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Poduzetnicki proces kao put od ideje do poduzetnickog pothvata (na
primjeru ekoloske proizvodnje americke borovnice)

SAZETAK

Svakodnevno, ljudi postaju svjesniji koliko zdrava prehrana utjece na kvalitetu Zivota te da brza
1 nezdrava hrana za posljedicu imaju razna bolesna stanja poput pretilosti, kardiovaskularnih
tegoba, dijabetesa, neuroloskih problema, bolova u zglobovima i dr. Zdrava prehrana klju¢na
je za borbu protiv raznih bolesti koje su sve ¢es¢e u danasnjem drustvu. Iz tih razloga, a i jer se
ukazala praznina kako na lokalnom i regionalnom trzistu, rodila se ideja o ekoloSkom uzgoju
americke borovnice. Ideja se ¢ini dobrom opcijom i zbog rasta potraznje za ovom svjezom i
ukusnom namirnicom koja je ujedno i bogata vitaminima 1 nutritivnim sastojcima. Svrha ovog
diplomskog rada bila je utvrditi moze li poslovna ideja prerasti u poslovnu priliku kroz dva
dijela, teorijski i prakti¢ni. Teorijski dio prikazao je nacine izrastanja poslovne ideje u poslovnu
priliku kroz poduzetnicki proces 1 poslovni plan. U prakticnom dijelu prikazan je poslovni plan
za ekoloski uzgoj americke borovnice na obradivoj poljoprivrednoj povrsini od 0,48 ha. Pritom
su analizirani svi klju¢ni aspekti ovog pothvata, te je na temelju dobivenih rezultata zakljuc¢eno
je li uzgoj borovnice, koji je vazan resurs potreban za poboljSanje kvalitete zivota, dobra
poslovna prilika. U teorijskom dijelu rada koristile su se metode deskripcije, klasifikacije,
analize, kompilacije 1 komparacije, dok prakti¢ni dio rada predstavlja poslovni plan, u kojem

su se koristile metode analize, sinteze, te induktivna i1 deduktivna metoda.

Kljucéne rije€i: poduzetnicki pothvat, poduzetnicki proces, poslovni plan, americka borovnica



Entrepreneurial process as a path from an idea to an entrepreneurial
venture (on the example of organic production of American blueberries)

ABSTRACT

Every day people are getting more conscious how healthy nutrition impacts the quality of life.
They are conscious that fast and unhealthy food often has consequences in illnesses such as
obesity, cardiovascular problems, diabetes, neurological problems, joint pains etc. Healthy
nutrition is essential against the diseases which are more often every day in our society. For that
reason, as well for a gap in both local and regional market, the idea of ecologic American
blueberry cultivation was born. The idea seems to be a good option also for the reason of
growing demand for this fresh and tasty fruit, which is also rich on vitamins as well as
nutritional ingredients. The purpose of this thesis was to establish if this business idea could
grow into a business opportunity; the thesis is divided into two parts, theoretical and practical.
The theoretical part showed ways of growing of the business idea into a business opportunity
through entrepreneurial process as well as business plan. In the practical part, for ecologic
American blueberry cultivation in the land area of 0,48 acres was shown in a buiness plan.
Throughout that process, all essential aspects of this venture were analyzed and based on these
results, it was concluded if the cultivation of blueberry, as a resource needed for improvement
of life quality, is a good business opportunity. In theoretical part of the thesis, the methods of
description, classification, analysis, compilation and comparison were used, while the practical
part refers to the business plan, which includes the methods of analysis, synthesis and inductive

and deductive method.

Key words: business venture, entrepreneurial process, business plan, American blueberry
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1. UVOD

Tema diplomskog rada je ,,Poduzetnicki proces kao put od ideje do poduzetnickog pothvata (na

primjeru ekoloSke proizvodnje americke borovnice)*.

Globalizacija, ubrzani Zivotni stil, optere¢enost poslom i stresom doveli su do konzumiranja
brze i nezdrave hrane koje uzrokuju razna bolesna stanja ljudi. Posljednjih godina prehrani se
posvecuje sve veca pozornost, posebno zbog utjecaja konzumiranje zdrave hrane na zdravlje.
Poboljsanje zdravlja zahtijeva kvalitetniju, zdraviju 1 uravnotezeniju prehranu, S§to
podrazumijeva i konzumaciju nutritivno kvalitetnijih proizvoda. Poslovna ideja o ekoloskom
uzgoju americke borovnice nastala je zbog lake i1 brze prilagodbe razli¢itim klimatskim
uvjetima i1 tlom koje pogoduje uzgoju, prednostima ekoloskog uzgoja, njihova izvrsnog okusa,
velike hranjive vrijednosti i visokog sadrzaja antioksidansa, sve veéom potraznjom te u
konacnici, radi ostvarivanja ekonomske koristi. Cilj ovog rada je istraziti moze li se ideja
pretvoriti u poslovnu priliku radi uo€ene praznine na lokalnom i regionalnom trzistu, te ujedno

testirati njezinu isplativost.

Rad se sastoji 1z teorijskog 1 prakti¢nog dijela. Teorijski dio fokusira se na poduzetnicki proces
1 ulogu njegovih faza koje svaki poduzetnik mora razumjeti i primijeniti ukoliko ima ideju koju
zeli pretvoriti u poslovnu priliku. Takoder ¢e se prikazati znacaj pisanja poslovnog plana koji
je neophodan da se ideja razvije u poslovni pothvat. U prakticnom dijelu prikazat ¢e se putem
poslovnog plana i1 njegovog koncepta moze li poslovna ideja postati isplativa investicija te na

koji se nacin utvrdila isplativost poslovnog pothvata.



