnike potpornih institucija poput: privrednih komora, razvojnih agencija,
garantnih fondova, inkubatora, kao i na profesore i predavace sa visokoskolskih ustanova.
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DODATAK 1 - PRIMJERI POSLOVNOGA PLANA

Proizvodnja drustvenih igara

(autori: studenti Filip Fu¢i¢, Simun Jurin)

1. Operativni saZetak projekta
1.1. Potrebna novéana sredstva i za §to su namijenjena

Nakon inicijalne ideje te razrade poslovnog modela, pristupili smo izradi ekstenzivnog i
detaljnog financijskog modela koji smo iznijeli u punoj verziji naSeg rada.
Kako bismo mogli normalno zapoceti poslovanje te iz planiranog razdoblja od pet godina
iza¢i kao stabilno i samostalno ,,gazela* poduzece, uz vlastita sredstva potreban nam je i
kredit u pribliznom iznosu od 14.000 €. Sredstva su namijenjena inicijalnim troskovima i
pokrivanju obrtnih sredstava unutar planskog razdoblja. Iz nastavka plana bit ¢e jasno da smo
izabrali stabilnu industriju s nedavno otkrivenim svojstvom otpornosti na recesiju. Posebnu
smo pozornost posvetili 1 upravljanju rizicima te detaljno argumentiranim financijskim
izvjeStajima 1 pokazateljima. Uz tuda sredstva, sami ¢emo uloziti 30.000 kn osnivackog
kapitala 1 pokriti troSkove osnivanja, §to ¢ini priblizno 30 % ukupnih potrebnih ulaganja.

1.2 Kratki opis poduzetnickog pothvata i njegova trZista

Zelimo proizvoditi drustvene igre i plasirati ih na odabrana strana trzista. Kao autori vrlo
dobro poznajemo industriju drustvenih igara, a posebno tri njezine potkategorije na koje se
zelimo usredotociti. To su industrije igara na ploci, ratnih igara i djecjih igara. One su kod
nas slabo zastupljene, ali postoji jaka, organizirana subkultura koja se njima bavi. lako su
nasa iskustva s ovim industrijama pocela na na$im prostorima, svjesni smo da za njih ovdje
ne postoji dovoljna potraznja. Zbog toga smo na temelju istrazivanja 1 iskustva definirali jo$
tri inozemna trzista na koja ¢emo plasirati ve¢inu svojih proizvoda. To su Njemacka, SAD 1
Australija. Specificnost tih trzista jest da su sli¢na, a kupci redovito 1 opSirno komuniciraju
preko interneta. Prodaja preko interneta takoder nam c¢ini manji, ali vrijedan kanal
distribucije. Proizvode stvaramo sami, vlasnici smo autorskih prava na njih i pripremamo ih
za trziSte nedavno razvijenom metodom koja se temelji na stalnom istrazivanju trzista.

1.3. Kratka projekcija financijskih rezultata

Iz prilozene slike 1 vidljivo je da je projekt iznimno isplativ. Dobit se ostvaruje od prve
godine te tijekom cCitavog planskog razdoblja. Razdoblje povrata ulaganja projekta iznosi
jednu godinu, §to je iznimno povoljno za investitore s averzijom prema riziku.
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Slika 1. Kretanje neto dobiti
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Kao sto se pokazatelja (slika 6) moze zakljuciti, visok povrat na investicije i visoka neto
sadasnja vrijednost dodatno svjedoce o privla¢nosti projekta. Sigurnu razinu likvidnosti
jamci pokazatelj tekuceg odnosa. Stupanj zaduZenosti unutar je uobicajenog intervala za
pocetnicki projekt. Otpornost projekta na oscilacije troskova kapitala pokazuje interna stopa
profitabilnosti, koja je u sigurnom raskoraku od diskontne stope. Ovakvi su rezultati moguci
zbog pomnog biranja trziSta koje sadrzi osebujnosti uzrokovane loSe procijenjenom

perspektivom trziSta od strane vecih sudionika ranih 90-ih godina.

Slika 2. Ocjena investicije

A Staticka ocjena investicije

Al Neto profitna marza

A2 Bruto profitna maria

A3 Povrat na investirano (ROI)

A4 Koeficijent obrtaja aktive
AS Tekudi odnos

A6 Radno raspolozivi kapital
A7 Udio tudeg kapitala

A8 Stupanj zaduZenosti

A9 Odnos dugaiglavnice
Al0 | Odnos pokri¢aikamata

Al2 | Proizvodnost tekuce aktive
Al3 | Proizvodnost ukupne aktive
Al4 | Proizvodnost po zaposlenom

All | Proizvodnost dugotrajne aktive

Vrijednost pok.

0,11

0,14

0,80

3,92

3,16
111.562,62 kn

0,75

0,42

3,01

32,76

7,11

2,91

2,19
158.259,22 kn

B Dinamiéka ocjena investicije
B1 Razdoblje povrata

B2 Interna stopa profitabilnosti

B3 Neto sadasnja vrijednost

B4 Prag profitabilnosti (minimalni prihod)

Vrijednost pok.

1 godina
127,87%
643.510,66 kn
660.526,78 kn
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Poslovanje se oslanja na visoke stope obrtaja, uz sasvim umjerenu profitnu marzu. Industrija,
u smislu okoline projekta, zaostala je za svojim moguénostima i ne koristi nove tehnologije
1 metode proizvodnje koje su joj dostupne, a koje znacajno snizavaju troskove poslovanja.
Kroz rad ¢emo pokazati da su ovakvi rezultati realni te da se naSe inovacije temelje na
dugogodiSnjem promatranju trzista. Takoder ¢emo pokazati da smo svjesni najvecih rizika i
da se nas poslovni model zasniva na svodenju tih rizika na razumnu mjeru.

