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SAZETAK

Ovaj rad teoretski obraduje poduzetnic¢ki proces, odnosno proces od ideje do pokretanja poslovnog
pothvata s naglaskom na proces poslovnog planiranja. U radu su opisani svi koraci poduzetnickog
procesa, kao i procesa poslovnog planiranja, te je opisan i sadrzaj poslovnog plana. Opisan je i
proces poslovnog planiranja kojeg svaki poduzetnik treba pro¢i prije nego S§to zapocne s
poslovanjem. Poslovni plan, kao rezultat procesa poslovnog planiranja prvenstveno je alat za
minimiziranje rizika poslovanja, jer pomaze poduzetniku sagledati sve elemente, potrebne za
uspjes$no pokretanje poslovnog pothvata. Cilj ovog rada je, kroz poslovni plan, utvrditi je i
pokretanje dopunske djelatnosti u turizmu (ku¢a za odmor) na jednom obiteljskom
poljoprivrednom gospodarstvu dobra poslovna prilika i o ¢emu je sve potrebno voditi ra¢una kako
bi realizacija ove ideje bila uspjesna. Stoga je u prakticnom dijelu rada napisan poslovni plan za
prosirenje primarne djelatnosti obiteljskog poljoprivrednog gospodarstva. Kroz poslovni plan
analizirani su osnovni elementi poduzetnickog pothvata i dobiven je odgovor na pitanje moze li se

ova ideja pretvoriti u uspjesan poslovni pothvat.

Klju¢ne rijeci: Poduzetni¢ki proces, poslovni plan, proces poslovnog planiranja, pokretanje

poslovnog pothvata, ku¢a za odmor



ABSTRACT

This paper theoretically deals with the entrepreneurial process, which is a process from the idea to
the creation of a company, focusing on the process of business planning. This paper describes all
the steps of the entrepreneurial process as well as the business planning process and the content of
the business plan. It also describes a business planning process that every entrepreneur should go
through before starting a business. A business plan as a result of the business planning process is
primarily a tool for minimizing business risks, as it helps the entrepreneur to identify all the
elements necessary for a successful business start-up. This paper is about the use of a business plan
to determine whether starting an additional activity in the field of tourism (a vacation home) on a
family farm is a good business opportunity and what needs to be considered in order to make the
implementation of this idea successful. Therefore, in the practical part of the work, a business plan
was prepared for the idea of expanding the main activity of the family farm. The business plan was
used to analyze the basic elements of an entrepreneurial venture and to answer the question

whether this idea can be transformed into a successful venture.

Keywords: Entrepreneurial process, business plan, business planning process, starting a business

venture, holiday home
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1.UVvOD

Hrvatska ima kvalitetne uvjete za razvoj ruralnog turizma koje treba iskoristiti. Velik dio
Hrvatskog kopnenog podrucja kvalificirano je kao ruralno podrucje, a stanovnistvo koje ondje zivi
uglavnom se bavi poljoprivredom, hrane se preteZzito zdravo, puno borave u prirodi i na svjezem
posjetiteljima. Svi oni Zele se barem nekoliko dana u godini maknuti od svoje stresne svakodnevice
1 uzivati u blagodatima seoskog nacina zivota. Upravo u takvom okruzenju poduzetnica koja je
autorica ovog rada posjeduje obiteljsku kucu koju je naslijedila od svojih roditelja, a koju zeli
prenamijeniti u ruralnu kuéu za odmor. Buduéi da uskoro zavrSava studiji Poduzetnicki
menadzment i poduzetni$tvo na Ekonomskom fakultetu u Osijeku, ovaj diplomski rad bit ¢e
iskoristen kako bi budu¢a poduzetnica analizirala svoju poslovnu ideju, dobila odgovor je li ona
ujedno i dobra poslovna prilika, te vidjela 0 ¢emu sve treba voditi ratuna kako bi ju pretvorila u
uspjeSan poslovni pothvat. Obzirom na steCeno znanje na Ekonomskom fakultetu u Osijeku,
poduzetnica je svjesna vaznosti procesa poslovnog planiranja i poslovnog plana koje poduzetnik
treba dobro razraditi i posvetiti mu vrijeme. Obi¢no poduzetnici izbjegavaju pisanje istoga ili to
prepuste konzultantima koji se time bave, ali konzultanti ne dijele viziju koju poduzetnik ima i ne
posjeduju sve vazne informacije 0 ideji, kao ni aspektima realizacije, o kojima razmislja
poduzetnik. Takav poslovni plan ne moze oslikavati ideju poduzetnika u potpunosti, niti mu moze
pomoc¢i u pokretanju i vodenju poslovnog pothvata Mnogi poduzetnici nisu svjesni vaznosti
poslovnog plana u pokretanju poslovanja, ali i vodenju poslovanja u buduénosti. Poslovni plan
koristan je alat za minimiziranje rizika pri pokretanju i vodenju poslovnog pothvata, te sluzi i kao

alat za upravljanje pothvatom, nakon $to je pothvat pokrenut.

Dakle, cilj ovog rada je napisati poslovni plan za pokretanje poslovnog pothvata Kuée za odmor
»Ivana“, odnosno istraziti sve okolnosti na trzistu, konkurenciju, financijske i druge ¢imbenike

koju utjecu na realizaciju poslovne ideje kako bi se utvrdila njezina isplativost i odrzivost.



2. METODOLOGIJA RADA

Ovim diplomskim radom Zeljela se procijeniti isplativost ideje o pokretanju nove gospodarske

djelatnosti unutar ve¢ postojeceg OPG, osnovno otvaranje kuce za odmor.

Ovaj rad sastoji se od dva dijela. Prvi dio teoretski obraduje pojmove poduzetnickog procesa,
poslovnog planiranja, analize izvedivosti, te objasnjava njihov znacaj i ulogu. Naglasak je na
teoretskom okviru poslovnog plana, njegovim karakteristikama, elementima i sadrzaju. Drugi dio
je prakti¢ni dio rada u kojemu je napisan poslovni plan na primjeru kuc¢e za odmor, u kojem je
detaljno opisana usluga koja se nudi, kljucni resursi koji vode do konkurentske prednosti, ciljano

trziSte, industrija u koju se ulazi, prodajni kanali, te financijski elementi pothvata.

Za potrebe izrade ovog rada pretezito su koriSteni sekundarni izvori podataka. Pretrazivana je
strucna literatura vezana uz poduzetnicki proces, poslovno planiranje, poslovni plan, poslovni
model i slicno. Internetski izvori takoder su koristeni za pretrazivanje strucne literature, ali i za
istrazivanje trziSta, konkurencije, industrije 1 zakonodavnog okvira kojeg treba poStovati u
navedenoj turistickoj djelatnosti. KoriSteni su i interni podaci koje je dostavila Turisticka zajednica
grada llok o ukupnom broju nocenja turista, broju no¢enja po vrsti objekta i slicne podatke vezane

uz turisticke posjete.

Primarni izvori podataka koriSteni su u empirijskom djelu rada. Provedeni su razgovori osobama
koje se bave iznajmljivanjem kuca za odmor u svrhu odredivanja cijena, popunjenosti kapaciteta,

potreba gostiju, zakonskih regulativa i standarda kojih se treba pridrzavati.

U ovom radu koriStene su znanstvene metode poput metode analize, sinteze, klasifikacije i
deskripcije koje su opisane u nastavku.

Analiza je trazenje veze, uzroka i posljedice te izvodenje zakljucka pomocu rastavljanja
cjelovitoga na sastavne elemente. Sinteza je postupak u kojem se jednostavnije misaone tvorevine
ili pojedinacni dijelovi spajanjem povezuju u slozenije misaone tvorevine, odnosno u cjelinu.
Klasifikacija je postupak kojim se neki op¢i pojam sustavno i potpuno dijeli, klasificira na posebne
pojmove koje op¢i pojam obuhvaca. Deskripcija kao znanstvena metoda podrazumijeva postupak
opisivanja pojava i predmeta kao i njihovih veza i odnosa, ali bez znanstvenog objasnjavanja i

tumacenja (Zugaj et al., 2006).



3. PODUZETNICKI PROCES

Barringer i Ireland (2010) poduzetnicki proces definiraju kao put od ideje do pokretanja i razvoja
poduzetni¢kog pothvata. Kao i svaki drugi proces, i poduzetnicki se proces sastoji od nekoliko
faza. Svaku od njih vazno je upoznati i posvetiti im se kako bi cjelokupni proces bio uspjesan. U

nastavku su navedene i opisane Cetiri faze poduzetnickog procesa.

3.1. Odluka o poduzetnickoj karijeri

Poduzetnici se na poduzetnicki karijeru odlucuju iz razli¢itih razloga. OZani¢ (2017) navodi pet

razloga za pokretanje poslovnog pothvata, a to su:

1.strast — Neki poduzetnici od rodenja su vodeni stras¢u da pobjeduju, da budu najbolji. Oni su
spremni na velika odricanja i preuzimanje rizika. Na ovom tipu poduzetnika, odmalena su
zabiljeZena poduzetnicka ponasanja. Oni su radili i istrazivali dok su se druga djeca igrala i ve¢ su
tada na neki nacin zapoceli svoju poduzetnicku karijeru. Njihove urodene poduzetni¢ke osobine
unaprijed su ih predodredili da budu poduzetnici. Oni vole svoj posao i posveéuju mu puno

vremena i paznje.

Drugi razlog za poduzetnicku karijeru jest Zelja da budu vlastiti gazde. To su oni koji vole izaci
iz svoje komfor zone, odnosno sigurnosti stalnog zaposlenje. Razlozi za to su razliéiti ali sigurno
ih vuce poduzetnicki duh i Zelja da naprave nesto viSe. Ne vole da nad sobom imaju nadredene
koji ih sputavaju u njihovim idejama i stvaranju, te pruzaju otpor. Oni koji ostanu bez posla,
odnosno stalnog zaposlenja su primorani, iz egzistencijalnih razloga, upustiti se u poduzetniStvo.
Takvi pocetci su teski jer manjka znanja, iskustva i entuzijazma. Mnogi su usli u poduzetnicke
vode motivirani uspjehom drugih ljudi koje si postavljaju kao uzore, ali ipak, u ostvarenju cilja

treba biti jedinstven.

Trec¢i razlog za odabir poduzetni¢ke karijere jest gubitak radnog mjesta. To su oni koji su se na
poduzetnistvo odlucili silom prilika i u svoj pothvat su usli s malo znanja. No danas i oni imaju
priliku za pohadanje razli¢itih edukacija po pristupacnim cijenama i mogu iskoristiti razlicite

financijske potpore koje se dodjeljuju iz drzavnog proracuna ili putem projekata EU.



Mnogi se za poduzetnicku karijeru odluc¢e nakon $to vide kako je netko uspio ostvariti svoju
poslovnu ideju, pa smatraju da i oni mogu uciniti isto. UspjeSni primjeri trebali bi biti poticaj za

pokretanje poslovanja, a ne Cetvrti razlog zbog kojeg bi se netko odlucio na poduzetnicku karijeru.

Posljednji razlog za ulazak u poduzetni$tvo jest taj da ljudi smatraju da je to jednostavno i da ¢e
im biti lakse nego na dotadasnjem radnom mjestu. To uglavnom nije tako, a poduzetnici podcijene

probleme s kojima se mogu suociti, kao i svoje sposobnosti.

Barringer i lIreland (2010), razloge zbog kojih se ljudi odlucuju na poduzetni¢ku karijeru,

svrstavaju u tri primarne grupe:
- zele biti sami svoji Sefovi
- zele ostvariti svoje ideje

- zele ostvariti financijsku dobit

Global Entrepreneurship Monitor (GEM) je najvece svjetsko istrazivanje poduzetnic¢ke aktivnosti
koje prati poduzetnic¢ku aktivnost na individualnoj i poduzetni¢ku okolinu kroz faze poduzetnickog
ponasanja (od prepoznavanja poslovnih prilika, preko namjera, do pokretanja i rasta poslovnog
pothvata, te izlaska iz poduzetnicke aktivnosti) i kroz obiljeZja poduzetni¢kog ponasanja kao $to
su kompetencije, strah od promasaja, drustveni status (CEPOR). Jedan od indeksa koji je proizasao
iz tog istrazivanja jest Motivacijski indeks koji pokazuje odnos poduzetnika iz prilike i
poduzetnika iz nuzde, odnosno omjer onih koji su pokrenuli poslovni pothvat kada su za to uocili
priliku na trziStu u odnosu na one koje je nemoguénost drugacijeg rjeSavanja pitanja egzistencije
(pronalazak posla npr.) potaknula na isto. Pozeljno je da taj indeks bude veci od jedan jer to znaci
da je viSe onih poduzetnika koji su poslovni pothvat pokrenuli iz prilike, jer su poduzetnici iz

.....

rastuca poduzeca.



Prema podacima GEM istrazivanja (Singer et.al., 2021) navedena su Cetiri razloga za pokretanje

poslovnog pothvata, a to su:

e napraviti promjenu u svijetu
e napraviti veliko bogatstvo ili prihod
e nastaviti obiteljsku tradiciju

e nije bilo druge opcije zaposljavanja

Prema istom izvoru, u Hrvatskoj 38,7% poduzetnika kaze da se za poduzetni¢ku karijeru odluéilo
kako bi napravili promjenu u svijetu, 51,3% kako bi se obogati ili imali vrlo visoke prihode, 28,5%
kako bi nastavili obiteljsku tradiciju, te 65,7% kako bi zaradili za zivot jer nemaju posao.
Motivacijski indeks za Hrvatsku u 2021. godini iznosio je 1,8. Za razliku od Hrvatske, najvisi
motivacijski indeks medu zemljama koje ulaze u istraZivanje ima Svedska (4,32), a najnizi
Slovacka (0,74). Veca vrijednost motivacijskog indeksa znac¢i da se manje osoba odlucuje na
pokretanje poslovnog pothvata iz nuzde, te da prevladavaju drugi razlozi (napraviti promjenu,
stvoriti bogatstvo, nastaviti obiteljsku tradiciju). Iako je u Hrvatskoj 1,8 puta vise onih koji
poslovni pothvat pokrecu iz prilike nego iz nuzde, taj indeks je i dalje nizak, te je potrebno inicirati

primjene kako bi se on povecao.