2. METODOLOGIJA RADA

Tema diplomskog rada pod nazivom ,,Poduzetnicki proces kao put od ideje do poduzetnickog
pothvata (na primjeru ekoloske proizvodnje americke borovnice)* odabrana je radi zelje za
utvrdivanjem moze li i na koji nacin poslovna ideja postati poslovna prilika te kroz proces
poslovnog planiranja i izradu poslovnog plana dobiti odgovor na pitanja isplati li se pokrenuti

poslovni pothvat uzgoja ekoloske proizvodnje americke borovnice.

Pri izradi teorijskog dijela koristili su se sekundarni izvori informacija koje ¢ine strucna
literatura, publikacije 1 internetski izvori vezanu uz tu temu, neformalni razgovor s vlasnikom
OPG-a koja obavlja istu djelatnost, kao i metode deskripcije, klasifikacije, analize, kompilacije
i komparacije. Deskripcijom su opisani op¢i pojmovi, klasifikacijom su pojedini pojmovi
kategorizirani, analizom su se ras¢lanjivali odredeni pojmovi te donosili zakljucci,
kompilacijom su obuhvacena tuda opazanja i zakljucci dok su komparacijom usporedivani isti

pojmovi razlicitih autora iz strucne literature.

Prakti¢ni dio temelji se na primarnim informacijama (npr. financijska priprema projekta) i
sekundarnim izvorima informacija (npr. istrazivanje trziSta), metodama analize, sinteze, te
induktivnom 1 deduktivnom metodom. Analizom su se donosili zaklju¢ci temeljem uzroka i
posljedica odredenih elemenata, sintezom su se pojedini dijelovi objedinili u jednu cjelinu dok
se induktivna i deduktivna metoda koristila prilikom donoSenja zakljucaka. Osim navedenog,
u radu su se koristili 1 neki alati poslovne analize poput 4P u marketing planu, te SWOT analize
u kojoj su se procjenjivale snage, slabosti, prilike 1 prijetnje kako bi se uvidio potencijal u

odnosu na konkurente.

Ovaj rad namijenjen je postojecim 1 potencijalnim poduzetnicima za proSirenje poslovanja ili
pokretanje poslovnog pothvata iz temelja, a koji razumiju 1 zele utjecati na podizanje svijesti o

utjecaju zdrave prehrane na zdravlje ljudi.



3. DEFINIRANJE PODUZETNISTVA I PODUZETNIKA

Poduzetnistvo predstavlja sposobnost razvijanja vlastitog potencijala i potencijala relevantnog
okruzenja. Na taj nacin postaje pokretacka snaga koja utjeCe na postojecu strukturu donoseci
inovaciju na trzistu koja ¢e zadovoljiti potrebe i Zelje potrosaca tj. kupaca. Ono predstavlja
,proces stvaranja ne¢eg novog i vrijednog kroz posvecivanje vremena i truda, pretpostavljajuci
popratne financijske, fizicke i druStvene rizike i na kraju primanje nagrada u obliku nov¢anog
1 0osobnog zadovoljstva i neovisnosti.* (Hisrich i drugi, 2011:8) Uloga poduzetnistva neophodno
je za gospodarstvo i drustvo u cjelini jer pokrece gospodarstvo, jata gospodarski rast, generira
zaposljavanje, stvara ekonomsku korist te poti¢e osobni razvoj zbog potrebe za kvalitetnijim
zivotom. ,,Poduzetni§tvo je povezano s viSe osnovnih pojmova: pokretanje novog posla,
preuzimanje rizika, inovativnost, Zelja za stvaranjem te motivacija i upornost.“ (Mihajlovi¢,
2005:29) Bez poduzetnistva trziste se ne bi razvijalo.
Poduzetnik moze biti pojedinac ili tim koji ima inovativnu ideju i spreman je poduzeti sve kako
bi tu ideju pretocio u stvarnost, bez obzira na rizike financijskog, psiholoSkog ili socijalnog
karaktera. ,,Rije¢ poduzetnik (enterpreneur) dolazi od francuske rijeci entre Sto znaci ,,izmedu
i prendre $to znaci ,,uzeti“, a koristila se za opisivanje ljudi koji su ,,preuzimali rizik* izmedu
prodavaca i kupaca ili koji su ,,poduzimali“ radnje kao Sto je zapocinjanje novih poslova,
odnosno poduhvata.” (Barringer 1 Ireland 2010:6) Prema tome, ,,biti poduzetnikom se smatra
osoba koja ili stvara nove kombinacije proizvodnih cimbenika, kao §to je nov nacin
proizvodnje, novi proizvodi, nova trziSta, pronalazi nove izvore ponude 1 nove organizacijske
oblike; ili osobom koja je spremna preuzeti rizik; ili osobom koja, koriste¢i se prilikama na
trziStu, uklanja neravnotezu izmedu ukupne ponude i ukupne potraznje, ili kao nekoga koji
posjeduje i vodi neki posao.“ (Tyson i drugi, 1994:2-3, navedeno u Covo, 2007:8)
Biti poduzetnik nije lako. Da bi se lakSe nosio sa izazovima i poteSkocama koje nosi
poduzetniStvo, potrebno je posjedovati odredene karakterne osobine poput motiviranosti,
vizionarskog razmiSljanja, kreativnosti, fokusiranosti, odlu¢nosti, upornosti, energicnosti,
komunikativnosti, spremnost na preuzimanje rizika, prihvacanje neuspjeha i dr. Poduzetnici
imaju klju¢nu ulogu u nacionalnom i globalnom gospodarstvu jer:

» Utjecu na otvaranje novih radnih mjesta $to rezultira smanjivanjem stope nezaposlenosti

» Stvaraju promjene trazeci poslovne ideje koje mogu rijesiti postojeéi problem u drustvu

» Povecavaju nacionalni dohodak jer inovativni karakter ideja pridonosi stvaranju novih

trziSta a samim time 1 stavljanju nacionalnog gospodarstva u poziciju vece globalne

konkurencije. StoviSe, s povecanjem zaposlenosti povecavaju se 1 prihodi zemlje.



» Pridonose lokalnoj i nacionalnoj zajednici pozitivnim utjecajem na drustvo i okolis.
Iz navedenog se moze zakljuciti da osobnost i snaga karaktera poduzetnika ima posebno vaznu
ulogu u poduzetnistvu - vodeni zeljom za stalnim inovacijama, stvaraju promjene i preuzimaju
odgovornost za njih, a takoder se odgovorno nose s povezanim rizikom. Poduzetnistvo opisuje
sposobnost poduzetnika da pronade i realizira moguénosti i1 prilike za inovacije za svoje
poduzece te se moze usporediti s nekom vrstom unutarnjeg pogona koji neprestano pokreée
poduzetnika. Tajna uspjeha uspjesnog pothvata je u (Jozi¢, 2004:27):

» Visokoj profesionalnosti na radnom mjestu

» Vladanju ozrac¢ja povjerenja

» Uzajamnom posStovanju

Uspjesan poslovni pothvat takoder ovisi o ¢imbenicima kao §to su sposobnost promjene,

usmjerenost na kupce, mrezne aktivnosti, vrijednost marke i ljudski kapital.

3.1. Razlozi zbog kojih ljudi postaju poduzetnici
Razli¢iti su razlozi zasto se ljudi odlucuju pokrenuti posao. Neki su vodeni Zeljom da svijet
ucine boljim, neki teZze neovisnosti, neki poc¢inju iz nuzde, neki jer imaju sjajnu poslovnu ideju
koju Zele provesti 1 dr. Tri primarna razloga zaSto ljudi postaju poduzetnici i pokrecu svoje
vlastite firme su (Barringer i Ireland, 2010:7-9):

» Da bi bili sami svoji Sefovi

» Ostvarenje vlastitih ideja

» Ostvarenje financijske dobiti

Vecina poduzetnika iskusilo je koliko stresno 1 frustriraju¢e moze biti rade¢i u poduze¢ima gdje
njihove ideje 1/ili Zelje ne dolaze do izrazaja, viSe ne vide smisao radeci taj posao ili se ne
osjecaju ugodno na svom poslu. ,,Mnogi poduzetnici Zele biti sami svoji Sefovi ili zbog toga Sto
odavno imaju Zelju za pokretanjem vlastitog poslovnog poduhvata ili zbog toga Sto su postali
frustrirani radom na tradicionalnim poslovima.* (Barringer 1 Ireland, 2010:8) Zbog toga se
moze razviti vrlo snazan, afirmirajuci razlog da se osoba odluci za pokretanje vlastitog posla.
,Biti sam svoj Sef takoder znaci dopustiti si razmisljati o vlastitim Zivotnim ciljevima;
istrazivati vlastite vrijednosti; izgraditi sebi nesto ¢ime ¢e se ponositi, Sto je mnogima prekrasna
motivacija. Imati vlastitu ideju takoder je dobar razlog za napustiti postojeci posao i pokrenuti
vlastiti. ,,Zbog svog zara 1 predanosti, neki zaposleni odluce napustiti dosadasnje firme kako bi
zapoceli vlastiti biznis, koji vide kao nacin da se njihove ideje razviju i ostvare.” (Barringer 1

Ireland, 2010:8) Realizacija vlastite ideje omogucava poduzetniku da ostvari neovisnost, vecu
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srecu 1 zadovoljstvo koju na prijasnjem poslu nije imao. Financijska dobit takoder je jedan od
razloga pokretanja vlastitog posla. ,,Kako bi bio odrziv, svaki poslovni pothvat mora biti
profitabilan. On mora, nakon odredenog vremena, osnivacu-poduzetniku i njegovom timu
pruziti izvor prihoda i normalan zivotni standard.* (Deli¢ i drugi, 2014:16) ,,Ljudi pokrecu svoje
firme kako bi ostvarili financijsku dobit. Ipak, ova motivacija je uglavnom sekundarna u odnosu
na prve dvije i obi¢no ne dozivi svoj vrhunac. Prosje¢an poduzetnik ne zaraduje mnogo vise
novca od nekoga s pribliznom koli¢inom odgovornosti na tradicionalnom radnom mjestu.
Financijska privlacnost poduzetniStva je njegov rastuéi potencijal.“ (Barringer i Ireland,
2010:9) Iako je financijska dobit vazna, ve¢ina poduzetnika je svjesna da je put do financijskog

uspjeha dug i trnovit, te da nije polazna osnova za pokretanje poslovnog pothvata.