2. Opis djelatnosti poslovanja
2.1. Evolucija ideje

Industrija drustvenih igara specificna je po tome Sto njezini segmenti nisu dozivjeli znatnije
promjene ili inovacije od sredine 1980-ih. S jedne strane, uzrok je tomu sazrijevanje
industrije, a s druge strane strah da ¢e tada novo trziste, racunalne igre, izbrisati starije nacine
igranja. Dok je taj strah jo$ bio aktualan, velika su poduzeca unutar industrije (poput Avalon
Hilla) dezinvestirala i kupili su ih Hasbro ili Mattel, ili neki drugi proizvodac igracaka. Ova
je informacija bitna jer se istraZivanje trzista i razvoj igraaka znatno razlikuje od onog za
drustvene igre po ciljnoj publici i po odnosu potrosaca prema proizvodu i kupovini. Nakon
Sto su vrijeme 1 poslovni rezultati pokazali da strah od izumiranja igara na ploci nije bio
opravdan, proizvodnja se nastavila. U meduvremenu se na trzi$tu pojavio jako velik broj
proizvodaca sa slicnim proizvodima i na tomu je trziste ostalo dugo vremena, uz povremena
otkri¢a poput Magic: the Gathering koji je u deset godina postigao desetak milijuna aktivnih
igraca diljem svijeta. Sredinom ovog desetlje¢a pojavljuju se novi proizvodaci koji nude
inovacije u igrama (kao $to su Fantasy Flight ili Gryphon Games). lako su na trziStu vrlo
kratko, imaju znacajan uspjeh 1 izbacuju na trziste pet ili viSe rentabilnih igara na godinu.
Prema njihovim izvjestajima, njihov je promet ostao gotovo netaknut globalnom recesijom.

Mi osnivaci dugo smo bili samo kupci drustvenih igara, a tada smo poceli biti aktivniji. Jedni
su od nas za svoj racun radili varijacije na poznate igre, drugi su se bavili organiziranjem
okupljanja igraca i osnivanjem udruga koje se time bave, a tre¢i su pokusali raditi amaterski
Casopis sa srodnom tematikom. Svi su ti projekti dobrim dijelom uspjeli, a u meduvremenu
smo se upoznali i prepoznali da imamo neka komplementarna znanja i interese. Uz vlastito
iskustvo 1 kontakte, zbog hobija ili raznih projekata za fakultete, prikupili smo veliku koli€¢inu
informacija. Uglavnom su nam izvor bili strani strucni Casopisi 1 Internet. Uz to, igraci
drustvenih igara vrlo su dobro povezana skupina jer ih je malo, a dijele emotivni zanos koji
se lako moze usporediti s onim koji viSe ljudi osje¢a prema sportu. Tek nakon nekoliko
godina poznanstva, druZenja i rasprava, kada se kraj studija za neke poceo bliziti, dok je za
druge ve¢ bio stvarnost, planski smo krenuli u projekt Amalgam.

2.4. Vizija, misija i dugorocni ciljevi

Vizija: Nasu viziju oznacavaju naslov i podnaslov poduzea: Amalgam: igre za svijet.
Drugim rijecima, Zelimo biti dio globalnog trzista drustvenih igara kao spoj, ili kao amalgam,
zabave 1 zarade za sve nase suradnike i kupce.
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Misija: Nasa je misija uvesti revitalizirajuc¢e tehnoloske, idejne i kreativne inovacije na
podrucja drustvenih igara. Pritom se Zelimo koncentrirati na izvoz i time afirmirati originalni
proizvod kao visokokvalitetan i u potpunosti uskladen s ocekivanjima globalnog trzista.
Sinergija zarade 1 zabave, stalno 1 viSeobrazno istrazivanje trziSta te konstantna briga o
percipiranoj vrijednosti temelji su naseg poslovanja. Nasi su zaposlenici ljudi razli¢itih
struka, ali svi posjeduju strast prema igrama. Zelimo im pruZiti priliku da se usavrie, da
zarade 1 da se zabave upravo na onom S$to rade najbolje i Zele najvise. NaSim investitorima
zelimo pruziti priliku da uloze u stabilan izvoznicki orijentiran posao. Ne sanjamo uspjeh
,»preko no¢i* niti namjeravamo ,,preko no¢i‘ nestati.

Dugorocne ciljeve mozemo izrec¢i reCenicom: ,,Zelimo stvoriti afirmirano, funkcionalno i za
investitore privlacno poduzece unutar pet godina.“ Konkretno to znac¢i posti¢i pozitivan
identitet, osigurati trzi$ni udio i dobiti uvjerljiv bonitet.

Navedenim ciljem pokuSavamo biti prepoznati kao ravnopravni dio, §to ¢emo anketno mjeriti
na kraju svakog planskog razdoblja. S obzirom na to da je industrija vrlo fragmentirana, ako
nas anketirani prepoznaju u 20 % slucajeva, postigli smo svoj cilj. TrziSnim ciljem
pokusavamo posti¢i dugorocnu profitabilnost i sredstva za dugoro¢ni razvoj. Nasa
kalkulacija pokazuje nam da posjedovanje 0,01 % na svim trziStima moze osigurati nasu
financijsku neovisnost, no nas je cilj 1 % na polovici trziSta na kojima sudjelujemo.
Bonitetnim ciljem pokuSavamo posti¢i afirmaciju svjetske industrije druStvenih igara kao
stabilne 1 na recesiju otporne, a time i Amalgama kao jedinog predstavnika te industrije u
RH, i time dobre investicije i sigurnog duznika.

2.5. Ocjena razvojnih moguénosti (4 kljuca uspjeha)

Postoje cetiri kljuéne razlike koje svojim medudjelovanjem daju konkretne konkurentske
prednosti naSem poduzecu u odnosu na konkurenciju s kojom ¢emo se suocavati. To su:

Kvaliteta kupceva dozivljaja za nas je na prvome mjestu. Koristimo koncept proizvodnje
razvijen upravo radi potpune predanosti dozivljaju kupca.

Koncentracija na dostupnost kupcima u njima povoljnom trenutku ocituje se u radu na
mnogim trziStima 1 s distribucijskim kanalima.

Nas tim ¢ini pomno isplanirani spoj stru¢nih znanja 1 iskustava. Tu se znatno razlikujemo od
konkurencije, za koju to nije tipi¢no. Poduzeca obi¢no nastaju naprecac.

Rizik proizvoda najveci je rizik u ovoj industriji. Kompletan na$ poslovni model orijentiran
je prema smanjivanju tog rizika na najmanju moguc¢u mjeru. Takoder je prilagoden i
reduciranju rizika likvidnosti, kako ¢e biti objasnjeno kroz ovaj rad.