Zanimljivo je vidjeti da je u Hrvatskoj veéi postotak (44,9%) mladih poduzetnika (18-35 godina)
koji su na poduzetnic¢ku karijeru motivirani kako bi napravili promjenu u svijetu u odnosu na starije
(35-64 godina). Takoder, 58,9% mladih poduzetnika Zeli si osigurati veliko bogatstvo ili vrlo
visoke prihode, dok je to motivacija 43,4% starijih poduzetnika. S druge strane, stariji poduzetnici
su motiviraniji zbog nastavljanja obiteljske tradicije (30,7%) i zbog nemogucnosti pronalaska
posla (76,4%), dok se 26,3% mladih poduzetnika odluci na poduzetnicku karijeru jer Zele nastaviti
obiteljsku tradiciju, a 55,4% jer ne mogu pronaci drugi posao (Singer et al, 2021). Svi ovi podaci
govore kako u Hrvatskoj ima puno prostora za promoviranjem poduzetni¢ke karijere, kao jedne
od pozeljnih, te je potrebno, uloziti puno truda u promjenu percepcije poduzetnicke karijere 1
poduzetnistva u druStvu. Na poduzetniStvo se u Hrvatskoj gleda kao na dobar izbor karijere, Sto
prema GEM istrazivanju (Singer et.al., 2021) smatra oko dvije tre¢ine ispitanika, ali u isto vrijeme
tek nesto vise od 50% ispitanika smatra da uspjesni poduzetnici imaju visok status u drustvu $to
nas stavlja na posljednje mjesto medu zemljama koje su sudjelovale u istrazivanju. Ispod prosjeka

Hrvatska se nalazi i kada se govori o medijskoj paznji poduzetnika. 62,2% odrasle populacije
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smatra da poduzetniStvo dobiva odgovaraju¢u medijsku paznju. Svi ovi pokazatelji imaju blagu

tendenciju rasta, ali se na percepciji poduzetnistva u Hrvatskoj jo$ treba raditi.

3.2. Razvijanje uspjesne poslovne ideje

Timmons (2009) smatra da je vrlo vazna odlika poduzetnika moguénost vrlo brzo procjene
isplativosti ideje, odnosno procjene o tome koliko je potrebno truda i financijskih sredstava da se
ulaganje u poslovni pothvat isplati. Kako bi procijenili pravu priliku, potreban je fokus na
potroSacke trendove 1 obrasce ponasanja potrosaca koji traze nove proizvode ili usluge. Da bi neka
ideja postala uspjesna na trzistu potrebno je proci kroz Cetiri koraka koja su navedena i opisana u

nastavku.

Prvi korak - prepoznavanje prilike

Nije svaka ideja prilika. Prilika se moze definirati kao set okolnosti koje stvaraju potrebu za novim
proizvodom, uslugom i/ili pothvatom. Da bi neka misao postala dobra poslovna prilika mora imati

Cetiri karakteristike (Barringer, Ireland, 2010.). To su:

- Za kupca mora biti atraktivna, odnosno kupac mora biti zainteresiran za nju i imati Zelju
da plati odredeni iznos za neki proizvod ili uslugu.

- 1deja mora imati mogucnost trajanja, odnosno moguénost da se proizvod ili usluga prodaju
nekoliko puta, da se kupci vraéaju ili zadrzavaju putem post prodajnih usluga.

- Iznimno je vazno da u trenutku ulaska na trziSte prozor prilika bude otvoren 1 da proizvod
ili usluga na trzistu bude ponuden u pravo vrijeme kada je trZiSte za to spremno jer je to
trenutak kada ideja ima potencijal da postane uspjesni poduzetni¢ki pothvat. Ako se na
trziSte ude prerano troskovi istrazivanja trziSta i marketinga bit ¢e znatno veéi, no ako se
ude prekasno, borba s konkurencijom i osvajanje trzista bit e teze.

- Kako bi se proizvodi i usluge istaknuli od konkurentskih potrebna im je dodana vrijednost
(koja vodi do konkurentske prednosti), kojom bi se zadovoljile Zelje i potrebe kupaca, ali
pri tome treba paziti da kupci budu spremni platiti odredenu cijenu za to.

Drucker (1985) smatra da postoji sedam izvora prilika, a to su: neocekivanost,



nepodudarnost, potrebe procesa, promjene u industriji i na trziStu, demografske promjene,

promjene u percepciji i nova znanja/inovacije.

Drugi korak - analiza industrije

Obadi¢ i Tica (2016) tvrde kako je opéenito, industrija skup ljudskih djelatnosti koje imaju za cilj
proizvodnju roba i usluga preradivanjem proizvoda iz primarnog sektora. Svaka industrija ima
svoje specifi¢nosti i propise, stoga je za poduzetnika jako vazno da napravi dobru analizu industrije

u koju ulazi.

Hisrich et al. (2008) tvrde da je primarni cilj analize industrije pruziti dostatno znanje o okruzenju
koje ¢e utjecati na poslovni pothvat, a koja zapo€inje najSirom procjenom trendova u industriji i

okruzenju i ide ka analizi na lokalnoj razini.

Prema Barringeru i Irelandu (2010) gospodarska grana moze se analizirati na dva nacina: makro
i mikro analizom. Makro analiza podrazumijeva sektorsku analizu u kojoj se prati stanje i
proucavaju ekonomski, politicki, tehnoloski trendovi i zakonske promjene. Te analize ocjenjuju
privlacnost gospodarske grane, utvrduju postoje li nezasi¢ena trzista ili trzista koja traZe inovaciju
u toj grani, te daju pregled financijskih pokazatelja uspjeSnih poslovnih subjekata odredene
industrije. Prema Barringeru i Irelandu (2019) gospodarske grane mogu se podijeliti na nekoliko
vrsta. Nove gospodarske grane su one koje su u nastajanju, odnosno razvoju. Fragmentirane su
one koje postoje duze vrijeme i karakterizira ih veliki broj poduzeca. One koje imaju vrlo nizak
porast potraznje su zrele industrije, dok su padajuce one koje se suocavaju s padom potraznje.

Globalne gospodarske grane su one koje biljeze visoku razinu medunarodnog prometa.

Za mikro analizu gospodarske grane obi¢no se koristi Porterov model konkurentskih snaga koji je

prikazan naslici 1.



Slika 1. Porterov model pet konkurentskih snaga

Potencijalni
sudionici

Prijetnja
novih sudionika

Konkurenti
u industriji

Dobavljaéi Kupci

Prijetnja supstitutivnih
proizvoda ili usluga

Supstituti

Izvor: Porter, M. (2008)

,;Ovih pet sila odreduje profitabilnost industrije zato §to one utjecu na cijene, troskove i potrebne
investicije u tvrtki u industriji — elemente povrata na investicije* (Porter, 2008). Porterov model
daje odgovor na pitanje je li promatrana industrija atraktivna. Potencijalni konkurenti predstavljaju
opasnost za poduzetnikov poslovni pothvat jer ¢e zauzeti odredeni trzi$ni udio, a time i umanjiti
prihode postojecih igraca na trzistu. Ono §to potencijalnim sudionicima mozZe stvoriti probleme pri
ulasku na trziSte jesu ulazne barijere. Ekonomija razmjera, prednost ranog ulaska, proizvodna
diferencijacija i uhodani odnosi s Klijentima, pristup kanalima distribucije, zakonske barijere i
drzavna ograni¢enja ¢imbenici su koji oteZavaju ulazak novih konkurenata u gospodarsku granu 1
na taj nacin Stite postojece poslovne subjekte koji na njoj djeluju (Porter, 2008).

»Supstitucijski proizvodi su proizvodi direktnih ili indirektnih konkurenata koji imaju jednaku
funkciju kao proizvodi industrijskoga poduzeca, odnosno zadovoljavaju iste potrebe potroSaca,
samo na drugaciji na¢in“ (Butigan, 2008). Prema Porteru (2008), prijetnja supstituta funkcija je
triju faktora; relativne vrijednosti/cijene nekog supstituta u usporedbi s industrijskim proizvodom,
troska prijelaza na supstitut, kupceve sklonosti da izvrsi prijelaz. Isti autor takoder navodi i nacine
na koje se moze obraniti od supstituta a to su pronalazenje novih nacina koriStenja proizvoda,

ulazak u industriju supstitucije, izvlaenje profita umjesto obrane, preusmjeravanje strategije



prema segmentima koji su manje ranjivi na supstituciju, te angaziranje dobavljaca kao pomo¢i u
obrani (Porter 2008).

Porter (2008) smatra da je pregovaratka mo¢ kupaca veca ako se u gospodarskoj grani nalazi malo
velikih kupaca koji imaju niske troSkove prelaska na proizvod ili uslugu konkurencije, ako kupuju
vece koli¢ine proizvoda ¢ija im kvaliteta nije vazna, prijete integriranjem unatrag 1 slicno.
Butigan (2008) navodi sljedece situacije u kojima dobavlja¢i imaju zna¢ajnu pregovaracku snagu;
ako medu dobavljac¢ima dominira nekoliko velikih poduzec¢a i ako njihova industrija ima veéi
stupanj koncentracije od industrije kojoj prodaju svoje proizvode, ako je proizvod dobavljaca
diferenciran ili ¢ak jedinstven, ako dobavljaci nisu prisiljeni natjecati se s ponuda¢ima zamjenskih
proizvoda za prodaju u industriji, ako proizvod dobavljaca predstavlja vazan input u industriji koji
utjece na uspjesnost poslovanja poduzeca i na kvalitetu njihovih krajnjih proizvoda, ako dobavljaci
posjeduju znatan potencijal u integracijama unaprijed u industrijskoj djelatnosti. Gospodarska
grana je privlacnija §to je pregovaratka moc¢ kupaca i dobavljaca manja.

Borba s postoje¢om konkurencijom jedan je od najvaznijih zadataka koje poslovni subjekt ima jer
visoko konkurentsko okruzenje smanjuje moguénost ostvarivanja profita i stopu povrata na
investicije. Poduzeéa prilagodavaju cijene, ulazu u propagandu i poboljSavaju svoje usluge, a

mnoga se odlucuju i za trziSnu nisSu kako bi svoje poslovanje zastitili od konkurencije.

Treci korak — izrada poslovnog plana

,Poslovni je plan prvenstveno alat za vodenje poslovnog pothvata svakog poduzetnika i1
poduzetnik treba aktivno sudjelovati u njegovom kreiranju. Buduc¢i da je on nositelj poslovne ideje,
jedino on moze govoriti o viziji i ciljevima poslovnog pothvata i na¢inima na koji ih planira
ostvariti. Bez obzira na sadrzaj poslovnog plana, svaki poslovni plan treba govoriti o sljedeca Cetiri

elementa:

1. Ideja/prilika: Sto je poslovna ideja i zbog cega vjerujemo da postoji poslovna prilika za

realizaciju te ideje?

2. Kontekst/Siroka slika razvoja poslovnog pothvata: koje su karakteristike okruzenja u kojem se

planira razvijati poslovni pothvat?

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



4. Rizik: koje su temeljne pretpostavke na kojima se razvija poduzetnicki pothvat? Koji su najveci
rizici koji mogu dovesti do neuspjeha planiranih aktivnosti i realizacije poslovnog pothvata? Kako
se zastiti od tih rizika?* (Deli¢ et al., 2014).

Bez obzira piSe li poduzetnik sam poslovni plan, ili je to prepustio stru¢nim konzultantima,
poduzetnik mora biti ukljuéen u proces poslovnog planiranja. Pisanje poslovnog plana ne
predstavlja samo popunjavanje obrazaca nego dubinsko promisljanje o svim komponentama

poslovanja.

Cetvrti korak — razvijanje uspjesnog poslovnog modela

,,Poslovni model je plan poduzeca o tome kako ¢e se ono boriti s konkurencijom, kako ¢e koristiti
resurse, strukturirati odnose, ophoditi se s kupcima i kreirati vrijednost kako bi bilo odrzivo 1

profitabilno (Rup¢i¢ 2015).

Prema Osterwalder i Pigneur (2014) poslovni model prikazuje nacin na koji poduzece stvara
vrijednost te je isporuéuje i zahvacéa. Elementi poslovnog modela su koje oni navode su: ponuda
vrijednosti, segmenti kupaca, odnosi s klijentima, kanali, izvori prihoda, klju¢na partnerstva,

kljucni resursi, kljucne aktivnosti, a isti ¢e u nastavku biti objasnjeni prema navedenim autorima.

Osterwalder i Pigneur (2014) ponudu vrijednosti definiraju kao skup proizvoda i usluga koji
stvaraju vrijednost za odabrani segment kupaca. Ponuda vrijednosti vazan je dio platna poslovnog
modela jer je u njoj definiran razlog zbog kojeg kupci trebaju odabrati proizvod/uslugu jednog
poslovnog subjekta, a ne njegovog konkurenta. Vrijednost za kupce moze proizaci iz razli¢itih

elemenata poput znac¢ajki proizvoda, cijene, pristupu kupcima, usluzi i iskustvu koje kupac dobiva.

Kupci se nalaze u srediStu poslovnog modela jer bez njih poslovanje na trziStu ne bi imalo smisla.
Svaki poslovni subjekt svoje proizvode i usluge nudi odredenom segmentu kupaca, a autori navode
da se poduzetnici trebaju pitati dva pitanja: ,,za koga stvaramo vrijednost?* i ,,tko su nasi najvazniji

kupci?“.

Sa razlicitim segmentima kupaca poduze¢a mogu graditi razli¢ite odnose. Ovisno o tome §to im je
cilj, poduzeca trebaju prilagoditi pristup kupcima. Mogu im pruZiti osobnu pomo¢, a ukoliko im

je neki kupac jako vaZan i znafajan moze imati svog vlastitog referenta. SamoposluZivanje i
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automatizirane usluge poduzetniku ne omogucuju da ostvari direktan odnos s kupcima, ali neke
usluge to Cini brzim i efikasnijim Sto stvara i zadovoljnije kupce. Poduzeca svoje kupce mogu
upoznati putem drustvenih mreza, ali putem njih stvaraju zajednice oko svoga brenda i podizu
svijest o istom. Posljednji odnos s kupcima kojeg autori navode jest sukreacija koja kupcima

omogucuje da sudjeluju u stvaranju nove vrijednosti kreiranjem proizvoda i sadrzaja.