3.2. Osobine uspjeSnih poduzetnika
Mnogi vjeruju da s pravom poslovnom idejom nista ne stoji na putu ka uspjeSnom poslovanju.
Medutim, to je pogreSno razmisljanje, jer za dugorocni uspjeh utjeCe mnogo razli¢itih
¢imbenika. Takozvana poduzetnicka osobnost takoder je jedan od tih vaznih preduvjeta. Postoje
odredene karakteristike koje ¢ine uspjesnog poduzetnika te utjeCu na uspjeh u poslovanju. lako
se uspjeh moZze definirati na mnogo razlicitih nacina, uvijek postoje specifi¢ne osobine koje

dijele uspjesni poduzetnici.

STRAST PREMA POSLU

FOKUS NA PROIZVOD/KUPCA
ISTRAJNOST UPRKOS NEUSPJEHU
INTELIGENCIJA PROVEDBE

Graficki prikaz 1. Osnovne osobine uspjeSnih poduzetnika
Izvor: Izrada autora, prema Barringer i Ireland (2010:9): Poduzetnistvo:

Uspjesno pokretanje poslovnih poduhvata

Prema Barringeru i Irelandu (2010:9-13) postoji Cetiri osnovne osobine uspjesnih poduzetnika:
strast prema poslu, fokus na proizvod/kupca, ustrajnost uprkos neuspjehu 1 inteligencija

provedbe. Mnogi zele spojiti vlastitu strast sa svojom karijerom jer smatraju da je posao vise



od samog zaradivanja za zivot. Barringer 1 Ireland (2010) objasnjavaju da je strast rezultat
svijet boljim mjestom za zivot, imajuci pri tom u vidu da svijet ne treba promatrati ,,ruzi¢astim
naocalama®. ,,Vazno je biti entuzijasti¢an oko poslovne ideje, ali je isto vazno razumjeti moguce
propuste i rizike. Takoder, poduzetnici bi trebali znati da najuspjesnije poslovne ideje opstaju
kada je njihova strast u skladu sa vjestinama i kada ideja predstavlja pravu poslovnu priliku.*
(Barringer i Ireland, 2010:11)
Fokusiranost na proizvod i1 kupca ima veliku ulogu za uspjesno dugorocno poslovanje. Svrha
je plasirati dobar proizvod koji ¢e imati pozitivan u¢inak na nezadovoljene potrebe i koji ¢e
poboljsati ljudske zivote, te koji ¢e u konacnici, zadovoljiti Siroku masu potrosaca tj. kupaca.
Ustrajnost usprkos neuspjehu takoder je vazna odlika uspjesnog poduzetnika. Ustrajnost
uvelike utjeCe na postizanje ciljeva. Ustrajni ljudi postavljaju realne ili zahtjevne ciljeve,
ostvaruju ih snazno i istrajno 1 ne odustaju unato¢ potesko¢ama, preprekama ili cak neuspjehu.
Neuspjeh se ne treba promatrati kao osobni neuspjeh, ve¢ kao dobra skola i medukorak na putu
do buduceg uspjeha.
Posljednja, cetvrta osobina uspjeSnih poduzetnika odnosi se na inteligenciju provedbe.
»Sposobnost prilagodavanja i pretvaranja solidne poslovne ideje u odrziv poslovni poduhvat
kljucna je karakteristika uspjesnih poduzetnika. U mnogim slucajevima, inteligencija provedbe
je faktor koji odreduje da li ¢e pocetnicka firma uspjeti ili ne.“ (Barringer 1 Ireland, 2010:13)
Poduzetnicka se osobnost moze opisati vjestinama koje poduzetnik posjeduje kako bi mogao
samostalno raditi 1 ostvarivati prihod. Za usporedbu, osobine uspjesnog poduzetnika su prema
Vinsalek Stipi¢ (2023:26-27):

» Poduzetnici su tragaci za novim Sansama
Orijentirani su na budu¢nost
Stalno pokusavaju biti najbolji
Najcesce su liderskih osobina
Samoinicijativni su
Dosljedni su u radu
Spremni suna odricanje
Samouvjereni su u vlastite postupke
Trzi$no su orijentirani
Znaju vrednovati svoje suradnike

Realno sagledavaju i prosuduju okruzenje

vV V V V V V V V V V V

Autoritativne 1 integrirane osobe



Mastoviti su 1 vizionari

Spremni su dugo i1 naporno raditi

Spremni su analiticki razmisljati i prosudivati

Sposobni su na vrijeme uociti Sansu i opasnosti iz okruzenja
Sposobni su osobno preuzeti rizik

Posjeduju smisao za planiranje poslova

Otvoreni su prema novim idejama

Spremni su na odricanje

Spremni su stalno uciti 1 usvajati nova znanja, sposobnosti 1 umijeca

Stalno su ukljuéeni u aktualna zbivanja

YV V.V V V V V V V VYV V

Puni su zivota i samopouzdanja i dr.

Iz navedenog se moze zakljuciti da uspjeSni poduzetnici shvacaju vaznost gore navedenih
vjeStina te da marljivo rade na njihovom poboljSanju. Oni teze savladavanju umijeca
samodiscipline, napornog rada, marljivosti 1 stalnog usavrSavanja. Takoder, poduzetnicki
uspjeh ovisi i o sposobnosti prilagodbe u promjenjivim poslovnim situacijama i drugim

izazovima s kojima se susrecu poduzetnici u svom poslovanju.