2.6. Predmet poslovanja

Poduzece ¢e se baviti plasiranjem drustvenih igara na inozemna trzista koja imaju razvijenu
subkulturu koja te proizvode cijeni. Vlastite autorske igre sami ¢emo razviti do stadija punog
prototipa i s njima se pojavljivati na specijaliziranim sajmovima za igre koji se viSe puta
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godisnje odvijaju u odabranim drzavama. Na tim ¢emo sajmovima provoditi glavninu
promocije, a ako publika unutar tih nekoliko dana prihvati proizvod, sklopit ¢emo ugovor o
plasiranju nasih proizvoda sa stranim distributerom. Ako ga ne prihvati, mozemo ga uz male
troskove zamijeniti novim. Masovnu proizvodnju obavit ¢emo izvan vlastita poduzeca, u
jednom od pogona unutar regije specijaliziranom za proizvodnju kartonskih i plasticnih
proizvoda, a zatim ¢emo tu robu isporuciti distributeru. Da bi rasprsili rizik proizvoda, krenut
¢emo na tri kategorije drustvenih igara i Cetiri geografska podrucja. Tako uz malo povecanje
troSkova postizemo mnogo manji rizik. U slucaju odbijanja proizvoda, imamo u rezervi jos
preko dvadeset proizvoda koji ne zahtijevaju dodatna ulaganja, koje mozemo ponuditi trzistu
prije nego Sto moramo poceti placati dodatna istrazivanja i razvoj.

2.6.3. Vlasnistvo i odlucivanje u poduzeéu

Amalgam je poduzece u nastanku, a planirano je kao drustvo s ogranicenom odgovornoséu
u vlasnistvu Cetiriju vlasnika. Vlasnistvo nije raspodijeljeno na jednake dijelove, ve¢ trojica
vlasnika imaju po 30 %, a jedna vlasnica 10 %. Bitno je takoder naglasiti da je ovakav
raspored postignut konsenzusom svih vlasnika. Vlasnici u istom tom omjeru dijele dobit.
Postoji interni ugovor na temelju kojeg neki od vlasnika moze prodati svoj poslovni udio,
kako se odreduje dio koji mu pripada u materijalnoj i nematerijalnoj imovini te pravo
prvokupa ostalih vlasnika u tom sluc¢aju. Ovakav je interni ugovor sukladan smjernicama
moderne pravne prakse oko osnivanja malih i srednjih poduzeca u Europi.

Odlucivanje u poduzecu podijeljeno je na sektore, to jest podrucja primarne odgovornosti.
Svi svakodnevni poslovi raspodijeljeni su na trojicu stalnih zaposlenika, dok su neki
povremeni stru¢ni zadaci dodijeljeni dvojici zaposlenika koji tek povremeno mogu
sudjelovati u radu. Ako dode do nesuglasica, odlucuje se temeljem udjela u poduzecu, a ako
nitko ne donese odluku, odgovoran je onaj zaposlenik cije je to podru¢je odgovornosti.

2.6.4. SWOT analiza

1z opisa industrije moze se vidjeti da potrosaci vrlo rijetko zamje¢uju marku pri kupnji, bitno
je samo kako doZivljavaju samu igru. S obzirom na to da se uglavnom ne radi o skupim ili
luksuznim proizvodima u pravom smislu te rijeci, ni nacini placanja ne €ine znacajnu
diferencijacijsku osnovu. Uopceno receno, kupci ne primjecuju konkurenciju, niti Ce
primijetiti nas, ali dobar ¢e proizvod prihvatiti, bez obzira na proizvodaca. I zbog toga je nas
pristup klju€an za uspjeh. Temelji se na iskustvu vlastite koZe kroz petnaest ili viSe godina s
jedne strane, i stru¢nih znanja s druge. S obzirom na to da smo u proslosti organizirali i
sudjelovali na mnogobrojnim okupljanjima, raspravama, tribinama, turnirima, klubovima 1
konvencijama, poznajemo ovo trZiste i njegovu srz. [ upravo se iz tog razloga mnogi odlucuju
okusati u poslu koji mi zelimo raditi, ali njima nedostaje drugi aspekt, stru¢no znanje, i zbog
toga se vec¢ina ubrzo ugasi.

Smatramo da ¢e se sve te razlike najjasnije vidjeti prikazemo li ih pomo¢u SWOT analize.

Snage (s)

60




Faktor zajedniStva i snazne vizije kod predstavljanja kupcima, jer je Amalgam zamisljen kao
projekt po nacelu ,,gameri za gamere®. Dobre sposobnosti konkuriranja nakon desetljeca
bivanja u ulozi kupca i sakupljanja brojnih ideja za funkcionalnu inovaciju koja olakSava
koristenje i/ili poboljSava dozivljaj. Dobro postavljena strategija, vodena znanjem o
ekonomskim znanostima i iskustva na trzistu. Konzistentna poslovna strategija i inovativan
poslovni model. Troskovne prednosti zbog koriStenja modernih tehnologija koje imaju
mnogo nize fiksne troskove. Prednost na krivulji u€enja u implementiranju tih tehnologija u
odnosu na moguce mete za benchmarking. Takoder, predanost promjenama 1 ucenju kao
snazi kontinuiranog razvoja, omoguc¢enom izostankom okostalosti temeljenoj na tradiciji
koja postoji u starijim konkurentima. KoriStenje novih tehnologija pomo¢i ¢e nam u
izdvajanju od konkurencije kad budemo izlagali svoje proizvode na specijaliziranim
sajmovima, gdje su svi ostali proizvodi radeni ujednac¢enom tehnologijom. Visok moral,
obrazovanost i stru¢nost zaposlenika. Svaki zaposlenik radi ovo upravo zato jer je to Citav
zivot zelio 1 jer mu je ovo nesvakidasnja prilika da zaraduje na osnovi onoga §to voli. Zbog
toga svi pristaju na malu placu i puno rada kako bi im se ostvarila ta moguénost, $to znatno
utjece na produktivnost rada.

Slabosti (w)

Visoka pocetna ulaganja i probijanje do ugovora s distributerima. Nova djelatnost na ovom
geografskom podrucju, moguce administrativne komplikacije. Ovisnost o distributerima na
ciljnim trZiStima, osim onih 7 % preko interneta i onih 3 % unutar regije. Nedostatak vlastitog
veéeg proizvodnog pogona povecava troskove i rizike isporuke. Dodatno uvecani troskovi
zbog potrebe osiguranja posiljaka materijala i gotove robe. Visi proizvodni troskovi zbog
podugovaranja proizvodnje. Nezavidan pocetni trziSni polozaj, s obzirom na to da se tek
moramo probiti medu tisucama drugih. Nedostatak vlastitih financijskih sredstava koji nam
ograni¢ava postupke 1 namece dodatne troSkove kreditiranja. Mali broj djelatnika u
poduzecu, koji imaju mnogo raznovrsnih zadataka, zahtijeva razraden sustav prioriteta i
nagradivanja, kako se ne bi doveli u situaciju da klju¢ni dijelovi posla ¢ekaju zbog trivijalnih
pogresaka.