Kanal opisuje nacin na koji poduzeée komunicira sa kupcima te im prilazi ciljem ponude i prodaje
svojih proizvoda ili usluga. Autori navode sljede¢e vrste kanala putem kojih je moguce
komunicirati s kupcima i isporuciti im proizvod: osobna prodaja, internetska prodaja, vlastite

trgovine, trgovine partnera i veleprodaja.

Izvori prihoda jedna su od najvaznijih stavki poslovnog modela, jer bez ostvarivanja prihoda,
djelovanje poduzeca na trzistu ne bi imalo smisla. Poduzece prihode moze ostvarivati na razlicite
nacine poput prodaje proizvoda/usluga, napla¢ivanjem naknade za koriStenje usluga, naplatom
pretplate, najma, posudbe, izdavanjem licence, razli¢itim vrstama oglasavanja, te od brokerskih ili

drugih posrednickih djelatnosti.

Klju¢ni resursi su materijalni ili nematerijalni Cinitelji potrebni kako bi se ostvarila neka aktivnost
1 postigli Zeljeni rezultati. Autori navode kako je korisno postaviti sljedece pitanje: Koje kljucne
resurse trebamo za stvaranje ponude vrijednosti, kanala distribucije, odnosa s kupcima i za
stvaranje izvora prihoda? Uglavnom se radi o financijskim, fizi¢kim i ljudskim resursima bez kojih

poslovanje ne bi bilo moguce.

Klju¢ne aktivnosti opisuju sve ono §to je potrebno napraviti kako bi model mogao funkcionirati
onako kako je to zamisljeno. Sli¢no kao i kod kljuénih resursa autori preporucuju da poduzetnici
odgovore na pitanje: Koje kljucne aktivnosti su potrebne za stvaranje ponude vrijednosti, kanala
distribucije, odnosa s kupcima i izvora prihoda. Pod aktivnostima se podrazumijeva kreiranje,
proizvodnja, isporuka proizvoda, odrZavanje platformi i mreza, rjeSavanje problema, upravljacke

aktivnosti 1 sli¢no.

Klju¢na partnerstva opisuju sve dobavljace 1 partnere koji su potrebni kako bi model mogao
funkcionirati. Rijetko koje poduzece ima na raspolaganju sve potrebne resurse ili potrebna znanja
1 vjestine kako bi mogli obaviti sve potrebne aktivnosti. Zbog toga se okrecu drugim poduze¢ima

te sklapaju s njima partnerstva, te na taj nacin rjeSavaju svoj problem.
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Struktura troskova obuhvaca sve troskove koji su nastali kao rezultat implementacije 1 vodenja
poslovnog modela. Osterwalder i Pigneur (2014) razlikuju etiri svojstva troskova. Fiksni troskovi
su oni troskovi koji uvijek ostaju isti, bez obzira na koli¢inu proizvoda i usluga koji su proizvedeni,
a varijabilni su oni koji su ovisni o proizvedenoj koli¢ini proizvoda ili odradenih usluga.
Ekonomija razmjera podrazumijeva proizvodnju velikog broja istih proizvoda kako bi trosak
proizvodnje bio $to manji, a ekonomija dosega podrazumijeva primjenjivanje istih metoda

poslovanja na razli¢itim podruc¢jima, takoder kako bi troskovi poslovanja bili manji.

Poslovni model opisuje sve aktivnosti kojima poslovni subjekt djeluje na trzistu. Tako definirane
i raS¢lanjene aktivnosti poduzetniku omogucéuju da uvidi u kojim tockama moze postati jo$
efikasniji i ostvariti konkurentsku prednost. Na slici 2 prikazan je lanac vrijednosti koji prikazuje
stvaranje vrijednosti u poduzecu. Prema Barringeru i Irelandu (2010) ,,lanac vrijednosti predstavlja

niz aktivnosti koje vode proizvod od sirovine, kroz proizvodnju i distribuciju do krajnjeg kupca.*

Slika 2. Prikaz lanca vrijednosti

INFRASTRUKTURA TVRTKE
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Izvor: Porter. (2008:53)
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Porter (2008) navodi da se lanac vrijednosti se sastoji od primarnih aktivnosti i aktivnosti podrske.
U primarne aktivnosti ubraja ulaznu logistiku koja podrazumijeva zapremanje, skladistenje,
kontrolu inputa koji se aktivnostima poput obrade, pakiranja, testiranja pretvaraju u kona¢ni oblik.
Izlazna logistika podrazumijeva aktivnosti vezane uz skladiStenje i distribuciju robe kupcima.
Aktivnosti marketinga 1 prodaje osiguravaju nacine na koji kupci mogu kupiti proizvod, te ih
poticu da to i u¢ine. To su aktivnosti poput reklamiranja, promidzbe, odredivanja cijena i izbora
posrednika. Posljednja primarna aktivnost jest servisiranje koje obuhvacéa pruzanje usluga s ciljem
poboljsanja ili odrzavanja vrijednosti proizvoda, kao $to su montaza, popravci, nabava dijelova i

sli¢no.

Prva aktivnost podrske koju Porter navodi jest nabava. Odnosi se na kupnju inputa, a $iri se kroz
Citavu tvrtku jer ju ne obavlja samo tradicionalni odjel nabave pri nabavi sirovina, nego i
zaposlenici s ostalih odjela i razina organizacije. Proces nabave je vazan jer ona utjece na troSkove
i kvalitetu kupljenih inputa. Druga aktivnost podrske jest tehnoloski razvoj koji se ne odnosi samo
na tehnologije koje su direktno vezane za konacni proizvod. Tehnoloski razvoj koji je povezan s
proizvodnjom i njegovim svojstvima podrzava Citav lanac, dok je ostali tehnoloSki razvoj
uglavnom vezan za aktivnosti podrske. Upravljanje ljudskim resursima treca je aktivnost podrske
Porterovog lanca vrijednosti. Obuhvaca regrutiranje, zapo$ljavanje, obucavanje i razvoj
zaposlenika. Posljednja aktivnost podrske jest infrastruktura tvrtke koja podrazumijeva opcée
upravljanje, planiranje, financije, racunovodstvo, pravne poslove, odnose s javnos¢u 1 upravljanje

kvalitetom.

Poduzetnik treba biti svjestan vaznosti povezivanja svih komponenti lanca vrijednosti jer svaka
karika predstavlja dodanu vrijednost na prethodnu i svaka karika moze biti klju¢na za stvaranje

konkurentske prednosti.
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3.3. Od ideje do poduzetnickog pothvata

Da bi neka ideja postala uspjesan poduzetnicki pothvat potrebno je pro¢i kroz pet koraka o kojima

treba razmisliti (Barringer i Ireland, 2010).

Prvi korak je stvaranje tima. ,,Poduzetnik ¢e nesporno biti u boljoj poziciji ako ima odli¢an tim
S prosjecnom idejom nego prosjecan tim s odlicnom idejom. Slijedom navedenog, trzisni akteri ¢e
prije podrzati poslovni pothvat ako je tim kvalitetan. I najbolja ideja lako propadne u rukama
pogresnih ljudi. Novac se daje ljudima, a ne idejama‘ (Alpeza et al., 2007:12) Dobar tim je onaj
koji ima potrebno iskustvo i ekspertizu, ¢iji su ¢lanovi visokomotivirani za napredak, spremni su
preuzeti rizik i dobro se snalaze u situacijama neizvjesnosti i nesigurnosti, kreativni su i opsjednuti
novim idejama i prilikama, otvoreni su jedni prema drugima i imaju dobru komunikaciju. No, da
bi sam tim dobro funkcionirao i bio uspjesan, sam poduzetnik treba znati kako odabrati prave ljude
u tim, te kako stvoriti poduzetnicku organizacijsku kulturu, te motivirati i poticati sve ¢lanove tima

na napredak, stvoriti ugodnu atmosferu za rad kroz iskrenost i povezanost zaposlenika.

Drugi korak je procjena financijske snage i odrzivosti pothvata. U ovom koraku poduzetnik
treba procijeniti svoje financijske moguénosti, odnosno izvore financiranja pothvata, te prihode 1
rashode u pocetku poslovanja. Pothvat je financijski odrziv ukoliko nema rizika od moguceg
nedostatka sredstava u projiciranoj buduénosti, odnosno ako je razlika izmedu prihoda i rashoda

veca od nule (pozitivna) u promatranom razdoblju.

U tre¢em koraku poduzetnik se mora odluditi za pravni oblik putem kojeg ¢e djelovati na
trziStu. Svaki od mogucih oblika koji se mogu odabrati u Republici Hrvatskoj ima svoje prednosti
1 nedostatke, stoga je ovaj korak jako vazan i treba mu posvetiti vremena jer ¢e 1 sam pravnik oblik
znatno utjecati na poslovanje u vidu troskova otvaranja, poreznih obveza, razine odgovornosti i
rizika, strukture organizacije, nacine donoSenja odluka i sli¢no. Svaki poduzetnik treba sam
odluciti o pravnom obliku ovisno o tome ¢ime se Zeli baviti 1 kakve ciljeve zeli posti¢i. NajceSci
oblici putem kojih poduzetnici djeluju na trzistu su obrt, drustvo s ogranicenom odgovornoscu, i

jednostavno drustvo s ograni¢enom odgovornoscu.

Prema zakonu o obrtu, obrt predstavlja samostalno i trajno obavljanje dopustenih gospodarskih
djelatnosti od strane fizickih osoba sa svrhom postizanja dohotka ili dobiti koja se ostvaruje

proizvodnjom, prometom ili pruzanjem usluga na trzistu. Prema zakonu, obrti mogu biti slobodni
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(nije potreban majstorski ispit), vezani (uvjet je polozen strucni ili majstorski ispit), te povlasteni
obrt (smiju se obavljati samo na temelju povlastice). Prednosti obrta jesu jednostavnost i niski
troskovi otvaranja/zatvaranja obrta, porezne pogodnosti, jednostavno knjigovodstvo, brzo
donosenje odluka, sav dohodak pripada obrtniku i on sam odlucuje o njegovoj namjeni, i novac
moze troSili za osobne namjene bez pravdanja. Glavni nedostatak obrta jest da obrtnik za nastale
obveze odgovara svom svojom imovinom, a obrtnik mora placati doprinose bez obzira je li

zaposlenik obrta ili ne, te po sili zakona obrt prestaje smréu obrtnika (Buble 1 Kruzi¢, 2006).

Drustvo s ogranicenom odgovornoscu je trgovacko drustvo u koje jedna ili vise fizickih ili pravnih
osoba ulazu temeljne u unaprijed dogovoreni temeljni kapital. Najnizi iznos temeljnog kapitala je
20.000 kn. Prednosti d.0.0.-a su: kontinuitet poslovanja, odnosno prenosivost drustva, poduzetnik
moze registrirati bilo koju legalnu djelatnost, poduzetnik ne odgovara svojom imovinom za obveze
drustva. S druge strane, nedostaci su vodenje dvojnog knjigovodstva, dug proces osnivanja s vecim
troSkovima, slozena je forma organiziranja i prestanka poslovanja, osniva¢i imaju ogranic¢eni

interes 1 utjecaj u aktivnostima drustva (Buble i Kruzi¢, 2006).

Drustvo koje ima najvise pet ¢lanova i jednog ¢lana uprave moZze se osnovati na pojednostavljeni
nacin, kao jednostavno drustvo s ograni¢enom odgovornosc¢u. Temeljni kapital j.d.0.0.-a ne moze
iznositi manje od 10,00 kn koji se obavezno upisuje samo u novcu, a ukoliko temeljni kapital
dosegne iznos od 20.000,00 kn ili viSe, po€inju se primjenjivati odredbe Zakona kako je propisano
za d.0.0. Prednosti jednostavnog drustva s ograni¢enom odgovornos$cu su brzina i niski troskovi
registracije, a nedostaci isti kao kod d.0.0.-a buduci da je j.d.o.0. njegova podvrsta. (Buble i Kruzié,
2006).

U Cetvrtom koraku poduzetnik prepravlja do tada napisani poslovni plan. Poslovni plan nikad
nije zavrSen i u procesu istrazivanja i promisljanja o poduzetnickoj ideji poduzetnik konstantno
dolazi do novih saznanja i zaklju¢aka koje treba implementirati u poslovni plan. Poslovni pothvat
je pod utjecajem okruzenja, koje se neprestano mijenja, te je potrebno i poslovni plan prilagodavati

promjenama u okruzZenju.

Posljednji korak u ovoj fazi jest pronalazak financiranja. Poduzetnici pocetnici izvor
financiranja svog pothvata cesto vide kao najveci problem pri ulasku u poduzetnistvo. Odabir
nacina financiranja takoder je vrlo vazan korak jer izvor kapitala moze utjecati na financijske

rezultate poslovnog subjekta. Najbolji na¢in za ulazak u poduzetniStvo je onaj s vlastitom
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ustedevinom. Poduzetnik preuzima rizik da izgubi vlastiti novac, ali ipak se ne¢e zaduzivati.
Barringer i Ireland (2019) navode tri nacina osobnog financiranja pothvata. Pod pojmom ,,sweat
equity podrazumijevaju vrijednost vremena i truda koje osnivac ulaze u tvrtku. Budu¢i da mnogi
osnivaci nemaju gotovinu koju bi ulozili u pokretanje poslovanja, ulazu svoje vrijeme, rad i znanje.
Drugi nacin je ,,bootstrapping* odnosno pronalazenje nacina za izbjegavanje potrebe za vanjskim
financiranjem kroz kreativnost, domiSljatost, Stedljivost, smanjenje troskova, te dobivanje
bespovratnih sredstava. Neke od metoda ,,bootstrapping-a“ koje navode autori su kupovina
rabljene umjesto nove opreme ili unajmljivanje opreme, smanjenje osobnih troskova, naplaéivanje
robe unaprijed, dijeljenje uredskog prostora ili zaposlenika s drugim tvrtkama, zaposljavanje

pripravnika i sli¢no.