4. PODUZETNICKI PROCES

Poduzetnicki proces temelj je svakog poslovnog projekta. Sastoji se od lanca aktivnosti koji je
usmjeren na postizanje odredenog konacnog rezultata, kao Sto je isporuka proizvoda ili usluge
kupcu. Ako u lancu ,,pukne* neka karika, npr. upravljanje zalihama, odrazava se na ostale
procese, a samim time i na uspjeSno poslovanje. Stoga je vazno da su svi procesi dobro
organizirani s minimalnom moguénoséu pogreske. Poduzetnicki proces predstavlja
kombinaciju individualnih i zajednickih napora uloZenih u razvoj prilika, tj. niz razli¢itih
pojedinacnih aktivnosti koje su medusobno povezane, a koji za rezultat ima odredeni cilj.
Neophodan je za daljnji razvoj poduzeca. Promatra se kao konstrukcija poduzetnickog pristupa,
a nastaje kao novi poslovni projekt koji s viemenom napreduje 1 sazrijeva. ,,Poduzetnicki proces
je proces rada na novom pothvatu, bilo plasiranje novih proizvoda na postojeéa trzista,
postojecih proizvoda na nova trzista i/ili stvaranje nove organizacije.” (Hisrich i drugi, 2011:9)
Hisrich 1 drugi (2011) navode da poduzetnicki proces obuhvaca pronalazak, ocjenjivanje i
razvijanje prilike za stvaranje novog poduzetnickog pothvata. ,,Poduzetnicki proces predstavlja
sve aktivnosti, od generiranja ideje 1 prepoznavanja poslovne prilike (iz okruzenja) do
realizacije poslovnog pothvata, putem jednog od oblika organizacije poslovanja (npr. obrt,
d.o.0., zadruga, itd.), uz koriStenje resursa koji su najceS¢e ograniCeni.“ (VinSalek Stipi¢,
2023:42) Nadalje, Resetar (2021) smatra da poduzetnicki proces krece i traje s poslovnom
idejom, tj. da se sve temelji na poslovnoj ideji 1 da iz nje u konacnici izrasta poslovanje. U
poduzetnickom procesu sudjeluju (Kosteli¢ 1 drugi, 2015:18):

» Poduzetnici
Inovatori
Investitor
Posrednici
MenadZeri

Zaposlenici

YV V. V V V V

Drzava

Poduzetnicki proces definira specifi¢ne i razliite scenarije kojima se, nazvanim fazama
poduzetni¢kog procesa, moze pristupiti uzlazno linearno ili prakticki bilo kojim redoslijedom.
Moze se zakljuciti da je poduzetnicki proces Zila kucavica svakog poslovanja koja pomaZze pri
pojednostavnjenju pojedinacnih aktivnosti, osiguravaju¢i pri tom da se resursi koriste

optimalno. Poduzetnicki je proces ujedno i put od ideje do uspjesnog poslovnog pothvata.



4.1. Faze poduzetnickog procesa
Poduzetni¢ki proces je ponovljivi skup koraka koje poduzeée koristi za postizanje cilja, a
obuhvaca skup uzastopnih faza i dogadaja. No, u osnovi, to su aktivnosti koje ¢ine smisao
poslovanja pretvarajuci ideju u rjeSenje za krajnjeg kupca. Faze poduzetni¢kog procesa koje se
moraju pro¢i za pokretanje posla nisu nimalo lake. lako proces izrade izgleda relativno
jednostavan, zahtijeva dostupnost kvalitetnih informacija i koriStenje razlic¢itih metoda. Kriti¢ni
¢imbenik koji odreduje poslovni razvoj u svakoj fazi, poput vecine ljudskih ponasanja, ¢ine
poduzetnicke osobine oblikovane osobnim atributima i1 okolinom. UspjeSno pokretanje
aktivnosti kroz faze poduzetnickog procesa zahtijeva dobru organizaciju. U nastavku ¢e se u
tablici 1. prikazati i usporediti faze poduzetnickog procesa prema Barringer i Ireland, Hisrich i

drugi te Vinsalek Stipic.

Faze
poduzetnicko Barringer i Ireland Hisrich i drugi Vinsalek Stipi¢
g procesa
Procjena Realnost nove
Biti svoj Sef prilike ekonomije
Stvaranje i
duljina prilike
Stvarna i
percipirana
vrijednost
prilike
1 Odluka da se Ostvarenje Identifikacij Rizici i povrati Prepoznavanj | Drustveni
: postane ideja aiprocjena | na priliku e zakoni i
poduzetnik prilike poduzetni¢ko | propisi
Ostvarenje Prilika g konteksta Pravno
dobiti nasuprot okruZenje
osobnim
vjestinama i
ciljevima
Gubitak posla Konkurentno Realnost
i/ili okruzenje promjenjivog
nemogucnost svijeta rada
pronalaska
novog
Prepoznavanj Naslovna
e prilike stranica
Analiza Sadrzaj
Razvijanje izvedivosti Razvoj Pozitivni
2. uspjesnih Pisanje poslovnog Izvrsni sazetak | Prepoznavanj vanjski
poslovnih poslovnog plana e prilike trendovi ili
ideja plana promjene
Efikasan Dodaci
poslovni (prikazi)
model
Odrediti Analiza
Stvaranje tima potrebne izvedivosti
resurse
Oblik Odrediti Planiranje
vlasni§tva postojece pothvata
resurse