Prilike (0)

Postoje potrebe koje nisu posve pokrivene postoje¢com ponudom u svim trima segmentima
poslovanja. Nisu iskoristeni svi distribucijski putovi niti svi komunikacijski kanali. Moguce
je stec¢i popularnost izravnim kontaktom s ciljnim skupinama, $to malo konkurenta trenutno
koristi. Konkurencija je definitivno uspavana, ne postoje dominantna poduze¢a na globalnoj
razini. Industrija negira veéinu prednosti masovne proizvodnje: veli¢ina ulaganja ne jam¢i
uspjeh. Zbog toga je moguce uspjeti i bez velikih poc€etnih kapitalnih ulaganja i minimalizira
se prijetnja od konkurencije s Dalekog istoka, kojima su standardne serije proizvoda u ovoj
industriji preniske. Slabo iskoriStavanje netradicionalnih tehnoloskih postupaka proizvodnje
od strane konkurencije.

Prijetnje (t)
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Spor rast trziSta u odnosu na na$ planirani rast, $to znac¢i da ¢emo nekome morati preoteti
kupce da bi do njih dosli. Slaba dostupnost prikladnih prodajnih kanala, treba uloziti mnogo
vremena i novaca da bi se do njih doslo. Visoki troskovi prebacivanja na drugog distributera
ukoliko ne budemo zadovoljni suradnjom. Osjetljivost na promjenu medunarodnih standarda
o certificiranju sigurnosti igara i igracaka, $to se odrazava kao mali, ali neizbjezni dodatni
troSak (i produljivanje roka razvoja) certificiranja igara namijenjenih djeci ispod dvanaest
godina. Nepovoljne demografske promjene (sve manje mladih) dugoro¢no znace nerazmjer
izmedu prodaje naSih proizvoda namijenjenim najmladima i ratnih igara namijenjenih
starijima.

Autorska prava

U ovoj je industriji obicaj da se uz naslov igre stavi i ime autora. Tako je Phillip E. Orbanes
napravio Monopoly, Richard Garfield Magic: the Gatering, Gary Gygax Dungeons and
Dragons, a Reiner Kenisia Alhambru. To piSe na svakoj kutiji, na prednjoj strani uz naslov.
Iako se igre ne mogu patentirati, one su zaSti¢ene na jednak nacin kao i knjige, glazba ili
filmovi. Prednost u odnosu na prethodna tri medija jest Cinjenica da je drustvene igre
nemoguée ukrasti preko digitalnih medija. Sto se ti¢e prijetnje jeftinih isto¢nih trzista, ona
postoji samo za igre klasike kao §to su Sah, domino ili Go!, ili eventualno Monopoly. Upravo
zbog svojstva malih serija, trziStu Dalekog istoka ne isplati se snositi, za njihove pojmove
vrlo visoke, varijabilne troskove kod malih serija. Kao autori igara imamo pravo na popuste
od 20 % na standardne cijene gotovo svih specijaliziranih sajmova, kao §to su GenCon 1
Origins, jer je njima u interesu da im dolaze autori. Takoder ostvarujemo pravo prvenstva, tj.
mozemo na posebnu listu staviti naSe igre koje na cijelom sajmu nitko osim nas nema pravo
nuditi. Zadnja prepreka krSenju autorskih prava upravo su kupci koji su bojkotirali nekoliko
takvih pokuSaja kopiranja. Znak 1 logo poduzeca takoder su ve¢ sada zasti¢eni na ime jednog
od osnivaca. Isto vrijedi i za simbole pojedine vrste asortimana. (Izvor: Skrti¢ i Miki¢, 2011.)
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Discite — aplikacija za disleksiju

(autori: studenti Ante Livakovi¢, Dominik Kudrna, Iva Krnji¢, Marija Kova¢, Sven
Ljevar)

1. Sazetak projekta

Discite je aplikacija za disleksiju ¢ija je svrha pomoc¢i osobama s disleksijom 1 diskalkulijom u
¢itanju te ucenju. U ovom poslovnom planu detaljno ¢emo prikazati neke opcenite informacije
o poduzecu kao §to su djelatnost, pravni oblik poslovanja, lokacija 1 naziv poduzec¢a. Nakon
toga prikazujemo plan menadzmenta gdje govorimo o nama kao zaposlenicima te o naSim
vizijama, misijama, ciljevima 1 strategiji za poduzece. Prikazat ¢emo vam PESTLE/SWOT
tablice naSeg poduzec¢a i SWOT/4P naSeg konkurenta Omolab-a, te ¢emo sve zaokruZiti s
planom marketinga i planom financiranja.

2. Opcenito o poduzecu
Djelatnost

Sifra NKD-a: 5829 - izdavanje ostalog softvera. To ¢e po opisu sudskog registra biti raunalne
1 srodne djelatnosti, umnozavanje snimljenih zapisa, izdavacka djelatnost, distribucija tiska,
audiovizualne djelatnosti, univerzalne usluge s podrucja elektronickih komunikacija, usluga
informacijskog drustva itd.

Pravni oblik poslovanja
Drustvo s ograni¢enom odgovornoScu, temeljni kapital 20.000 HRK
Lokacija

Grad Zagreb, Radnicka cesta 41. Lokacija je odabrana zbog ve¢ izgradene i jasne infrastrukture,
visok stupanj koncentracije kvalitetnih do vrhunskih poduze¢a (za primjer; Cisco, Hewlett-
Packard, PBZ, SPAZ itd.) 1 velikim brojem uredenja partera za opustanje zaposlenika ili Setnju.
Zbog bliskosti velikim firmama postoji i dijeljenja istog poslovnog prostora (kat/zgrada) postoji
mogucnost sklapanja poslova.

Naziv poduzeca

Naziv Discite dolazi iz latinskog jezika i znaci uciti.
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3. Plan menadZmenta
Vizija

Zelimo biti prepoznati kao inovativan, siguran, jednostavan i jedinstven proizvod koji ¢e
pomoc¢i i ponuditi rjeSenje u razvoju osobama s disleksijom i teSko¢ama u Citanju te im pruziti
podrsku u ucenju i pristupu informacijama. Koristimo znanost za razvoj alata uz koje svi
napreduju na svom ¢italackom putu. Ne nudimo ¢udo nego proces.

Misija

Stvorili smo koristan i konkretan izum za Citanje koji olakSava svakodnevni Zivot i napredak
osobama s poteskoama u citanju i1 disleksijom. Korisnike Zelimo potaknuti na radost i
zadovoljstvo prilikom Citanja koriStenjem raznih alata te osigurati ¢itanje bez poteskoca.