Ako nema dovoljno vlastitih sredstava ¢esto ¢lanovi obitelji i prijatelji financijski ili materijalno
pomognu poduzetnika. No, ako on sam ili njegovi bliznji nemaju na raspolaganju uStedevinu koju
bi mogli uloziti poduzetnik se moZe obratiti poslovnim andelima ili partnerima ukoliko ih ima. Na
posljetku postoji i opcija bankarskih kredita ukoliko napise dobar poslovni plan i uvjeri ih da je
njegova ideja profitabilna i isplativa.

3.4. Upravljanje i rast poduzetnickog pothvata

»Rast je pozitivna razlika u opsegu poslovanja u odredenom vremenskom razdoblju. To je
kvantitativna promjena, mjerljiva razli¢itim pokazateljima, kao $to su primjerice: veca koli¢ina
prodanih proizvoda/usluga, ve¢i ukupni prihod, veéi profit nego oporezivanje, veéi povrat na
ulozeni kapital, rast trajnog kapitala, porast broja nekretnina, ve¢a vrijednost poduzeca, veci broj
zaposlenih itd. Ta je razlika uvijek posljedica nekih novih dodatnih ulaganja u novcu, radu, znanju
1 tehnologijama* (Glas, 1999).

Prema Gibbu (1991) rast je pomak od trenutnog stanja, u kojem se poduzece nalazi u novo stanje,
koje je rezultat uspjesno provedenog razvoja, koji moze predstavljati novi proizvod ili razvoj
postojeceg proizvoda, novo trziste ili razvoj postojeceg trzista, tehniCke inovacije ili inovacije u

upravljanju, te kombinaciju svega navedenog.
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Gasparovi¢ (1996.) razlikuje vanjske i1 unutarnje faktore koji utjeCu na smjer i nacin rasta
poslovanja. U vanjske se faktore i uvjete rasta ubraja one faktore koji utje¢u na odluke poduzeca,
ali na koje poduzece ne moze utjecati. Prema autoru to su prirodna bogatstva koja nisu uvjet za
rast, ali na njega svakako utje¢u jer mnogi poslovni subjekti ovise 0 mogucnosti iskoriStavanja
sirovina u zemlji poslovanja ili onih uvoznih. Drugi vanjski faktor rasta jesu institucije poput
drzave, odnosno vlasti, banaka, organizacija civilnog drustva koje svojim odlukama 1
zagovarackim politikama mogu poticati razvoj ili ga ograniciti. Posljednji faktor su uvjeti na trzistu
proizvoda i usluga sto se odnosi na ponudu i potraznju istih. Potraznja za proizvodom ili uslugom
uvelike odreduje rast poslovanja, ali u isto vrijeme poduzetnik mora imati moguénost za isporuku

traZzene koli¢ine proizvoda ili usluga.

Isti autor navodi kako su unutarnji faktori rasta oni uvjeti koji direktno utje¢u na poslovanje
poduzecéa pa time i na sam rast. Oni se nalaze unutar poduzeca te im pripadaju materijalni 1
nematerijalni resursi, zaposlenici, tehnologija, misija 1 vizija poduzeéa, predmet poslovanja
poduzecéa, strategija i ciljevi. U vanjske se faktore i uvjete rasta ubrajaju oni faktori koji utjecu na
odluke poduzeca izvan njega samog te na koje poduzeée ne moze utjecati. Vanjskim faktorima i

uvjetima pripadaju prirodna bogatstva, institucije, uvjeti na trziStu proizvoda i usluga.

Poduzeca koja rastu, odnosno imaju potencijal rasta vazna su iz nekoliko razloga. Svojim rastom
otvaraju nova radna mjesta $to je iznimno vazno drZavnim tijelima kao i onima koji se nalaze na
trziStu rada. Stvaraju novu vrijednost, a time poticu i konkurenciju na kvalitetniji rad. To su
poduzeca s izvoznim potencijalom §to donosi gospodarski vazan znacaj, te osiguravaju bolji povrat

investicije i ulazu u razvoj tehnologije (Gibb, 1991).

Prema GEM studiju (Singer et al., 2021) rast poslovnog pothvata ovisi prvenstveno o odluci
vlasnika, a zatim o cijelom nizu faktora koji su u medusobnoj interakciji poput postojanja
konkurentnog proizvoda / usluge koji je rezultat inovacijskih procesa u poduzecu, raspolozivosti
medusobno povezanih resursa: ljudski, socijalni i financijski kapital, te uvjeta koji stimuliraju ili
ograni¢avaju rast poslovnog pothvata: regulatorni okvir, obrazovanje, suradnja poslovnog i

istrazivackog sektora, raspolozivosti profesionalne infrastrukture i otvorenosti trzista.
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3.5. Analiza izvedivosti

Prema Barringer i Ireland (2010) analiza izvedivosti je jedna od faza u poduzetnickom procesu,
prije pisanja poslovnog plana. To je proces kojim se utvrduje je li poslovna ideja izvediva.

Ispitivanje izvodivosti poslovne ideje u ovom koraku promatra se na Cetiri razine:

» Analiza proizvoda/usluge
» Analiza izvedivosti u gospodarskoj grani i na ciljanom trzistu
» Organizacijska izvedivost

» Financijska izvedivost

Kod analize izvedivosti proizvoda/usluga vazno je utvrditi je li proizvod pozeljan, odnosno
ispunjava li neku potrebu. Pozeljno je da se pri kreiranju proizvoda prate trendovi i vodi racuna o
tome da proizvod na trziSte bude plasiran u pravo vrijeme. Poduzetnik bi trebao izraditi test
koncepta proizvoda, te traZiti povratu informaciju od potencijalnih kupaca kroz ankete, usmeno
ispitivanje, fokus grupe i sli¢no. Treba razmisliti kako ¢e proizvod biti pozicioniran u odnosu na
iste ili sli¢ne proizvode konkurenata, kako ¢e se istaknuti i koju dodanu vrijednost ¢e dati svojim
kupcima.

Analiza izvedivosti u gospodarskoj grani obuhvacéa procjenu privlacnosti industrije i ciljanog
trziSta za predlozeni proizvod ili uslugu. Neke od pozeljnih karakteristika djelatnosti u koju
poduzetnik ulazi jesu rast djelatnosti, da industrija nije zasi¢ena konkurentima, te da profitabilnost
ne ovisi o niskim cijenama ulaznih sirovina. Poslovni subjekt treba odrediti ciljano trziSte kako bi
moglo prilagoditi svoje marketinske aktivnosti jer u pocetku nemaju dovoljno resursa da obuhvate
potrebe cijelog trziSta. Poduzetnik treba napraviti dobru analizu trZista kako bi utvrdio koje su
potrebe njegove ciljane grupe, kakve proizvode/usluge kupci trebaju 1 zele kupiti, s kakvim
specifikacijama, u kojem cjenovnom rangu 1 sli¢no.

Analizom organizacijske izvedivosti utvrduje se postojanje resursa koji su potrebni za obavljanje
djelatnosti kojom se poduzetnik Zeli baviti, Sto se ne odnosi na financijske resurse. Ova analiza
obuhvaca organizacijsku kompetentnost, stru¢nost i znanje poduzetnika i njegovih zaposlenika,
identifikaciju nefinancijskih resursa, intelektualno vlasnistvo, lokaciju na kojoj ¢e se poslovati,
poznavanje trzista i djelatnosti.

Posljednja je analiza financijske izvedivosti koja obuhvaca procjenu troskova i o¢ekivani prihod
u pocetcima poslovanja. U ovom koraku potrebno je procijeniti financijska sredstva potrebna za
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pokretanje poslovanja koja ukljucuju troSkove registriranja organizacijskog oblika, nabavu
opreme, strojeva i inventara potrebnih za rad, porezne izdatke za prvih nekoliko mjeseci i sli¢no.
S druge strane poduzetnik treba razmisliti o tome na koji ¢e nacin osigurati potrebna sredstva.
Mogu¢i izvori financiranja u poc¢etnoj fazi poslovanja su vlastita ustedevina, posudivanje novca
od obitelji ili prijatelja, poslovni andeli, krediti u bankama, apliciranje na projektne natjecaje, te
crowdfunding platforme. Osim projekcije vlastitih troskova i izvora financiranja, te procijene
prihoda u pocetku poslovanja, poduzetnik treba prouciti financijske rezultate slicnih poduzeca u

industriji kako bi ocijenio realnost svoji projekcija.

Nakon ovih koraka poduzetnik donosi odluku o sveukupnoj privla¢nosti poduzetni¢kog pothvata.
Ukoliko sve cetiri analize pokazu pozitivne rezultate poduzetnik zapocinje s detaljnim

promisljanjem o svojoj poslovnoj ideji koje ¢e strukturirano zapisati u poslovni plan.

3.6. Poslovni plan

Iako ga mnogi poduzetnici ne smatraju vaznim i ¢esto izbjegavaju posvetiti svoje vrijeme pisanju
i promis$ljanju o svim komponentama poslovnog plana, misle¢i da ono nije potrebno jer oni znaju
§to i kako zele raditi, poslovni plan je jedan od najvaznijih dokumenata koji poduzetnik treba

napisati prije nego krene u poduzetnicke vode.

,Poslovni plan je sastavni prikaz planiranih ciljeva poduzeca u nekom vremenskom razdoblju
(obi¢no tri godine) i aktivnosti koje poduzece planira provesti kako bi ostvarilo te ciljeve. Poslovni
plan objasnjava §to neko poduzece proizvodi ili ¢e proizvoditi, tko ¢e 1 zasto kupovati proizvod ili
uslugu koju ono proizvodi te koliko je nov¢anih sredstava potrebno za pokretanje tog proizvoda
ili usluga. Izrada poslovnog plana omogucuje poduzecu da razmotri sve elemente i probleme
vezane uz pokretanje i razvijanje poslovanja, tj. pomaze mu da iskristalizira ideje, posveti se onima
najprofitabilnijima te da definira ciljeve koje Zeli ostvariti. Poslovni plan je dokument na temelju
kojega se prikupljaju financijska sredstva potrebna za pokretanje poslovnoga pothvata, odnosno
kojim se potencijalni investitori ili davatelji kredita nastoje zainteresirati za poslovni pothvat*

(Ekonomski leksikon, 2011).
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Cingula, Redep 1 Hunjak (2004) smatraju da je ,,poslovni plan temeljni dokument u kojem
poduzetnik prikazuje svoje ambicije 1 ideje te promislja o0 mogucénosti za postizanje poslovnog
uspjeha u nekom razdoblju, najcesce jednogodisnjem obracunskom razdoblju. U poslovnom planu
prikazuju se najvazniji podatci o poduzeéu, njegovoj djelatnosti i razvojnim ciljevima, zatim
podatke o ¢lanovima menadzmenta te aktivnosti Sto ith se mora provesti u sljede¢oj obracunskoj
godini. Budu¢i da postavlja mjerila onoga $to se Zeli i namjerava posti¢i u buduénosti, poslovni

plan je ujedno najbolji pocetak kontrole uspjesnosti o¢ekivanog poslovanja.*

Poslovni plan je prema Timmonsu (2007) ,,vrhunac obi¢no dugotrajnog, napornog i ponavljajuceg

procesa koji moze pretvoriti gusjenicu sirovih ideja u prekrasnog leptira moguénosti.*

Moze se zakljuciti da postoji puno razlicitih definicija poslovnog plana, no one u sebi nose istu
srz. Najjednostavnije receno ,,poslovni plan je dokument u kojem poduzetnik opisuje svoju
poslovnu ideju odnosno dokument koji jasno definira ciljeve poslovanja i u kratkim crtama
prikazuje metode za postizanje cilja® (Oberman Peterka, 2020). U poslovnom planu svaki
poduzetnik razraduje svoju poslovnu ideju voden sadrzajem poslovnog plana. Cak i ako su zadani
sadrzaj i poslovna ideja iste kod nekoliko poduzetnika, poduzetnici ¢e imati svoj jedinstveni
poslovni plan koji ¢e ih oslikavati njihovu viziju razrade te ideje, te ih u konacnici i dovesti do

zakljucka predstavlja li ta ideja uistinu i dobru poslovnu priliku.
Tri su najc¢esce vrste poslovnih planova prema Barringeru i Irelandu (2010):

1. SazZeti poslovni plan koji sadrzi 10-15 stranica 1 najceS¢e ga upotrebljavaju poduzetnici
pocetnici. Osim poduzetnika pocetnika, koriStenje ove vrste plana Cesto je 1 kod vrlo uspjes$nih
poduzetnika koji piSu saZeti poslovni plan kako bi ga poslali odabranim ulagac¢ima. Na taj nacin
poduzetnici prikupljaju povratne informacije o svojoj ideji. UspjeSni poduzetnici, u velikom broju
sluGajeva, iza sebe ve¢ imaju etablirana poduzeca o kojima ulagaci ili ve¢ dosta znaju ili u kratkom
roku mogu sve potrebno saznati tako da ova vrsta plana kod uspjeSnih poduzetnika gledajuci iz

perspektive ulagaca koristi isklju€ivo za vrednovanje ideje.

2. Potpuni poslovni plan koji se sastoji od 25-35 stranica te je detaljniji u prikazivanju radnji i

planova poduzeca nego $to je slucaj kod sazetog poslovnog plana.

3. Operativni poslovni plan namijenjen je internim korisnicima te se koristi kao alat za u€inkovitije

vodenje posla.
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Prema Bangsu (1998) tri su glavna razloga za pisanje poslovnog plana:

1. Proces pisanja poslovnog plana, pocevsi od prvobitne ideje, tjera poduzetnika da objektivno,

kriticki 1 neemotivno sagleda cjelokupni poslovni projekt.

2. Konacni proizvod — poslovni plan — u¢inkovito je orude koje ¢e poduzetniku, ako ga pravilno

upotrebljava, pomagati da uspjesno vodi svoj posao.

3. Poslovni plan prikazuje poslovne ideje drugima i osnova je poduzetnikovog prijedloga za

financiranje budu¢em zajmodavcu ili suvlasniku.

Karakteristike poslovnog plana
Karakteristike poslovnog plana su (Timmons i Spinelli, 2009):

e Zastario prije nego S$to se isprinta,
e Rad u toku,
e Poslovni plan nije garancija za uspjeSan poslovni pothvat,

e Poslovni plan nije uo¢avanje poslovne prilike.