Kretanje od Financijska Potrebni Odrediti Pokretanje Organiziranje
ideje prema snaga i resursi resursne poduzetnicko | pothvata
poduzetnicko | odrzivost nedostatke i g pothvata
j firmi dostupne
dobavljace
Prikupljanje Razviti pristup Pokretanje
sredstava potrebnim pothvata
resursima
Marketinska Razyviti Upravljanje
pitanja menadzmentsk procesima
Upravljanje i i stil
rast Intelektualno | Upravljanje | Razumjeti Upravljanje Upravljanje
poduzetnicke | vlasnistvo poduzeéem kljucne pothvatom ljudima
firme varijable
uspjeha
Evaluacija i Identificirati Upravljanje
priprema za probleme i rastom
rast potencijalne
probleme
Razyviti
strategiju rasta
Biti najbrzi s
najvise
Kreativno
Odabir oponasanje
konkurentske | Poduzetnicki
strategije judo
Specijaliziran
e ekoloske
nise
Stvaranje
korisnosti

Tablica 1. Faze poduzetnickog procesa
Izvor: 1zrada autora, prilagodeno prema Barringer 1 Ireland (2010:24-25): PoduzetniStvo:
Uspjesno pokretanje poslovnih poduhvata, Hisrich 1 drugi (2011:10): Poduzetnistvo 1
Vingalek Stipi¢ (2023:42-43): Poduzetni¢ko planiranje i poslovni plan

Ranije je navedeno da se faze poduzetnickog procesa sastoje od niza aktivnosti. Svaka se
aktivnost moZe definirati kao skup zadataka koje je potrebno rijesiti. Promatrajuci tablicu 1.
moze se zakljuciti da razli¢iti autori drugacije percipiraju faze poduzetni¢kog procesa. Tako se
prema Barringeru i Irelandu faze kre¢u od odluke da se postane poduzetnik, razvijanja uspjesnih
poslovnih ideja, kretanju od ideje prema poduzetnickoj firmi do upravljanja i rasta poduzetnicke
firme;! Hisrich i drugi navode da se poduzetni¢ki proces sastoji od identifikacije i procjene
prilike, razvoja poslovnog plana, potrebnih resursa te upravljanja poduzeéem;? dok ga Vinsalek

Stipi¢ promatra kroz pet koraka koji ukljucuju prepoznavanje poduzetnickog konteksta i prilike,

1 Barringer, B. R., Ireland, R. D. (2010)., Poduzetni3tvo: Uspje$no pokretanje novih poduhvata, lIl. izdanje, Centar
za razvoj poduzetnistva, Tuzla, Bosna i Hercegovina, str. 23

2 Hisrich, R. D., i drugi. (2011)., Poduzetnistvo, Zagreb, Naklada MATE, str. 9
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pokretanje i upravljanje poslovnim pothvatom te odabirom konkurentske strategije.®
Usporedbom se moze primijetiti da se Barringerove 1 Irelandove faze djelomi¢no razlikuju od
ostalih autora iz tablice 3. po pitanju prepoznavanja poslovne prilike, obzirom da ista proizlazi
iz razvijanja uspjesnih poslovnih ideja. S druge strane, Hisrich 1 drugi viSe paznje poklanjaju
procesima vezanim uz identifikaciju 1 procjenu prilike, dok se npr. Vinsalek Stipi¢ u fazi
prepoznavanja prilike fokusira samo na pozitivne vanjske trendove ili promjene. Nadalje,
VinSalek Stipi¢ pridodaje pozornost i na odabiru konkurentske strategije koje nisu prisutne kod
ostalih autora. Svi autori slozni su da je upravljanje rastom bitna komponenta poduzetnickog
procesa. U konacnici se moze zakljuciti da svi navedeni autori imaju relativno slicne poglede
koji objedinjuju faze poduzetniCkog procesa. Pozicioniranje poduzeca na nacionalnoj ili
globalnoj razini zahtijeva izazovan poduzetni¢ki proces koji podrazumijeva poboljSanje
performansi svih podrucja: ucinkovitosti procesa, marketinSkih akcija, poticaja ljudskim
resursima, upravljanje rastom 1 dr. U nastavku ¢e se detaljnije objasniti faze poduzetnickog
procesa prema Barringeru i Irelandu (2010:23):

» Odluka da se postane poduzetnik

» Razvijanje uspjesnih poslovnih ideja

» Kretanje od ideje prema poduzetnickoj firmi

» Upravljanje i rast poduzetnicke firme

4.2. Odluka da se postane poduzetnik
Posljednje desetlje¢e znacajno je porastao broj ljudi koji su odlucili pokrenuti vlastiti posao.
Mnogo je razloga da osoba postane poduzetnik. Poduzetnici su one osobe koje su uspjele dobro
promotriti svoje okruzenje kako bi pronasli prilike 1 inovativna rjeSenja za probleme koji drugi
ne vide ili nisu bili u stanju rijesiti. U poglavlju 3.1. objasnjeni su primarni razlozi prema
Berringeru 1 Irelandu (2010) zasto se osobe odlucuju biti poduzetnici: da bi bili sami svoji
Sefovi, da bi ostvarili vlastite ideje te da bi ostvarili financijsku dobit.* Barringer i Ireland
(2010:24) navode 1 druge razloge zasSto postati poduzetnik, npr. ukoliko osoba izgubi posao 1

odlu¢i da je pravo vrijeme za pokretanje vlastitog poslovnog pothvata, ili u slu¢aju nasljedivanja