Ciljevi

Ciljeve smo podijelili na kratkoro¢ne i dugoro¢ne. Kod kratkorocnih ciljeva, unutar prva 4
mjeseca planiramo poboljsati mobilnu aplikaciju tako da poradimo na dizajnu i user experience
-u. Takoder, planiramo razviti optimiziran web-site za dodatnu vidljivost na trziStu. Na dalje, u
prvih 9 mjeseci planiramo odabrati 5 Skola koje ¢e biti dio pilot projekta te imati preko 200 000
preuzimanja aplikacije. Kratkoro¢ni ciljevi koji se odnose na prvih 12 mjeseci rada
podrazumijevaju implementaciju Spanjolskog i1 francuskog jezika u samu aplikaciju kao 1
100.000,00 HRK prihoda. Prilikom postavljanja dugoroc¢nih ciljeva, smatramo da bi u prve tri
godine poslovanja stvorili ¢vrst 1 obnovljiv portfelj inovativnih rjeSenja za Citljivost. Nakon pet
godina poslovanja Zelimo imati odrzivu tvrtku temeljenu na stabilnoj bazi korisnika, druStveni
utjecaj 1 renomirani brend. Dugoro¢ni cilj koji smo postavili za deset godina poslovanja bi bio
pokretanja dislexia centra.

Strategija

Strategija poslovanja koju smo odabrali je da se prilagodimo promjenjivim uvjetima
koriStenjem najmodernijih metoda poducavanja u skladu sa znanstvenim istraZivanjima.
Takoder, cilj nam je konkurirati kombinacijom najbolje web-stranice, aplikacije, razvojnog
plana i modernih metoda poducavanja. Pristup koji biramo prilikom raspodjele resursa je
Paretovo pravilo. Vjerujemo da vecinu aspekata poslovanja mozemo obavljati brzo i
ucinkovito, a posebnu paznju dajemo detaljima koji nas razlikuju od konkurencije. Na kraju,
poduzimanje akcija kojima se jaca svaki funkcionalni i operativni dio poduzeéa utvrdujemo
pomoc¢u McKinsey consultinga.

Organizacijska struktura

e Ante Livakovi¢ - CEO

e Dominik Kudrna - IT

e IvaKrnji¢ - Marketing

e Marija Kovac - Korisnicka podrska
e Sven Ljevar - Financije
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4. TrziSne analize

SWOT analiza
‘Snage l |Slab0sti ‘
| Tim kvalitetnih i ambicioznih ljudi | Nedostatak kljucnih viestina |

‘ Izvrsna ucinkovitost i produktivnost

lVeé postojeci korisnici kod konkurencije ‘

‘ Jedinstven proizvod ‘ ‘ Manjak iskustva u poslovanju ‘
‘Prilike ‘ ‘Prijetnje ‘
‘ Sirenje na trzi§ta izvan zemlje ‘ ‘ Udruzivanje konkurenata ‘
‘Nedostatak vodeéih konkurenata ‘ ‘ Zakonske regulative ‘
‘ Inventivan dizajn naspram konkurenata ‘ ‘ Usporavanje trzi§nog rasta ‘

Prilikom izrade SWOT analize vezane uz poduzece, potrebno je sagledati odredene faktore.
Snage naSeg poduzeca odnose se na tim mladih, kvalitetnih 1 ambicioznih ljudi koji, iako su
novi u ovom poslu, su spremni na nove izazove koje ¢e im posao postaviti. Ono Sto dokazuje
sposobnosti takvog tima su sama produktivnost 1 u¢inkovitost prilikom obavljanja posla. Kada
je rije¢ o proizvodu koji nudimo, aplikaciji za disleksiju, moramo istaknuti kako se radi o
jedinstvenom proizvodu koji se razlikuje od konkurentskog proizvoda, a to se moze vidjeti kroz
izgled same aplikacije te znaCajkama koje ona nudi. Kada govorimo o slabostima, moramo
naglasiti nedostatak kljucnih vjestina 1 to u pogledu manjka iskustva u ovome poslu u odnosu
na konkurenciju. Vazno je naglasiti da ve¢ postojeci korisnici su vjerni konkurentu te nam to
predstavlja problem zadobivanja povjerenja s nase strane. Na dalje, prilike za poduzece odnose
se na Sirenje na inozemno trziSte, s obzirom da u ovom trenutku poslujemo isklju¢ivo na
domadem trziStu. Takoder, nedostatak vodeéih konkurenata predstavlja priliku za nase
poduzece, jer ne postoji velik broj poduzeca koji se bave istom djelatno$¢u da bi medusobno
konkurirali. Ono §to samu aplikaciju ¢ini drugacijom od konkurentske su moguénosti koje ona
nudi kao i1 sam izgled. Na kraju, prijetnje s kojima se poduzeée moze susresti su u pogledu
odredenih zakonskih regulativa na trZiStu, usporavanje trziSnog rasta te udruZivanje
konkurentskih poduzeca te na taj na¢in smanjivanje trziSnog udjela za nas.
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PESTLE analiza

; - Potencijalni L
Faktori Biljeske L Implikacije i vainost
utjecaj
(kako navedeni V —visoki Vremensko Veza: Utjeca;j: Relativna
faktor moze razdoblje vaznost:
utjecati na vase S — srednji utjecaja: pozitivna povecanje (>)
poduzece) N — niski (+) A kriticno
— niski 0-6 mjeseci nepromijenje
negativna n (=) vazno
NP —ne 6-12 mjeseci ()
moze se smanjenje (<) | nevazno
utvrditi 12-24 mjeseca | nepoznata
nepoznat nepoznato
24+ mjeseca
Ekonomski: Rast domacdeg
gospodarstva
domada gospodarska donosi ljudima S 24+ mjeseca pozitivha povecanje (>) | vazino
situacija viSe raspolozivog (+)
4 . dohotka koji .
domadi gospodarski one .a OJI. ) pozitivna
trendovi mogu investirati | S 24+ mjeseca +) povecanje (>) | nevaino
u sebe i svoju
medunarodna trgovina obitel] pozitivna
+
\Y 24+ mjeseca (+) povecanje (>) | nevaino
Drustveni: Pozitivne pozitivna
recenzije (+)
stavovi potrosaca korisnika i ¢kola \Y 6-12 mjeseci povecanje (>) | vazino
- . pozitivna
ugled poduzeca omc.)gucuplj. ved \Y 12-24 mjeseci (+) povecanje (>) | vazno
broj buducih
obrazovanje potrosaca \Y 6-12 mjeseci pozitivna povecanje (>) | kriti¢no
(+)
Tehnologija: Discite bi
signifikantno
komunikacije olak&ao \Y 0-6 mjeseci pozitivna povecanje (>) | kriti¢no
. o .. komunikaciju i . . (+) e ‘
inovacijski potencijal L . S 24+ mjeseci nepromijenje | vaino
ucenje nasim
oo nepoznato | n (=)
e-learning potrosacima \Y 0-6 mjeseci vazno
pozitivna nepromijenje