Poslovni plan brzo zastari, uglavnom prije nego $to ga zavr§imo, a s druge strane nikad nije
zavrs$en, stalno bi se moglo nesto dodati, mijenjati, nadopunjavati. ,,On nije garancija za uspjeSan
poslovni pothvat niti generator poslovnih ideja ili alat koji ideju pretvara u priliku, on je alat za
vrednovanje prilike. Ali §to je poslovni plan bolje razraden 1 ocekivani uspjeh pothvata je realniji.
Izrada poslovnog plana trazi i vrijeme 1 novac, ali se to viSestruko vraca, on pomaze u lakSem
usmjeravanju i vodenju poslovnih aktivnosti, te u jasnom sagledavanju poslovne prilike*
(Timmons i Spinelli, 2009).

Jedna od znacajnih karakteristika poslovnog plana jest da da je zastario prije nego $to se isprinta.
Trziste se jako brzo mijenja, a potrebno je pratiti promijene zakonskih regulativa, kao i svih
dionika koji ¢e utjecati na poslovanje poslovnog subjekta. Buduci da jest zastario prije nego §to se
isprinta, poslovni plan zapravo predstavlja rad u toku, odnosno poduzetnik stalno o njemu
promislja i prilagodava njegove komponente i veze medu njima. Ipak, bez obzira na trud i vrijeme

koji sam poduzetnik (ili uz pomo¢ konzultanta) ulaZe u pisanje poslovnog plana, on nije garancija
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da ¢e njegov poslovni pothvat biti uspjesan. Kao Sto je ve¢ 1 navedeno, poslovni plan treba
redovito prilagodavati promjenama na trzistu, a ukoliko se one zanemare mogu poslovni pothvat
osuditi na neuspjeh. Prema Barringeru i Irelandu (2010) poslovni plan prisiljava osnivaca da
sistematski razmislja o svakom aspektu njegovog pothvata §to Cini interni razlog za pisanje
poslovnog plana i predocava vrijednost novog pothvata onima koji nisu ukljuéeni u projekt -
ulagaci, dobavljaci, bankari Sto ¢ini eksterni razlog pisanja poslovnog plana. Osim promjena na
trziStu za uspjeh je vazna i unutarnja organizacija poslovnog subjekta. lako nije garancija za
uspjeh, poslovni plan svakako minimizira rizik od neuspjeha kada se zapoc¢ne s poslovanjem. Od
naCina koriStenja resursa do karakteristika ¢lanova tima 1 sinergije medu svim unutarnjim
¢imbenicima poslovnog subjekta. Na posljetku, poslovni plan piSe se nakon uoc¢avanja poslovne
prilike kako bi poduzetnik promislio o svim ¢imbenicima koje mogu utjecati na uspjeh njegova

poslovanja, te kako bi donio kona¢nu odluku hoce li, ili ne¢e uéi u poslovni svijet.

Elementi poslovnog plana

Bez obzira o kojoj se vrsti poslovnog plana radi, tko ga pise i koji mu je sadrzaj, svaki poslovni

plan mora sadrzavati etiri osnovna elementa prema Sahlmanu (1999):

» Ljudi (poduzetnicki tim koji pokrece i vodi posao, kao i glavni partneri koji
osiguravaju osnovne usluge, resurse i sl.)

» Prilika (sama poslovna ideja i §to je ¢ini poslovnom prilikom, §to je trziste i moze li
ono rasti, kako brzo, §to ¢ini elemente potrebne za uspjeh)

» Kontekst (,,Velika slika“ — regulative, kamatne stope, demografija, inflacija, promjene
na koje poduzetnik ne moZe utjecati)

» Rizik, uspjeh (procjena svega Sto moze krenuti lose (i dobro) i kako ¢e poduzetnik

odgovaoriti na te izazove, kako se nosi s rizikom
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4.PROCES POSLOVNOG PLANIRANJA

Svaki poduzetnik koji se odlu¢i na poduzetnicku karijeru treba proé¢i kroz proces poslovnog
planiranja kroz koji ¢e detaljno promisliti o svojoj poduzetnickoj ideji i koji ¢e mu pomoci u
sagledavanju mogucih prepreka i rizika u realizaciji ideje i pokretanju poslovnog pothvata. Gudlin
et al. (2012:14) kako je navedeno u radu Horngrena et al. (2003:842) definiraju planiranje kao
izbor ciljeva, predvidanje rezultata te poduzimanje razli¢itih metoda, alternativa i poslovnih odluka
za postizanje postavljenih ciljeva. Bez obzira govori li se o poslovnom planiranju ili planiranju
opcenito, taj proces je od velike vaznosti jer smanjuje rizik od neuspjeha i omogucava efikasnije
iskoriStavanje raspolozivih resursa. Slika 4 prikazuje proces poslovnog planiranja. On se sastoji

od Sest koraka, a neki od njih ve¢ su opisani u prethodnim poglavljima.

Slika 3. Proces poslovnog planiranja

Izvor: Obrada autora prema Oberman, Peterka (2021)

Proces poslovnog planiranja zapo€inje kada poduzetnik dobije poslovnu ideju i krene ju
razradivati. Poduzetnik najprije prikuplja relevantne informacije putem primarnog i sekundarnog

istrazivanja. Sekundarni su podaci prikupljeni 1 zabiljeZeni prije, u nekom drugom istraZivanju, 1
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za neku drugu svrhu. To su povijesni podaci koji ne zahtijevaju kontakt s ispitanicima ili
subjektima istrazivanja. Za razliku od njih, primarni podaci su rezultat izravnog istrazivanja na
terenu, uz pomo¢ metoda promatranja i ispitivanja (Marusi¢, Vranesevi¢, 2001). Isti autori navode
kako su prednosti sekundarnih podataka u odnosu na primarne vrlo znacajne. Prikupljanje
sekundarnih podataka puno je jeftinije i1 brze, te su dostupni za neke pojave za koje pojedini
poslovni subjekt ne bi sam mogao prikupiti informacije. Sekundarni podaci su objektivni, ali je
Cesto tesko pronaci podatke koji su potrebni i tocni. Oni se mogu pronaci na internetu, u razli¢itim
bazama podataka, statistickim zavodima, gospodarskim komorama, stru¢noj literaturi i
casopisima, novinama 1 tjednicima, katalozima, priru¢nicima, kod usluznih organizacija koje se
bave prikupljanjem podataka i slicno. Autori navode da se primarni podaci mogu prikupiti
metodom promatranja i metodom ispitivanja. Metoda promatranja obuhvaéa promatranje U
prirodnoj i umjetno stvorenoj situaciji, primjetno i neprimjetno promatranje, strukturirano i
nestrukturirano promatranje, izravno i neizravno promatranje, osobno promatranje i promatranje
pomocu elektronickih uredaja, dok metode ispitivanja obuhvacaju osobno ispitivanje, telefonsko
ispitivanje, ispitivanje putem poste i ispitivanje putem interneta. Nakon §to je poduzetnik prikupio
relevantne informacije treba ih analizirati i obraditi, te unijeti u poslovni plan. Na kraju, poslovni
plan mu omoguéava donosenje zakljucka o izvedivosti poslovne ideje. Kako bi prikupio potrebna
sredstva za financiranje poslovnog pothvata, svoj poslovni plan treba ,,prodati* investitorima,
bankarima ili nekoj tre¢oj osobi koja je spremna financirati taj poslovni pothvat. Stoga, poduzetnik
dobro treba razmisli o svim komponentama poslovnog plana i o na¢inu na koji ¢e ih prezentirati.
Najvazniji korak u procesu poslovnog planiranja je implementacija poslovnog plana. Svi prethodni
koraci su uzaludni ukoliko poduzetnik na kraju ne realizira svoju poslovnu ideju koju je razradio
u poslovnom planu. Zbog toga je i jedna od kljuénih osobina uspjes$nih poduzetnika i sposobnost
implementacije (Barringer i Ireland, 2010).
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5.SADRZAJ POSLOVNOG PLANA

»dadrzaj poslovnog plana sluzi kao vodi¢ u pisanju 1 organiziranju poslovnog plana“

(Bangs:1998). Prema autoru, poslovni plan treba sadrzavati sljedeca poglavlja:

» Podaci o poduzeéu
» Financijski podaci
» Dodatni dokumenti

,Poslovnim planom obuhvaéeni su najvazniji podaci o poduzecu, njegovoj djelatnosti i razvojnim
ciljevima. Tu su sadrZani i podaci o ¢lanovima menadZzmenta, te aktivnosti koje se trebaju ostvariti
u sljedecoj obraCunskoj godini. Ove aktivnosti obuhvacaju sve poslovne funkcije, uporabu
potrebnih resursa i odgovorne osobe za postizanje zeljenih ciljeva“ (Pinson, 2008).

Oberman Peterka, Deli¢ 1 Peri¢ (2016) tvrde da izgled i obujam poslovnog plana, prije svega ovise
o poduzetniku i investiciji u koju krece. Nikakvim standardima nije propisano od koliko stranica
se poslovni plan treba sastojati i kako treba izgledati. No, financijske institucije, najéesce za svoje
klijente pripremaju opis 1 elemente koje bi trebao sadrZavati poslovni plan kojim se traZe kreditna

sredstva.

Razli¢iti autori navode razli¢ite smjernice za pisanje poslovnog plana. Ako u poslovhom planu
nesto nedostaje ili ako je pisan ,,Slampavo®, investitor ¢e smatrati kako je sam poslovni pothvat
takav te ¢e ga odbaciti. Vrlo je vazno da poslovni plan ima jasnu strukturu i sadrzaj te razumljiv
stil pisanja prije nego Sto bude poslan investitoru ili bilo kome tko je ukljucen u novi poslovni

pothvat (Barringer, Bruce, Ireland, 2010).
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U prakti¢nom dijelu ovog rada koristit ¢e se sljedeci predlozak kao sadrzaj poslovnog plana (Prema

materijalima iz kolegija Pokretanje poslovnog pothvata, Oberman Peterka, S, 2021):

e Podaci 0 poduzetniku

e Opis problema koji se rjesava

e Opis proizvoda/usluge

e Kljucni resursi

e Konkurentska prednost

e Ciljano trziste

e Industrija u koju se ulazi

e Prodajni kanali

e Financijski elementi pothvata (izvori prihoda i struktura troskova)

e Zakljuéna ocjena projekta

Podaci o poduzetniku

U ovom poglavlju potrebno je napisati zivotopis poduzetnika koji ulazi u poslovni pothvat, ili vise
njih ukoliko se radi o partnerstvu. Poduzetnik treba predstaviti sebe, svoje obrazovanje, znanja,
vjestine i iskustvo koje je stekao. Treba objasniti ¢ime se bavi i koliko dobro poznaje djelatnost u
koju ulazi novim poslovnim pothvatom. Naglasak treba biti na znanjima, vjeStinama i iskustvu

koje ¢e mu pomo¢i u realizaciji plana poslovanja.
Opis problema koji se rjesava

Odli¢na poslovna ideja rjeSava neki problem na trzistu. Kako bi poduzetnik opravdao ulaganje u
svoj poslovni pothvat, treba dokazati da za njime postoji potreba na trziStu, da njegov proizvod/u-
sluga rjeSava neki problem, odnosno zadovoljava neku potrebu kupaca jer to prethodi potraznji za

istim.
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Opis proizvoda/usluge

Hisrich (2008) smatra da ovaj dio poslovnog plana treba biti detaljan i da treba zapoceti misijom
novog pothvata koja opisuje ono $to se poduzetnik nada da ¢e pothvatom posti¢i. Klju¢ni elementi
koje treba obuhvatiti u ovom djelu su detaljan opis proizvoda/usluge, lokacije koja moze biti od

krucijalne vaznosti za uspjeh pothvata, veli¢ina poslovanja, osoblje i potrebna oprema.
Kljucni resursi

Prema Barringeru i Irelandu (2008) resursi su inputi koje tvrtka koristi za proizvodnju, prodaju,
distribuciju i odrzavanje proizvoda ili usluga. Dakle, u ovom dijelu poslovnog plana poduzetnik
treba navesti materijalnu imovinu poput opreme, sirovina, gradevina, infrastrukture koja mu je
potreba za poslovanje. U pocetku poslovanja poduzetniku su najcesce potrebni financijski resursi,

ali klju¢ni mogu biti njegova znanja, vjestine, sposobnosti, poznanstva i sli¢no.
Konkurentska prednost

Prema Barringeru i Irelandu (2008) analiza konkurenata je detaljna analiza konkurentskih podu-
zeca 1 njihovih proizvoda/usluga. Razlikuju tri vrste konkurenata: izravni, neizravni i budu¢i kon-
kurenti. Poduzetnik mora pronaci nacin da dobije informacije o svojim konkurentima, potrebno je
razumjeti $to oni rade i predvidjeti njihove korake. Nakon $to je analizirao konkurente, mora de-
finirati koje su to prednosti njegovih proizvoda/usluga, odnosno razloge zbog kojih kupac treba

odabrati njegovo, umjesto konkurentskog poduzeca kako bi privukao potencijalne kupce.
Ciljano trziste

Analiza trZiSta ra$¢lanjuje industriju na segmente kako bi se poduzetnik mogao odluciti za jedan
trzi$ni segment ¢ije ¢e potrebe pokusati zadovoljiti. TrziSta mogu biti Segmentirana na vise nacina,
poput geografske (grad, drzava, drzava), demografske (dob, spol, prihod), psiholoske (0sobnost,
stil zivota, vrijednosti) segmentacije 1 sli¢no. Za poduzetnika je vazno da odredi ciljanu skupino
kako bi svoj proizvod/uslugu mogao prilagoditi toj ciljanoj skupini kojoj je namijenjen (Barringer
i Ireland, 2019).
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Industrija u koju se ulazi

Barringer i Ireland (2019) navode da u ovom dijelu poslovnog plana treba prikupiti podatke i in-
formacije o razli¢itim karakteristikama industrije, kao $to su veli¢ina, stopa rasta i projekcije pro-
daje. Treba promisliti i o trendovima u industriji poput ekoloskih, ekonomskih, drustvenih i teh-
noloskih trendova te o politickim i regulatornim promjenama. Hisrich et al. (2008) elemente poput
gospodarstva, kulture, tehnologije i pravnog znacaja pribrajaju analizi okruzenja kao vanjskih va-
rijabli koje vlasnik poduzeca ne moze kontrolirati i na koje ne moze utjecati, dok analiza industrije

sagledava industrijske trendove i konkurentske strategije.