3 Vinsalek Stipi¢, V., (2023)., Poduzetnicko planiranje i poslovni plan, Gospi¢, Naklada Veleugiliste ,Nikola
Tesla” u Gospicu, str. 42
4 Barringer, B. R., Ireland, R. D. (2010)., Poduzetni3tvo: Uspjesno pokretanje novih poduhvata, lIl. izdanje, Centar

za razvoj poduzetnistva, Tuzla, Bosna i Hercegovina, str. 7
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odredene koli¢ine novca. ,Nacin zivota, takoder, moze utjecati na pocetak poduzetnicke
karijere. Na primjer, Zena moZze ¢ekati dok njeno najmlade dijete ne krene u Skolu da bi se

odlucila pokrenuti vlastiti poduzetnicki pothvat. (Barringer i Ireland, 2010:24)

4.3. Razvijanje uspjesnih poslovnih ideja
Poslovna ideja prvi je korak svakog poduzetnickog pothvata koja svojom realizacijom ima
potencijal uspostaviti stabilnu ekonomsku egzistenciju. Na pocetku svakog uspjesSnog posla
stoji poslovna ideja. Koncept prodaje, marketinga, razvoja i1 financiranja grade se oko temeljne
ideje. “Ideja je misao, zamisao o neemu, odnosno razmisSljanje o neCemu i kao takva
predstavlja tek pocetak ulaska u svijet poduzetniStva. Poslovna se ideja moze definirati kao
kratak opis osnovnih radnji buduceg poslovnog pothvata.” (Deli¢ i drugi, 2016:4) Razviti
poslovnu ideju i1 prije svega, moc¢i je uspjeSno provesti nije samo pitanje profesionalne
kompetencije, ve¢ i samopouzdanja. Medutim, veliku ulogu ima i situacija na trzistu, jer ideja
koja u teoriji ima veliki potencijal osudena je na propast ukoliko ne zadovolji Zelje i potrebe
potroSaca. Za svaku poslovnu ideju treba postojati jasan i nedvosmislen dokaz dovoljne
potraznje na ciljnom trzistu korisnika/kupaca. Budu¢i da je poslovna ideja prvi korak prema
ostvarenju poduzetni¢kih snova, ona mora dati odgovore na sljedeca pitanja (Deli¢ 1 drugi,
2016:4):

» Koji ¢ete proizvod/uslugu proizvoditi, odnosno pruziti?

» Tko ¢e biti vasi kupci/korisnici?

» Na koji ¢ete nacin i gdje prodavati/pruzati svoj proizvod/uslugu?

» Koje ¢e potrebe vas proizvod/usluga zadovoljiti kod kupaca/korisnika?

Poslovna ideja moze biti klju¢ uspjeha za veliki poduzetni€ki projekt ukoliko se uspije razviti
u poslovni model. Imati dobru poslovnu ideju prva je stepenica na koju svaki poduzetnik kroci
na svom putu do uspjeha. Medutim, od poslovne ideje do njezine realizacije dug je put, s toga
ne treba smetnuti znacajke dobrih poslovnih ideja (Deli¢ i drugi, 2016:5-6):
» Povezuju vase interese i vjestine (koje vam ¢ine zadovoljstvo)
» Predstavljaju podruéje koje dovoljno dobro poznajete da mozete izdvojiti najmanje 3
kljucna ¢imbenika za uspjeh
» Podrazumijevaju uporabu znanja ili vjestina u kojima ste iskusni ili koje mozete vrlo
brzo svladati

» Zahtijevaju novcana sredstva koja mozete relativno brzo priskrbiti
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» Obecavaju najmanje Cetiri puta veci povrat ulozenih sredstava od onoga koji biste
ostvarili orocenjem istih sredstava u banci
» Ne zahtijevaju zaposljavanje veceg broja djelatnika u prvoj godini poslovanja

» Usmjerene su na ciljno trziste kupaca/korisnika s kojima vam je zadovoljstvo poslovati.

,Dobra poslovna ideja, dakle, predstavlja kombinaciju vasih interesa i vjestina, ne zahtijeva
velika pocetna ulaganja niti zaposljavanje veceg broja djelatnika u prvoj godini poslovanja,
usmjerena je na trziSte na kojem postoji potraznja, ima prepoznatljivu/jasnu konkurentsku
prednost 1 daje odgovore na pitanja Sto ¢e se proizvoditi, na koji nacin te za koje ciljno trziste 1
zasto.” (Deli¢ i drugi, 2016:6) Inspiracija za poslovnu ideju moze nastati u bilo koje vrijeme na
bilo kojem mjestu dok se obavljaju razli¢ite aktivnosti. Najcesc¢i izvori ideja su (Wolsh 1 White
1988:35, navedeno u Sosic¢ i drugi, 1993:23-24):

» Hobi
Uroden talent
Struc¢nost u poslu
Pronalazenje prilika

Pronalazastvo

YV V. V V V

Koristenje tude ideje.