(+)

n (=)
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Analiza konkurencije — poduzeée Omolab

Snage Slabosti

Tim kvalitetnih ljudi koji imaju dugogodisnje | Pojava snaznijeg konkurenta koji moze ponuditi
iskustvo u ovom poslu nesto novo

Imaju ve¢ postojece korisnike Mogucénost loseg iskustva trenutacnih korisnika i
okretanje konkurenciji

Posjeduju odredena znanja i tehnologije Povecanje udjela na trzistu za nova poduzeca
Prilike Prijetnje

Sirenje na trzista Europe i ostatak svijeta Udruzivanje konkurencije

Otvaranje novih trzista za srodne proizvode Zakonske regulative

Korak naprijed u ostvarivanju novih Pojava supstituta

tehnoloskih napredaka

Prilikom analize konkurencije, kao trziSnog lidera, ali i1 najblizeg konkurenta locirali smo
OmoLab. Ono §to oni nude jest aplikacija za lakSe 1 ugodnije Citanje koja je namijenjena za
djecu s disleksijom. Aplikacija je trenuta¢no sam vrh IT industrije koja je napravljena u suradnji
s FER-ovim razvojnim timom za senzore. Razvili su proizvod koji nudi skeniranje 1 automatsko
ubacivanje fonta direktno u dokument. Razvili su 1 nove proizvode poput Lexie koji sam
ubacuje font u bilo koju knjigu u e-izdanju, moze i Citati tekst za korisnika. MoZe rastavljati
rijeci na slogove i daje prilagodbu teksta na koji se mogu dodati vlastite biljeSke u isti dokument.
Sadrzi Omotype - font razvijen sa logopedima i IT-evcima. SadrZi i w3Lexie - plug in za web
browser koji se automatski spaja na Lexie i dijeli sadrzaj. Nude i knjigu namijenjenu za djecu
s disleksijom. Aplikacija je sama po sebi besplatna, napla¢uje dodatne fontove, skeniranje 1
ubacivanje fonta direktno u dokument - 31 HRK na mjesec, 293 HRK na godinu. Godisnja
licencija za Skolu iznosi 2750 HRK bez PDV-a (3437.50 HRK sa PDV-om) , za ustanove koje
nisu obrazovne, godi$nja licencija kosta 3500 HRK bez PDV-a (4375 HRK sa PDV-om) , a
knjige za djecu kostaju 70 kn bez PDV-a (87.50 HRK sa PDV-om). Digitalna promocija odvija
se iskljucivo preko google alata, google ads 1 google store enginea za lak$e pretrazivanje. Drugo
reklamiranje koje Omolab ima i na kojem se zapravo najviSe pokaze su sajmovi visoke
tehnologije poput sajma BETT koji organizira hyve uk events za edukativne tehnologije u
Londonu. Na tim sajmovima ljudi mogu probati njihov proizvod te odluciti hoc¢e 1i financirati
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ili kupiti proizvod. Njihove knjige promovira Raiffeisen banka. Aplikacija je dostupna u online
trgovinama poput App store-a i Google play-a, na sajmovima poput BETT-a, kroz digitalne
certifikate namijenjene firmama.

Analiza potroSaca

Nase potrosace Cine razliciti ljudi jer ljudi svih dobnih uzrasta imaju disleksiju 1 ostale probleme
u Citanju i uc¢enju. U tom je u Car nase aplikacije jer ju mogu koristiti svi i njome unaprijediti
svoje sposobnosti i znanje. S obzirom da je aplikacija vrlo pristupacne cijene, visoka kupovna
mo¢ nije neophodna te ju mogu koristiti svi ljudi koji imaju mobilni telefon i internet. Time
bismo takoder privukli velik broj potencijalnih korisnika. U prvoj godini o¢ekujemo 200.000
korisnika te rast od 10-12% godisnje. Imamo u planu uz engleski i hrvatski jezik uvesti i
Spanjolski i1 francuski ¢ime bismo pokrili najbitnija geografska podrucja svijeta te postali
worldwide aplikacija. Nasi korisnici mogu biti bilo kojeg spola te imati razli¢ite navike i
preferencije s obzirom da se radi o proizvodu koji je primjenjiv univerzalno na bilo koga. Samo
je bitna Zelja za promjenom i daljnjim ulaganjem.

5. Plan marketinga

Proizvod ili usluga

Na$ digitalni proizvod je aplikacija koja pomaZe osobama sa disleksijom 1 sli¢nim
potesko¢ama. Svaka osoba ¢e koriStenjem naSe aplikacije imati priliku dobiti puno bolje
iskustvo Citanja 1 ucenja. Aplikacija je dostupna na hrvatskom i engleskom jeziku te do kraja
2022. godine uvodimo 1 $panjolski te francuski jezik. Odlucili smo u vremenu u kojem ljudi
velik dio svog vremena provode na aplikacijama kreirati jednu posebnu koja ¢e poticati razvoj
1 napredak pojedinca. Velik broj ljudi osjeca se neugodno kada moraju javno govoriti 1 svaki se
dan suocavati sa disleksijom, no na$ je zadatak pokazati kako se svaki dan Covjek moze
usavrSavati i ulagati u svoje znanje. Pomocu nasega proizvoda zelimo pruziti pomo¢ osobama
sa disleksijom 1 teSkotama Ccitanja tako da im olakSamo svakodnevnicu, podignemo
samopouzdanje i1 svakim novim danom sa njima idemo u nove pobjede. Mi pomazemo u
poboljSanju vaSeg znanja 1 kvalitete Zivota.