Timmons et al. (2010) tvrdi da se istrazivanjem trzi$ta dolazi do informacije tko su kupci i pot-
roSaci proizvoda ili usluge, definiraju se trendovi na trzistu, procjenjuje se tko su direktni, indirek-
tni i buduc¢i konkurenti poslovnog pothvata, kolika je procijenjena vrijednost trzista i koliki je

procijenjeni udio trziSta na ¢iji dio moze poslovni pothvat zauzeti te tko ¢e biti dobavljaci.
Prodajni kanali

Prema Barringeru i Irelandu (2019) distribucijski kanal je ruta kojoj proizvod dolazi od mjesta
proizvodnje do krajnjeg korisnika. Poduzetnik svoje proizvode na trziSte moze plasirati izravno,
odnosno vlastitom prodajom ili prodajom putem posrednika. Osim samog nacina prodaje u ovom
djelu treba definirati na koji ¢e nacin komunicirati sa svojim kupcima, kako ¢e od njih primati

povratne informacije i na koji nacin ¢e ih opsluzivati.
Financijski elementi pothvata (izvori prihoda i struktura troskova)

Prema Hisrichu et al. (2008) financijski plan predstavlja projekciju kljuénih financijskih podataka
koje odreduju predanost stvaranju ekonomske vrijednosti. Odreduju koliko je financijskog ulaga-
nja potrebno za novi pothvat i je li on ekonomski izvodljiv. Financijski plan prema autorima treba
se sastojati od tri dijela. Prvo treba predvidjeti prodaju i troSkove barem za prve tri godine, zatim

novcani tijek, a naposlijetku i bilancu koja prikazuje financijsko stanje poslovanja na odredeni dan.
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Zakljucna ocjena projekta

U zaklju¢noj ocjeni projekta poduzetnik treba povezati sve komponente koje ¢ine njegov poslovni
plan u cjelinu i objektivno sagledati ima li ta poslovna ideja smisla. Nakon pisanja poslovnog plana
poduzetnik moze do¢i i do zakljucka da njegova ideja iz nekog razloga na trzistu ne bi bila dobro
prihvacena. Ukoliko zakljuci da su sve komponente dobro povezane i ukoliko financijski dio plana

pokaze da je ideja isplativa, poduzetnik moze krenuti u realizaciju poslovnog plana.
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6.EMPIRIJISKI DIO: POSLOVNI PLAN NA PRIMJERU KUCE ZA ODMOR
6.1. Podaci o poduzetniku

Autorica ovog diplomskog rada, ujedno 1 poduzetnica, koja zeli pokrenuti vlastiti poslovni
pothvat, Marija Bosnjak, rodena je 09.08.1998. godine. Zavrsila je Opc¢u gimnaziju u Iloku 2017.
godine, te upisala Ekonomski fakultet u Osijeku, nakon ¢ega je 2020. godine stekla zvanje
sveuCiliSne prvostupnice ekonomije (univ.bacc.oec.) na podru¢ju financija. Nakon
preddiplomskog studija upisuje diplomski studij Poduzetnicki menadzment i poduzetnistvo, Koji
planira zavrSiti obranom ovog diplomskog rada u rujnu 2022. godine. Osim formalnog
obrazovanja, 2019. godine zavrSila je 1 edukaciju za pisanje i provedbu EU projekata. Govori
engleski jezik, a 2020. polozila je prvu razinu talijanskog jezika. Aktivna je u svojoj lokalnoj
zajednici preko Udruge mladih Ilok ,,Volja* ¢ija je osnivateljica i predsjednica. Takoder, u sazivu
je Savjeta mladih Grada Iloka ve¢ drugi mandat. Ljubav prema turizmu i ugostiteljstvu rodila se
jos$ u srednjoj $koli buduci da je bila okruzena ljudima koji se bave ugostiteljstvom i odrastala je u
obitelji koja se bavi vinogradarstvom i vinarstvom. U blizoj budu¢nosti planira zavrsiti edukaciju
za voditelja turistickog gospodarstva i druge slicne edukacije na podruéju turizma, te edukaciju

vezanu uz digitalni marketing.

6.2. Opis problema koji se rjeSava

Ilok postaje sve popularnija destinacija za vikend izlete. To je Sarmantan gradi¢ na Dunavu bogate
povijesti i povijesne arhitekture koji svake godine privlaci sve veci broj posjetitelja. Mnogi turisti
se 1 vracaju nakon §to ih oCaraju prizori prirode 1 pogledi na pejzaze beskrajnih polja vinograda,
ali 1 toplina ljudi ovoga kraja. Grad Ilok 1 okolica imaju puno vece mogucénosti razvoja turizma
nego $to je do sada realizirano. Prema internim podacima Turisti¢ke zajednice Grada Iloka, grad
Ilok je od 2017. do 2019. godine biljezio blagi porast broja posjetitelja i no¢enja. Prethodne dvije
godine pandemija korona virusa utjecala je na sve turisticke destinacije, pa tako i na Ilok. Buduc¢i
da se turizam polako opravlja, a dvije pandemijske godine ne prikazuju realnu sliku posjetitelja, u
ovom dijelu rada one se nece prikazivati ni analizirati, nego ¢e se analizirati predpandemijski

period kao osnova za planiranje.
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Tablica 1. Broj dolazaka i noc¢enja turista, te prosjecno trajanje boravka u Iloku

2017 2018 2019
DOLASCI 6007 5960 6309
NOCENJA 8251 8278 9148
PROSJECNO TRAJANJE BORAVKA 1,37 1,39 1,45

Izvor: Izrada autora prema podacima Turisticke zajednice Grada Iloka

Grad Ilok radi na razvoju Iloka kao turisticke destinacije, te na razvoju manifestacija i dogadaja
kojima privlace turiste. Prema podacima Instituta za turizam u lipnju 2022. godine ostvareno je
17% vise nocenja, te 38% vise dolazaka u odnosu na lipanj 2019. godine u VVukovarsko-srijemskoj
Zupaniji Sto ukazuje na rast unato¢ smanjenu razine turisticke aktivnosti u 2020. i 2021. godini.
Ilok se suocava sa nedostatkom smjestajnih kapaciteta kada se u gradu dogadaju vazni dogadaji
poput ,,Ilocke berbe grozda“, Vinkovo u Iloku®, ,,Ilok delicium mundi*, Festivala traminca 1 slicno.
Grafikon 1 prikazuje broj ostvarenih noc¢enja po mjesecima tijekom 2019. godine na podrucju
Grada Iloka. Moze se uociti da je najvise noc¢enja ostvareno tijekom svibnja i lipnja, te kolovoza i
rujna. Tijekom ostalih, a posebice zimskih mjeseci potrebno je kreirati razliite manifestacije 1

dogadanja kojima bi se privukli posjetitelji.

Grafikon 1: Ostvarena noc¢enja po mjesecima u 2019. godini na podruc¢ju Grada Iloka

Ostvarena nocenja po mjesescima u 2019. godini
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Izvor: izrada autora prema internim podacima Turisticke zajednice Grada Iloka
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Sekundarnim istrazivanjem, odnosno pretrazivanjem internetskih platformi poput Booking-a,
Airbnb-a, te stranica turistickih zajednica na podru¢ju Vukovarsko-srijemske zupanije utvrdeno je
da na podrucju iste postoji mali broj ku¢a za odmor s ve¢im smjesStajnim kapacitetom. Kako je
navedeno u Sektorskoj analizi turizma (Rasi¢, 2020) pojavom pandemije turistima je najvaznija
sigurnost (sigurnost u smislu zdravlja), stoga prednost daju mirnijim destinacijama na kojima
borave duze vrijeme, kao $to su kuce za odmor, posebice one s dodatnim sadrzajem. | prije pojave
pandemije, prema internim podacima Turisticke zajednice Grada Iloka, biljezi se blagi rast
smjestaja u ku¢ama za odmor kako je prikazano u grafikonu 2. Kako navodi Berti¢ (2022) postoji
nedovoljna educiranost i suradnja izmedu svih subjekata koji se bave turizmom, te da postoje
mnoge prilike da se to vrlo brzo popravi. Zajedni¢kim nastupom na trzistu, jacim 1 kvalitetnijim

marketin§kim kampanjama, mogli bi se posti¢i znacajniji rezultati.

Grafikon 2: Udio no¢enja u ku¢éama za odmor u ukupnim noéenjima kroz tri godine

Udio noéenja u ku¢éama za odmor u ukupnim
nocenjima
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Izvor: Izrada autora prema internim podacima Turisticke zajednice Grada

Grafikon 2 prikazuje udio nocenja u ku¢ama za odmor na podrucju Grada Iloka u ukupnim
nocenjima u ostalim vrstama smjesStajnih jedinica. Kao §to se iz grafikona vidi, 2017. godine u

ku¢ama za odmor ostvareno je 5,19% nocenja, 2018. godine 6,37%, a 2019. godine 7,25% od
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ukupnog broja ostvarenih noc¢enja. Iako se radi o malom postotku, broj no¢enja se povecava kako
se povecava i broj samih kuca koje su stavljene na raspolaganje turistima. To jasno pokazuje da

turisti Zele boraviti u navedenoj vrsti smjestajnog objekta i da ih treba biti vise.

Natemelju ovih analiza i navedenih podataka ulaganje u djelatnost iznajmljivanja ,,ku¢e za odmor*
ima dobru perspektivu, a naroCito jer se ovakvi pothvati brzo i lako prilagodavaju trzistu i

potrebama potencijalnih gostiju.

6.3. Opis proizvoda/usluge

Kuca za odmor ,,Ivana“ smjestena je u blizini Iloka, najisto¢nijeg grada Republike Hrvatske, u
malenom mjestu Rados, koji je udaljen 15 minuta voznje automobilom od centra Iloka. Imanje je
smjesteno u jednom dolu, okruzeno zelenilom. Imanje veli¢ine 8.500 m? ima jednu kuéu koja bi
predstavljala osnovni i pocetni smjesStajni kapacitet, veliku ogradenu ukuénicu s dodatnim
prostorijama i mjestom gdje borave domace Zivotinje. Kuca se sastoji od Cetiri sobe, dvije
kupaonice, hodnika, dnevne sobe, kuhinje i blagovaonice, terase s pekom i opremom za rostil;.
Dvije spavace sobe bile bi opremljene velikim bra¢nim krevetima, ormarima, noénim ormari¢ima,
stolom 1 dvjema stolicama, dvama tepisima, no¢nim lampama, ogledalima, te dekoracijama i
prikladnim ukrasima. Jedna soba imala bi po dva odvojena kreveta, dok bi druga manja soba bila
prenamijenjena u saunu. Dvije kupaonice opremljene su tuSevima, umivaonicima, toaletnim
Skoljkama, te ormari¢ima uz svu sitnu potrebnu opremu. Kuca bi sadrzavala 1 perilicu rublja.
Dnevna soba bi bila opremljena garniturom, regalom, stoli¢em, tepihom, televizorom i kaminom.
Kuhinja bi imala sve potrebne elemente i ormaric¢e za ostavu hrane i posuda, pe¢nicu, kuhalo s
Cetiri plamenika, kuhinjsku napu, perilicu posuda, hladnjak, blagovaonski stol s osam stolica,
dekoraciju 1 ukrase sa svom potrebnom sitnijom kuhinjskom opremom ukljucujuc¢i posude 1 pribor
za jelo. 1z kuhinje bi se izlazilo na natkrivenu terasu sa stolom i osam stolica, pekom s
pripadaju¢om opremom, te pogledom na prirodu. S druge strane terase nalazio bi se bazen veli¢ine
24 m? uz kojeg bi se nalazilo osam lezaljki. Obje strane terase bile bi lijepo uredene i ukrasene
cvijeCem 1 oCuvanim starinskim predmetima. S druge strane kuce nalazio bi se parking s Cetiri
natkrivena parkirna mjesta. Cijela kuca bila bi uredena u rustikalnom stilu i bila bi kategorizirana

kao kuc¢a za odmor s 4 zvjezdice po propisima koje je donijelo Ministarstvo turizma (NN/2016).
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Gosti koji koriste usluge smjestaja u ku¢i mogu konzumirati domace proizvode iz naseg
obiteljskog vrta i voénjaka koji se nalazi u neposrednoj blizini kuc¢e. Osim dostupnog sezonskog
voca i povréa (mrkva, per$in, raj¢ica, krumpir, luk, kukuruz, mahune, grasak, tikvice, krastavci,
viSnje, tresnje, grozde) moci ¢e kupiti domacée sokove od bazge i viSanja, domaci pekmez od
marelica i Sljiva, te domace vino u dvije sorte (graSevinu i frankovku) koje se ve¢ dugi niz godina
proizvodi na OPG-u. Na imanju se trenutno uzgajaju ovce i svinje koje doprinose dozivljaju
seoskog nacina zivota. Gosti ¢e takoder mo¢i kusati domace specijalitete iz eko uzgoja ovaca. Kao
dodatne sadrzaje usmjerene prema odabranoj ciljnoj skupini, a to su mlade obitelji, kué¢a za odmor
¢e nuditi zabavu i provodenje vremena u skladu sa novim trendovima kao Sto su ekologija,

prikupljanje novih saznanja i provodenje zdravog nacina zivota.

Gosti ¢e imati na raspolaganju moguénost za aktivnosti u posebno izgradenom vrtu za djecu, zatim
djecjoj kucici izgradenoj kao vinarija za igru i tematskom vrtu ¢ija tema ¢e biti omoguditi gostima

opustanje i fokus na duhovnost.

Valja napomenuti da pored kuce prolazi i planinarska staza koja je ucrtana u planinarsku rutu do
najviseg vrha u Iloku - Knjak (poznatijeg kao Liska) na 287 metara nadmorske visine kojeg gosti

mogu ,,0svojiti*“ za vrijeme boravka na imanju.
Dodatni sadrzaj biti ¢e 1 obiteljski bazen kao ljetni sadrzaj za igru i opustanje.