TrZiste

Nasa ciljana skupina su osobe koje imaju poteskoce te targetiramo obrazovno akademski sektor.
Korisnici aplikacije mogu biti bilo koje dobne skupine jer je disleksija prisutna kod svih dobnih
skupina te im svima zelimo pomoc¢i. Aplikacja je pristupacne cijene stoga je pogodna za ljude
razliCitih plateznih mo¢i. Zemlje koje ulazu u obrazovanje i tehnologiju su nam najplodnije za
poslovanje stoga biramo razvijene zemlje svijeta. Ciljno trziSte je svjetsko. Nasi korisnici su
skupina ljudi koja Zeli ulagati u svoje znanje i1 vjestine te cijene obrazovanje. Od ostalih se
razlikujemo po kvaliteti aplikacije koju nudimo, konstantnom ulaganju u inovacije i razvoj
novih znacajki, pristupacnoj niskoj cijeni, te ideji koju Sirimo a ona govori kako svatko moze
biti bolji 1 ulagati u sebe i svoje znanje.
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Cijena

Aplikacija je besplatna te u taj pocetni dio ulaze odredeni fontovi i kontrasti. Druge znacajke
poput skena dokumenta, prevodenja i direktne implementacije u dokument bi se naplacéivale 10
HRK (1,58) po korisniku. Konkuriramo nizom cijenom od ostalih konkurenata. Dizajn
aplikacije je vrlo jednostavan, koristi se font crne boje te bijela i svijetlo plava pozadina s
obzirom na specifi¢nu vrstu korisnika kojima treba pregledan, opusten i lagodan dizajn kako bi
se fokusirali na sadrzaj. Cilj nam je da svaki korisnik ima osnovne elemente besplatne i moze
uzivati u koriStenju aplikacije, a oni koji Zzele mnostvo znacajki i opcija bi odabrali premium
verziju naseg proizvoda. Lojalni korisnici bi za svaku novu godinu koriStenja dobili popust od
10% 1 nove pogodnosti poput premium opcija. Takoder bi svaki novi korisnik koji je €lan
obitelji nekog od postojecih korisnika dobio 20% popusta.

Promocija

Kod naseg proizvod digitalna promocija odvijala bi se preko Google Ads-a. Za potrebe Google
Ads-a izdvojili bi 300€ mjesecno. Targetirali bi korisnike prema lokaciji (prema zemljama u
kojima se govore zadani jezici u aplikaciji) 1 prema jeziku (korisnici koji koriste hrvatski i
engleski jezik prilikom pretraZzivanja Google-a). Takoder bi koristili 1 oglasne ekstenzije.
Discite bi imao 1 Facebook sluzbenu stranicu, Instagram i1 Tik-Tok profil kako bi se priblizili
potrosacima svih dobnih skupina i razli¢itih interesa..

Distribucija

Aplikaciju Discite distribuiramo preko interneta. Preko nje stupamo sa potrosacima u kontakt.
PrenoSenje informacija odvijalo bi se i unutar aplikacije (In-app). Takoder planiramo u
buduénosti koristiti predvidanje uz pomo¢ strojnog ucenja i umjetne inteligencije koji bi nam
pomogli u izradi personaliziranog targetiranja.

Plan financija

HAMAG BICRO (Hrvatska agencija za malo gospodarstvo, inovacije 1 investicije) - nudi
bespovratna sredstva u iznosu do milijun kuna. Nafin zaprimanja sredstava je kvartalni.
Glavni uvjet je da se novac prvo uplati od strane Discite - a te se onda na to dobiva povrat.

CARNET (Hrvatska akademska 1 istrazivacka mreza) - Sudjelovanje na projektu e-Skole od
strane CARNET-a gdje imamo pravo na 1.051.612,50 HRK (sa PDV-om, neto iznos
841.290,00 HRK). CARNET se obvezuje da ¢e placanje izvrSiti unutar 30 dana od primitka
racuna, ali u sklopu ugovora o javnoj nabavi, a sve u skladu sa pravilima financijskog
poslovanja korisnika drZzavnog proracuna. CARNET-u se obvezujemo nov¢anom garancijom,
koju ispunjavamo pozajmicom od 75.000 kuna Discite-u. Godisnja kamata pozajmice je 0,00%.

e Ministarstvo gospodarstva i odrZivog razvoja

Potaknuti rast novoosnovanih poduzeca koja razvijaju inovacije (proizvode, usluge ili
tehnologije) bazirane na znanju ili visokim tehnologijama, koji su novi ili znatno poboljSani u
usporedbi s dostignu¢ima na trziStu. Podrzat ¢e se projekti u pred-komercijalnoj fazi za buduéi
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razvoj 1 komercijalizaciju proizvoda/usluga, tehnologija, povecanje proizvodnih kapaciteta
povezanih s  projektom 1 povetanje spremnosti poduzeta za investicije.
Minimalni iznos bespovratnih sredstava je 200.000,00 kn, dok je maksimalni iznos
bespovratnih sredstava: 1.000.000,00 kn.

Prihvatljivi prijavitelji u okviru ovog poziva: Mikro poduzetnici, mali poduzetnici, srednji
poduzetnici. Prihvatljive aktivnosti koje je moguce financirati: nadogradnja, osmisljavanje,
provjera izvedbe, validacija trziSta ili tehnologije; ispitivanje, razvoj pilot-linija; zaStita
intelektualnog vlasnistva i vanjske usluge usmjerene na razvoj inovativne ideje (proizvode,
usluge ili tehnologije); osposobljavanje korisnika za specifi¢ne vjestine za start-up tvrtke (u
svrhu izgradnje kapaciteta i spremnosti za investicije).

o Sredisnji drzavni ured za razvoj digitalnog drustva

Projekt Nacionalna platforma za jezi¢ne tehnologije (National Language Technology Platform)
u razdoblju od 23 mjeseca procijenjen je na 4.888.000,00 kn od ¢ega je za SDURDD kao
hrvatskog partnera na projektu osigurano 466,691,20 kn. Projekt je sufinanciran od strane
Europske komisije (85%). Cilj projekta je osigurati viSejezicni pristup 1 pristup osobama s
invaliditetom sadrzajima i e-uslugama. Nositelji projekta u RH su Sredis$nji drzavni ured za
razvoj digitalnog drustva (tehnicka izvedba projekta) i Filozofski fakultet Sveucilista u Zagrebu
(jezi¢ni izvori 1 promidzba

Plan prihoda za razdoblje od: 01.01.2022. do: 31.12.2022.

Prva zodina mjssect Ostals zodine
1 I I ™ v VI VIT VII I X X 30 |1 ukupne 2. 3. 4.

I KANATL (direkina prodajz)

1. PRODAJA PROIZVODA

a) Proizved 4

b) Proizved B

c) Proizvad C

2. PRODATA USLUGA 85.631 93.443 | 95441 | 101.945 | 108.940 | 103303 | 98.000 | 104.830 | 110.403 [ 107.950 | 108.654 | 110.354 [1.234964| 1.278.138

1.440.761]|1.509.197
) Dizcite premium aplikacija 73.514 76623 | 78162 | 83555 | B5.331 | 86343 | 80360 | 86.002 | 90.530 | 88.515 | 85056 | 90450 [ 1012670 1.04E114 1.181.424/1.357.542
b) D dodatni fontovi E963 5344 | 5544 | 10155 | 10.854 | 10530 | 5300 | 10438 ) 11040 | 10785 [ 10.865 | 11035 | 1254586 137 819 134210 | 144076 50
<) Dizcite plugin 7172 TATS 7.635 B 136 ET15 £414 7.840 B.390 £832 E 636 B 652 £.813 98.757 102.255 107368 | 115261

II KANWAL

1. PRODATA PROIZVODA
a) Proizved 4

b) Proizved B

¢) Proizvad C

2. PRODATA USLUGA

I KANAL
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Plan rashoda za razdoblje od: 01.01.2022. do: 31.12.2022.

Ostale gedin,
1 I VI X X I M |1 uhkupne 2. 3.
1. MATERIJALNI TROSKOVI 64.728 36.072 42957 | 33.942 | 41440 | 43.787 | 36.857 | 603.387 T746.652 694.531

L1 Sirovine

aterijal

4. Gorivo

Ostali materijalni trotkori
2. VRIJEDNOST ROBE

3. TROSKOVI USLUGA
71 Pr
32 Ostale usluse

4. NEMATERIJALNI TROSKOVI
4.1 Osiguranis

4.1 Promidéba

4.3 Poits, telefon i internat

63.894 | 47.826 | 46.936 | 41.771 | 35.318 649.387 | 610.108

odne us]

1.383
5.137

53 Doprinosi na place
6. KAMATE
7. UKUPNI TROSKOVI

107061 | 90.806 | 83359

o
o
i
s
o

1217360 |1.165.599(1.128.072

Racun dobiti i gubitka za razdoblje od: 01.01.2022. do: 31.12.2022.

Prva sodine mjeseci

dine

VIIT X XI X1 1. ukupno 2 3
104 880 | 110 110.35.

1.342.097)1.440.761 | 1.509.197
124 | §95.742

I POSLOVNI PRIHODI
i od prodaje
a temelju upotrebe vlastitih proizveda, robe i usluga
3 Ostali poslovni pribodi
II POSLOVNI RASHODI
dnosti zaliha

5

797.318 | 83

42 193 | 40 761 501
116.289 | 111.884 | 108.! 08 332|109, 124.0. .369.12 o . 1.161.913

610. 103

1672 1.703 1.736 1.768 1.802

00 100 100 00

1572 1.603 1.702

6.588 6.917 7.263 7.626 5.008

621 549 574 487 654 350 497 601 378 329 602 595 6.588 6917 7.263 1626 2008

V. UKUPNI PR]HODI
VI. UKUPNI RASHODI

$8.000 | 104.880 | 110.403
10

1.510.9%9
1]1.169.920

16.943
—8.003

VII. DOBIT IL1 GUBITAK PRIJE OPOREZIV —14.921 —7.082

1. Dobit prije oporezivanje

2. Gubi i —8.003 | —7.082 —1.647 [~12.622 | —139.078

VIIL. POREZ NA DOBIT

I\ DOBRIT ILI GUBITAK RAZDOBLJA —8.003 | -7.082 —-1647 [-12.622 | —139.078
- —8.003 | -7.082 -1.64

Izvjestaj o0 nov€anom toku za razdoblje od: 01.01.2022. do: 31.12.2022.

DIREKTNA METODA

TZVIESTAJ O NOVCANOM TOKU zarazdsiie od: 01 012012

Prva god Ostale £od
1 I o il il il v vin X X ] m 1 owpno 2. 3 4 5.

lovnih aktivaosti

kpars

tantijoma nalmada provizijaisl
)z 22 nzknadu et

i V2 pOVTata poreza

3. NovEan: indaes dobarljadma

396400k | BLI3500km | 66747000m | 6434200km 6133100k | 6376900km | 211100k | 5988100km | 6026400k | T3367200km 79731800 kn 895742001

6 NoEan et = rposlen 36250k 36270 s | 6250k 6150k | 362300k | 36030 | 36250k | 3627 60k
7. Novéani izdaci z2 osigurans za nalade dtefa
R §0600 AT R T8l | 570 R

21465 10k
98401700 kn | 1.03:

'T0 NOVCANT TOKOVT OD POSLOYNIH AKTIVNOSTI
A od investicjskih aktivnosti

prmes od procje dugotrajne matergalne | nemateryaine

prmaes od prodaje Fzncy sk isinamenata

primici od kamata

STI7000km | 39.168,004m

7166700k | 69.03000km | 6172700km | 6860700km | 7413000km | TLE7700kn | T238100km | 7408100k | 79568800km | 84251200 km 9813 00 km

uf prissic od fvesticjskih akiivaostl
duzofraine materyjalne 1 nemateriizine 363.352.000m
o Francijakih instrumenaty
dnih ulozz
1 Sternjooace At mnagon 2 sefni
ak\ w.-,u

43386 10 kn 3758700k | 40.70100%m

anth zam:

~66.344 00k -49.38600 knn 10k | 4177800 kn

-31.987 0k —891.610,00 kn | -928.0 -818.01800 kn | ~736.18100 kn

sucijhih shtivaost
1 Novias primic of porecanga temeng
2 o i o izdavas el | i

jkih

od zlzmics bredin mm-a.m b posudhi
i primici od financijskih sk
i mpm o mnlvnmund Fnancijkih P

T Hovéant izdae zm'gh'uﬂla ita pozajmice | drugih
q] nsfrumerats

adi

720,000,000k

,H IOKD' A
I.] \0‘ 'AC INOVCANT EKVIVALENTINA POCETKI

[RAZDOBLIA —1528574 00k
IF) NOVAC I NOVCANT EKVIVALENTI NAKRAJU
[RAZDOBLIA -

A

o

i

36.143.00km 6.00kn

n )=

0l

5100 b -l

s )

ol

| k| —1.389 875,00 len| 1358 1311

1403 844,00 k| -1 488 934 00 m|

1528351001

27,00 ken| -1.520 331,00 k| -1 497.030,00 k] -1 472 241,00 b

71

142602100 ken| -1 385 878,00 k) -

02,00 k| ~1.329 747,00 ben| -1 311 922,00 ke

1403 84 00 k| -1 488 634,00 kem) -1 403 811 00 I ~791648.00km