Osim usluge smjestaja u kuc¢i, na imanju se nalazi jo§ nekoliko objekata od kojih bi jedna bila
prenamijenjena u prostor za obiteljska druzenja i proslave razli¢itih dogadaja, kao Sto su proslave
sakramenata, rodendana, diploma i sli¢no s kapacitetom do 40 ljudi uz dva odvojena sanitarna
¢vora. Prostorija bi sadrZavala Cetiri stola sa po deset stolica, Sank s priborom za jelo, sudoper, 1
zvucnik koji gostima stoji na raspolaganju. Gosti koji budu koristili prostor za proslave takoder ¢e

na raspolaganju imati sve domace proizvode koji se proizvode na OPG-u.

6.4. Kljucni resursi

Postojeci resursi vrlo su znacajni i uvelike smanjuju vrijednost po¢etnih ulaganja. Kuca kapaciteta
do 10 osoba u cijelosti je u vlasniStvu obitelji, kao 1 ostatak imanja. Dnevna soba, kuhinja, jedna

spavaca soba, kupaonica i terasa ve¢ su uredeni i opremljeni. Neki od popratnih objekata su u
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dobrom stanju i potrebna im je samo renovacija, poput objekta za proslave i onih u kojima su
smjestene zivotinje. Na imanju ve¢ postoji proizvodnja prethodno navedenih domacih proizvoda
za vlastite potrebe koja ¢e biti prosirena, te uzgoj domacih zivotinja (svinje i ovce).

Resursi koji ¢e biti potrebni kako bi se realizirala ideja ovog poslovnog plana jesu financijska
ulaganja u dugotrajnu i kratkotrajnu imovinu prikazanu u tablici 4. Odnose se na materijale, imo-
vinu 1 inventar potrebnu za rekonstrukciju, opremanje i uredenje interijera i eksterijera kuce.
Osim materijalnih resursa vazno je spomenuti sve vjestine, znanja i sposobnosti buduée poduzet-
nice koja ¢e postati voditeljica obiteljskog poljoprivrednog gospodarstva i ostalih ¢lanova obitelji
koji ¢e biti ukljueni u samu provedbu i poslovanje, a od kojih ¢e jedna osoba biti zaposlena na
puno radno vrijeme. Clanovi obitelji imaju iskustva i znanja u uzgoju sirovina za preradu i u pro-
izvodnji kvalitetnih domacih proizvoda. Jedan od vaznih resursa jest i umrezenost s lokalnom za-

jednicom koja omogucuje promociju same kuée i lakSu prodaju proizvoda.

6.5. Konkurentska prednost

Direktni konkurenti su registrirane ku¢e za odmor zadovoljavaju potrebnu smjestaja i odmora
kupaca na isti nacin, indirektna konkurencija su ostale vrste smjestajnih objekata poput hotela,
apartmana, turistickih naselja i sli¢no, dok su budu¢i konkurenti svi oni koji ¢e registrirati neku

vrstu smjestajnog objekta.

Prema internim podacima Turisticke zajednice Grada Iloka, na podrucju grada registriran je jedan
hotel, dva turisti¢ka naselja, sedam objekata koji nude moguénost smjeStaja u sobama, Cetiri
apartmana od kojih su tri smjeStena na jednoj etazi obiteljske kuce i od kojih dva imaju bazen.
Registrirano je pet kuca za odmor, od ¢ega je jedna smjestaj u obiteljskoj kué¢i na jednoj etazi. U
Vukovarsko-srijemskoj zupaniji registrirana je ukupno 31 kuéa za odmor, ukljucujuci i one na
podruc¢ju Grada Iloka. U Vinkovcima je registrirano osam kuca od kojih dvije imaju bazen, u
Vukovaru $est od kojih jedna ima bazen, u Zupanji dvije, te po jedna kuéa u ostalim manjim
mjestima. No, malo je smjestajnih objekata koji su cjelovite kuce s tako velikim kapacitetom i
koje su u potpunosti na raspolaganu gostima. Ukoliko se dvije obitelji s djecom ili grupa prijatelja

odluce za odmor, na ovim prostorima ¢e teSko naci kvalitetan smjesta;.
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Kao §to je ve¢ navedeno, objekt se nalazi na mirnoj lokaciji, 15-ak minuta voznje autom od grada.
Kuéu okruzuju oranice i Sume. Kod razli¢itih proslava, okupljanja, ve¢eg broja ljudi i glasne glazbe
buka nikome ne bi smetala. Gosti na raspolaganju imaju domace namirnice koje mogu

svakodnevno konzumirati i domace vino proizvedeno na OPG-u.

Prednost ove kuée za odmor jest usluga i sadrzaj koji ¢e upotpuniti i zadovoljiti sve kriterije
dobrog i kvalitetnog odmora. Samo dva smjestajna objekta na podrucju grada imaju bazen, iako ti
objektni nisu u potpunosti na raspolaganju gostima nego su smjesteni unutar obiteljske kuce, a niti
jedan nema saunu. Svi objekti smjesteni su u gradu ili u neposrednoj udaljenosti, a jo$ jedna od
prednosti ove kuce za odmor jest njezina lokacija u dolu, okruzena prirodom i zelenilom u potpunoj
tisini. Nerijetko se dogada da se ljudi nakon godis$njeg odmora vrate jo§ umorniji i iscrpljeniji sto
u ovoj ku¢i za odmor koja nudi luksuz mira i tiSine sigurno neée biti slucaj. Osim lokacije, prednost

ove kuce bili bi i inovativni popratni sadrzaji navedeni u opisu proizvoda/usluga ovog plana.

6.6. Ciljano trziste

Seoski zivot prema tradiciji nalaze da je kucéa otvorena svima, odnosno, dobrodosli su svi oni koji
se zele odmoriti u mirnom i tthom seoskom okruzenju uz kvalitetno opremljenu kucu sa zabavnim
edukativnim dodatnim sadrzajima. No, osnovni sadrzaj koji kuca nudi namijenjen je pretezito
mladim obiteljima s djecom kojima je Zelja provesti kvalitetno vrijeme. Ponuda sadrzaja je djeci
uzbudljiva zbog domacih zivotinja i zabavnih sadrzaja poput vrta koji ¢e mo¢i uredivati, igranja u
,,vinskoj kuéici®, igranja u bazenu, a roditeljima zbog velikog i sigurnog prostora za djecu i
mogucénosti da svi zajedno steknu nova saznanja. Smjestajni kapacitet je 8 kreveta $to je pogodno
za odmor vise obitelji. Odvojenost prostorija je takva da prilikom druZenja i zabave nitko nikome
nece smetati. Zelja je privuéi turiste koji Zele gradski na¢in Zivota zamijeniti za vrijeme provedeno

u prirodi, prilikom kojeg mogu kvalitetno provoditi zajednic¢ko vrijeme u krugu obitelji i prijatelja.

Obzirom da kuca ima moguénost proslava raznih dogadaja za veée skupine, popunjavanje
vansezonskih kapaciteta postigli bi iznajmljivanjem prostora za razne evente za mlade, poput

djevojackih 1 momackih veceri, obiteljskih proslava i sli¢no.
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6.7. Industrija u koju se ulazi

,,Ruralni turizam je najsiri pojam koji obuhvaca sve turisticke usluge / aktivnosti / vidove turizma
unutar ruralnih podrucja, ukljuc¢ujuéi npr. lovni, ribolovni, turizam u parkovima prirode, zimski,
seoski, ekoturizam, zdravstveni, kulturni itd. Seoski turizam je uzi pojam od ruralnog turizma, a
istovremeno $iri pojam od turizma na farmi (turistickom seoskom obiteljskom gospodarstvu) i
vezan je uz ambijent sela i njegovu uzu okolicu te sve njegove aktivnosti (poljoprivreda,
manifestacije, gastronomija, folklor, etnologija, ostala gospodarska aktivnost). Konaé¢no, turizam
na seljaCkom domacinstvu ili seljaCkom gospodarstvu ili turistickom seljatkom obiteljskom
gospodarstvu (TSOG) ili agroturizmu isklju¢ivo se odnosi na oblik turisticke usluge koji je dodatna
djelatnost na gospodarstvu s zivom poljoprivrednom djelatnoscu, u sklopu koje se nude proizvodi
proizvedeni na takovom gospodarstvu. Dakle, turistiCko seosko obiteljsko gospodarstvo ili
agroturizam je pojavni oblik seoskog turizma, dok je seoski turizam pojavni oblik ruralnog

turizma“ (Bacac, 2011).

Ruralna kuca za odmor bila bi registrirana kao dodatna djelatnost na ve¢ postoje¢em obiteljskom
poljoprivrednom gospodarstvu kao pruzatelj ugostiteljskih usluga u domacinstvu - ,,privatni
iznajmljivac* te podlijeze Pravilniku o razvrstavanju i kategorizaciji objekata u kojima se pruzaju
ugostiteljske usluge u domacinstvu NN 88/07, NN 58/08 i NN 45/09. Tim pravilnim propisane su
sve obveze 1 minimalni uvjeti koji se moraju ispuniti kako bi se objekt morao registrirati i poceti
poslovati. Obavezni nameti propisani su sljede¢im zakonima i pravilnicima: Zakon o ¢lanarinama
u turistickim zajednicama NN 52/19, 144/20, Pravilnik o godisnjem pausalnom iznosu ¢lanarine
za osobe koje pruzaju ugostiteljske usluge u domacinstvu i na obiteljskom poljoprivrednom
gospodarstvu i 0 obrascima TZ za plac¢anje ¢lanarine turistiCkoj zajednici, Zakon o turisti¢koj

pristojbi. Navedeni zakoni dostupni su u popisu literature ovog rada.

Ana Berti¢, 1z tvrtke Time4Tales d.o.0. za razvoj 1 unaprjedenje turistickih destinacija, (2022) tvrdi
kako su se novi trendovi ujedinili u zajednicki pothvat ka usmjeravanju ljudi prema istim ciljevima
kao $to su ekologija, o€uvanje okoliSa, odrzivost i zdravlje. Ruralni dijelovi nase zemlje idealna
su podloga za razvoj ovih novih prilika. Berti¢ dalje navodi nekoliko trendova u turizmu do 2030.
godine: holistic¢ki pristup destinaciji koji je cilj ukljucivanje posjetitelja u zajednicu i pruzanje
mogucénosti da ostvare suzivot s lokalnim stanovniStvom jer ljudi Zele biti dio necega i boraviti s

ljudima koji dijele iste vrijednosti, te zele dati svoj doprinos zajednici. Putnici buduénosti zele
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ostaviti svoj trag Sto im treba omoguciti kroz sudjelovanje u kreiranju vizije destinacije, novih

sadrzaja i sli¢no, te je svaku destinaciju potrebno predstaviti kao znacajnu za zajednicu i planet.

6.8. Prodajni kanali

Ciljanim 1 ucestalim marketinskim aktivnostima nastoji se upoznati potencijalne goste s
ponudom te se podize svijesti 0 brendu. Prvi korak je otvaranje profila na stranicama drustvenih
mreza Facebook simenom Kuca za odmor ,,Ivana‘, pronalazenje tematskih grupa i osnivanje web

stranice kako bi bili vidljivi na Google mapi i koristili Google my bussines.

Drugi korak je otvaranje ra¢una na internetskim putni¢kim agencijama za rezervaciju smjestaja
Booking.com i Airbnb. Kvalitetne fotografije interijera i eksterijera do¢arat ¢e gostima $to mogu
oc¢ekivati na imanju. Jasan 1 pregledan opis sadrzaja pomo¢i ¢e gostima u odbiru upravo ove kuce
za svoj odmor. Posebna paznja biti ¢e posvecena kvalitetnom informiranju potencijalnih gostiju

kako bi informacije cjelovite bez potrebe dodatnih ,,googlanja‘.

Uz drustvene mreZe i oglaSavanja Koristit ¢e se izravni marketing putem e-poste. Kontakt podatke
prikupljat ¢emo pomocu promocija na druStvenim mreZzama, sajmovima i1 drugim sli¢nim
dogadanjima. Svi gosti prilikom dolaska i prijave uz obvezne osnovne podatke poput imena i
prezimena mogu ostaviti svoju e-mail adresu. Na ovaj nacin stvara se baza podataka pomocu koje
se gostima mogu komunicirati posebni popusti, nagrade za lojalnost, promocije i sli¢no. Svim
gostima redovno ¢emo slati pisane zahvale kao poseban znak paznje, podsjetnik na boravak kod
nas, te Cestitke za rodendan. Godinu dana nakon iznajmljivanja gosti ¢e primiti e-mail kao
podsjetnik na trenutke provedene na imanju i prigodnu fotografiju njihovog boravka koju ¢emo

cuvati u naSim bazama podataka.

Jedan od bitnijih prodajnih kanala je usmena preporuka zadovoljnih gostiju i prikupljanje

pozitivnih ocjena u recenzijama i osvrtima kako bi potencijalni gosti izgradili sliku povjerenja.

Komunikacija s kupcima ¢e biti je promisljena i planirana, nastojat ¢e se stvorit prijateljski odnos.
Prilikom odjavljivanja iz kuc¢e postoji mogucnost ostavljanja recenzije, ali i davanje savjeta i
prijedloga za poboljsanje u knjizi dojmova. Aktivnim slusanjem, dostupno$éu i brzim odgovorom

stvarat ¢e se povjerenje kupca. Stranice na drustvenim mrezama sluze kao izvor informacija
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kupcima. Sadrzaj na Facebook-u i web stranicama sastoji se od komplete ponude koja se pruza,
fotografija, videa i cjenika. Transparentnost cijena iznajmljivanja kao i svih dodatnih sadrzaja je
bitna kako bi kupci kako bi se stekao dojam o pouzdanosti, te kako se ne bi osjecali prevarenim u
slu¢aju dodatnih tro§kova. Sadrzaj na drugim kanalima je sli¢an, ali uz kraée opise 1 ve¢i fokus na
fotografije. Zadovoljni gosti, razvoj Ilockog kraja kao turisti¢ke destinacije i pozitivni financijski

rezultati cilj su ovog poslovnog pothvata.

6.9. Financijski elementi pothvata

Izvori prihoda

Rekonstrukcija 1 opremanje kuée za odmor iziskuje znacajna ulaganja, no pomocu Mjere 6.2.1.
»Potpora ulaganju u pokretanje nepoljoprivrednih djelatnosti* iz programa Ruralnog razvoja
moguce je ostvariti 100% financiranje prilikom ulaganja u razvoj turizma u ruralnim podruc¢jima.
Svrha natjecaja je pokretanje nepoljoprivredne djelatnosti na poljoprivrednim gospodarstvima, uz
ocuvanje postojecih ili stvaranje novih radnih mjesta, s ciljem smanjenja depopulacije i poticanja
odrzivog razvoja ruralnih podru¢ja. Uvidom u Prilog 1 i1 Prilog 2 natjeCaja navedene mjere
utvrdeno je da OPG, odnosno Marija Bosnjak kao buduca nositeljica OPG-a ispunjava sve uvjete
prihvatljivosti i ostvaruje bodove po svim kriterijima odabira. U rekonstrukciju i opremanje kuce

do sada je ulozeno 300.000,00 kuna obiteljske uStedevine, a ulozit ¢e se jos 125.000,00 kuna.

Primarni izvori prihoda bit ¢e prihodi od poslovanja, odnosno od iznajmljivanja kuce za odmor,
po fiksnoj cijeni od 1.500,00 kuna po noéenju u prve dvije godine poslovanja. Predvida se rast
cijena po noc¢enju kroz godine obzirom na stalna poskupljenja energenata i sirovina na trzistu, ali
i zbog bududih ulaganja u sam smjestaj i sadrzaj kuc¢e za odmor. Tablica 2 prikazuje procijenjene
izvore prihoda od iznajmljivanja kuée u kunama kroz pet godina poslovanja, uzimajuéi u obzir

povecanje cijena i povecanje popunjenosti kapaciteta.
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Tablica 2. Predvidena popunjenost kapaciteta kroz pet godina

1.godina 2.godina 3.godina 4.godina 5.godina

poslovanja | poslovanja | poslovanja | poslovanja | poslovanja
% popunjenosti | 10% 15% 20% 25% 30%

(37/365) (55/365) (73/365) (92/365) (110/365)
Cijena 1.500,00 1.500,00 1.600,00 1.700,00 1.800,00
Iznos: 55.500,00 | 82.500,00 | 116.800,00 | 156.400,00 | 198.000,00

Izvor: izrada autora

IstraZivanjem cijena 1 popunjenosti konkurenata zakljuceno je da bi uz dobru marketinsku strate-
giju 1 oglaSavanje popunjenost kapaciteta do pete godine poslovanja mogla dosec¢i najmanje 30%.
Rast cijena nocenja logican je korak obzirom na stanje na trzistu, a cijena je i dalje prihvatljivija
od cijena konkurenata s sli¢nim sadrzajem.

Kako je ve¢ spomenuto, kuca i dodatni prostor osim za odmor, iznajmljivali bi se i za proslave.
Najam prostora (dnevni/no¢ni, 12 sati) iznosio bi 700,00 kuna $to je po istrazivanju cijena konku-
renata manja i pristupacénija cijena. Predvida se da ¢e prostor biti iznajmljen najmanje deset puta
u godini §to bi donijelo prihod od 7.000,00 kn.

lako je primarna djelatnost registriranog OPG-a vinarstvo i vinogradarstvo, te OPG ostvaruje zna-
cajne prihode iz te djelatnosti, oni se u okviru ovog rada nece uzeti u obzir jer se u okviru ovog
poglavlja analizira isplativost same kuce za odmor. No, treba napomenuti da ¢e dopunska djelat-
nost u turizmu svakako utjecati na povecanje prihoda od prodaje vina.

Sto se ti¢e proizvodnje i prodaje domaéih proizvoda u ponudi bi bio sok od visanja i sok od bazge
&iju prodaju procjenjujemo na ukupno 100 litara, odnosno 100 boca soka po 30 kn/l. Sto iznosi
prihod od 3.000 kuna godisnje. Cijena domaceg pekmeza od §ljiva i marelica bila bi 40 kuna, a
prodaja se takoder procjenjuje na 100 teglica, $to ukupno iznosi 4.000 kuna. U tablici 3 prikazani

su godi$nji izvori prihoda u kunama koji ¢e nastati na temelju novoregistrirane djelatnosti.
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Tablica 3. Predvideni ostali prihodi kroz godinu (osim prihoda od najma kuce)

Stavka prihoda

Iznos u kunama

Prihod od najma prostora 7.000,00
Prihod od prodaje domacih proizvoda 7.000,00
Ukupni prihodi 14.000,00

Struktura troskova

Izvor: lzrada autora

Najveci troskovi nastali bi prilikom ulaganja u opremanje kuce i uredivanje okuénice. Kuéa je vec

djelomicno obnovljena i opremljena. Kuhinja, dnevna soba i jedna kupaonica su kompletno

uredeni, kao 1 dio terase. Ostatak kuce i okucénice potrebno je renovirati i opremiti. U tablici 4

prikazani su procijenjeni troskovi ulaganja utemeljeni na istraZivanju cijena na trziStu za dvije

sobe, prostoriju sa saunom, jednu kupaonicu, bazen, kompletno uredenje eksterijera, te

rekonstrukciju i opremanje prostora za proslave. TroSkovnik je raden temeljem dostupnih trzi$nih

cijena na web stranicama razlicitih poslovnih subjekata koji se bave proizvodnjom i/ili prodajom

navedene potrebne opreme i materijala.

Tablica 4. Pocetni troskovi ulaganja

STAVKA TROSKA JEDINICNA | KOLICINA | UKUPAN TROSAK
CIENA
Troskovi izrade projektne 20.000,00 kn 1 20.000,00 kn
dokumentacije
Bazen (24m?) 160.000,00 kn 1 160.000,00
Sauna za 6 osoba 40.000,00 kn 1 40.000,00 kn
Rekonstrukcija gradevine 100.000,00 kn 1 100.000,00 kn
Brac¢ni krevet s madracem 5.000,00 kn 1 5.000,00 kn
Krevet s madracem 2.500,00 kn 2 5.000,00 kn
Ormar 3.000,00 kn 4 12.000,00 kn
No¢ni ormari¢ 700,00 kn 6 4.200,00 kn
Tepih 600,00 kn 4 2.400,00 kn
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Lampa 300,00 kn 6 1.800,00 kn
Kupaonski namjestaj 2.000,00 kn 3 6.000,00 kn
Umivaonik 1.000,00 3 3.000,00 kn
Toaletna skoljka 500,00 kn 3 1.500,00 kn
Tus kabina 4.000,00 kn 1 5.000,00 kn
Perilica rublja 4.000,00 kn 1 4.000,00 kn
Radijator za kupaonicu 1.000,00 kn 2 2.000,00 kn
Radijator za spavace sobe 2.000,00 kn 3 6.000,00 kn
Lezaljke 1.000,00 kn 8 8.000,00 kn
Prozori 3.000,00 kn 3 9.000,00 kn
Sobna vrata 500,00 kn 6 3.000,00 kn
Ulazna vrata 4.000,00 kn 2 8.000,00 kn
Laminat po m? 100,00 kn 45 4.500,00 kn
Plo¢ice po m? 100,00 kn 150 15.000,00 kn
Stol 2.000,00 kn 4 8.000,00 kn
Stolice 500,00 kn 40 20.000,00 kn
Sank (prostor za proslave) 30.000,00 kn 1 30.000,00 kn
Rasvjeta 400,00 kn 12 4.800,00 kn
Ostali sitni inventar i 15.000,00 kn 1 15.000,00 kn
dekoracije

UKUPNO 503.200,00 kn

Izvor: Izrada autora

Osim inicijalnih troskova ulaganja koji ¢e biti financirani iz Mjere 6.2.1., treba spomenuti 1

troskove koji ¢e nastati iz redovnog poslovanja. U tablici 4 prikazani su procijenjeni godiSnji

rashodi u kunama.
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Tablica 5. Predvideni rashodi kroz godinu

Stavka rashoda Iznos u kunama
Turisticka pristojba 1.280,00
Pausalni porez na dohodak 4.140,00
Turisti¢ka ¢lanarina 240,00

Rezijski troskovi (plin, struja, voda...) 10.000,00
Trosak place jednog zaposlenika 65.500,00
Odrzavanje bazena i prostorija 5.000,00
Ukupno rashodi 86.160,00

Izvor: Izrada autora

Prva stavka rashoda iz tablice 3, turistiCka pristojba, za kuée za odmor u obiteljskom
poljoprivrednom gospodarstvu iznosi 160,00 kuna godisnje po lezaju, odnosno 1.280,00 kuna za
osam lezaja. Ukupni procijenjeni godisnji prihodi OPG-a od svih djelatnosti ne prelaze 300.000,
kn godis$nje, $to znaci da OPG ne mora uéi u sustav PDV-a i moze biti u pausalnom sustavu poreza
na dohodak. Prema spomenutim procijenjenim prihodima spada u Cetvrti razred $to znaci da
godisnji pausalni porez na dohodak iznosi 4.140,00 kuna. Turisticka ¢lanarina koja se placa
Turistickoj zajednici grada takoder se racuna kao fiksni iznos od 30 kuna po krevetu umanjen za
20% jer se objekt nalazi na podrucju potpomognute drzavne skrbi. ReZijski troskovi koji se odnose
na struju, vodu, plin, internet i sli¢no procjenjuju se na 10.000,00 kuna godiSnje, dok se troSkovi
odrZavanja bazena i prostorija procjenjuju na 5.000,00 kuna. OPG ¢e u trecoj godini poslovanja
nove djelatnosti zaposliti jednu osobu na puno radno vrijeme uz neto placu od 3.750,00 kuna,
odnosno ukupni troSak place za poslodavca za jednu godinu iznosit ¢e 65.500,00 kuna, a placa ¢e
rasti sukladno propisima o minimalnoj pla¢i. Ukupni godi$nji rashodi iznosit ¢e 86.160,00 kuna
nakon trec¢e godine poslovanja, kada ¢e biti zaposlena jedna osoba, a u prve dvije godine rashodi

su procijenjeni na 15.600,00 kuna.
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5.10. Zaklju¢na ocjena projekta

Tijekom pisanja poslovnog plana detaljno su razradeni svi dijelovi poslovanja na koje treba obratiti
paznju, te je potvrden zakljucak iz analize izvedivosti da ova ideja moze postati uspjeSan poslovni

pothvat kao dopunska poljoprivredna djelatnost na ve¢ registriranom OPG-u.

Tablica 6. Prikaz procijenjene dobiti tijekom pet godina poslovanja

1.godina 2.godina 3.godina 4.godina 5.godina Ukupno

Prihodi 55.500,00 | 82.500,00 |116.800,00 | 156.400,00 | 198.000,00 | 609.200,00
Rashodi 20.660,00 | 20.660,00 |86.180,00 |86.180,00 | 86.180,00 | 300.340,00
Razlika 34.840,00 |61.840,00 |30.620,00 |70.220,00 |111.820,00 | 308.860,00

Izvor: Izrada autora

Prema projiciranim prihodima i rashodima ¢ista dobit nakon pet godina poslovanja iznosila bi
nesto vise od 300.000,00 kuna, §to je zadovoljavajuéi iznos za dopunsku djelatnost. Vlastita
sredstva od 125.000,00 kuna koja ¢e biti ulozena uz 100%-tno financiranje iz Mjere 6.2.1. vratit
¢e se ve¢ nakon tri godine poslovanja. Dodanu vrijednost koju nosi ovaj projekt jest zaposlenje

jedne osobne na puno radno vrijeme ¢ime se doprinosi utjecaju na lokalnu zajednicu.

U realizaciju postoje¢eg kratkotrajnog plana moZze se krenuti ubrzo nakon otvaranja natjecaja
Mjere 6.2.1. Ulaganje u pokretanje nepoljoprivrednih djelatnosti. Opremanje i obnova ne bi trebali
trajati vise od godinu dana $to bi znacilo da od objave natjecaja kuca za odmor moze biti brzo

spremna za prve goste.
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7.ZAKLJUCAK

Poduzetnicki proces vodi poduzetnika od ideje do njene realizacije, a sastoji se od Cetiri koraka
koja je potrebno slijediti kako bi dosao do uspjesnog poslovnog pothvata. No, osim samog pracenja
ovih koraka, potrebno je da poduzetnik bude objektivan u promisljanju o svojoj ideji koja Cesto
nije prilika za uspjeh u poslovanju. Kako bi se izbjegao, ili barem smanjio taj rizik od neuspjeha
poduzetnik treba napisati poslovni plan. To nije samo dokument u kojem treba popuniti prilozene
obrasce, nego alat kroz koji poduzetnik moze detaljno sagledati svoju ideju i u konacnici donijeti

odluku hoce i se, ili nece, upustiti u poduzetni¢ke vode.

Ideja poslovnog plana ovog rada jest otvaranje kuce za odmor koja bi bila registrirana kao
dopunska djelatnost na ve¢ postoje¢em obiteljskom poljoprivrednom gospodarstvu. Poduzetnica
posjeduje imanje na kojem se nalazi kuca koju treba renovirati i opremiti, $to predstavlja klju¢ni
resurs poslovanja. Renoviranje je ve¢ zapocelo u §to su ulozena vlastita sredstva, s ostatak kuce i
okucénice planira se renovirati i opremiti novcem iz EU fondova, to¢nije Mjerom 6.2.1. Ulaganje
u pokretanje nepoljoprivrednih djelatnosti, ali i uz dodatna vlastita sredstva. Primarna ideja ovog
poslovnog pothvata je iznajmljivanje kuce za odmor, prostora za proslave i prodaja domacih
proizvoda gostima. Za vrijeme pandemije korona virusa kuce za odmor su postale sve popularnije
1 sve vise ljudi odlucivalo se za privatni smjestaj, daleko od guzve. Taj trend nastavio se 1 nakon
pandemije Sto jasno pokazuje da se ljudima svida takva vrsta odmora, gdje u potpunosti mogu
odmoriti dusu i tijelo. Analizom prihoda i rashoda kroz pet godina poslovanja utvrdeno je da je

ideja isplativa 1 da kao takva predstavlja dobru priliku za proSirenje poslovanja OPG-a.
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