Ljudi uz svakodnevni posao imaju razliCite hobije poput slikanja, fotografiranja, sviranja,
popravljanje automobila, izrada stolarije 1 sl. koje mogu komercijalizirati 1 pretvoriti u novi
posao. Neki ljudi posjeduju odredene talente, npr. za crtanje, pisanje, dizajniranje i sl. te bi uz
obrazovanje, educiranje ili specijalizaciju mogli svoj talent pretvoriti u uspjesan posao. Ljudi
koji na svom poslu steknu odredeni ugled zahvaljuju¢i svojim vjeStinama, znanjem i savjesnim
radom nerijetko imaju veliku mreZu kontakata i klijenata koju bi mogli dugoro¢no zadrZati.
»Ima ljudi kojima je inovatorstvo 'u krvi', i neki od njih uspiju ostvariti svoje snove.*“ (Sosi¢ i
drugi, 1993:24) I tude ideje moguce je pretvoriti u posao ukoliko se otkupe ili zajednicki
pokrene posao s autorom tih ideja. Naposljetku, pozeljno je imati viSe ideja kako bi se raznim
kreativnim tehnikama iste generirale s ciljem odabiranja najbolje poslovne ideje. Kreativnost
potice stvaranje novih ideja koje utjeCu na rjeSavanje problema koji se ne mogu rijesiti
uobic¢ajenim nacinima. Graficki prikaz 2. prikazuje neke od tehnika koje se koriste za

generiranje ideja.
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* BRAINSTORMING
* BRAINWRITING

« FOKUS GRUPE

« UMNA MAPA

« INTERNET

Graficki prikaz 2. Tehnike za generiranje ideja

Izvor: Izrada autora, 2023.

Tehnike generiranja ideja su alati usmjereni na rjeSavanje razlicitih problema, tj. sluze kao
instrumenti koji poti¢u kreativni potencijal ljudi s ciljem generiranja velikog broja ideja u
kratkom vremenu.

Brainstorming tehnika jedna je od najpoznatijih tehnika za generiranje ideja. To je grupna
metoda koja se koristi za rjeSavanje situacija vezanih uz potrebu generiranja velikog broja ideja
a sastoji se od zapisivanja ideja na plocu, tako da se iste kasnije mogu analizirati i filtrirati sve
dok se ne odabere najbolje rjeSenje, tj. najbolja ideja.

Brainwriting tehnika funkcionira kao varijanta brainstorminga. Takoder se temelji na grupnoj
dinamici, u kojoj se koristi nekoliko listova papira koji se razmjenjuju medu sudionicima kako
bi doprinijeli razli¢itim idejama glavnom pitanju ili kreativnom fokusu.

Fokus grupa sastoji se od manjeg broja ljudi (5 do 10), pazljivo odabranih na temelju unaprijed
odredenog skupa kriterija, kao §to su lokacija, dob, socioekonomski status, i dr. Najucinkovitija
je nakon koriStenja tehnike Brainstorming. Cilj ove tehnike je generiranje novih ideja u kojoj
moderator predlaze temu ili problem koji treba rijesiti, a sudionici zajedno diskutiraju o
moguéim rjeSenjima, ocjenjujuci predlozenu ideju.

Umna mapa predstavlja tehniku temeljenu na vizualnom i asocijativnom razmisljanju koja, kroz
dijagram strukture stabla, pomaze vizualno organizirati i klasificirati ideje. Polaze¢i od
srediSnjeg koncepta, uspostavlja odnose kroz radijalnu strukturu kako bi se olakSala analiza iz
razli¢itih perspektiva, graficki predstavljajuci sve alternativne putove rjeSenja. Ovaj alat za
kreativnost koristan je kada se radi o rjeSavanju sloZenih problema: cilj je bolje organizirati
ideje u mozgu 1 vizualno ih predstaviti radi boljeg razumijevanja, a ujedno potice inovativnost
1 produktivnost.

Internet se takoder moze koristiti kao tehnika generiranja ideja, jer ,,jednostavno ukucavanje

rije¢i 'nove poslovne ideje' u Google ili Yahoo pretraziva¢ rezultira izlistavanjem linkova za
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¢lanke u novinama i magazinima o najnovijim poslovnim idejama. Iako su ovi ¢lanci uglavnom
opceniti, ipak predstavljaju pocetnu tocku ukoliko nastojite generirati nove poslovne ideje.*
(Barringer i Ireland, 2010:60) Nakon odabira najbolje ideje, istu je potrebno analizirati i

testirati.

4.3.1. Prepoznavanje prilike
Poslovna prilika potencijalna je potreba za odredenim proizvodom ili uslugom koju poduzece
moze iskoristiti za pokretanje novog posla, prodaju i privlacenje novih kupaca te na taj nacin
povecati svoj kapital i trziSnu poziciju. ,,Prilika je povoljan skup uvjeta koji stvaraju potrebu za
novim proizvodom.* (Barringer i Ireland, 2010:42) ,,Poduzetnicka prilika predstavlja povoljan
skup povoljnosti u okruzenju, koje stvaraju potrebu za odredenim proizvodom/uslugom,
odnosno potrebu za pokretanjem novog poslovanja.* (VinSalek Stipi¢, 2023:33) Koncept koji
definira poslovnu priliku usko je povezan s konceptom poslovnog trzista jer se opcenito radi
o izvlacenju maksimuma iz potreba potroSaca, zadovoljenju potraznje ili njezinom stvaranju
1 lansiranju proizvoda ili usluge koja se istice zbog svog inovativnog karaktera. Barringer i
Ireland (2010:43) navode da prilika ima cetiri osnovne karakteristike koje ¢e se prikazati

grafickim prikazom 3.

« PRIVLACNA
+ ODRZIVA
« PRAVOVREMENA

* OSTVARENA U PROIZVODU,
USLUZI ILI POSLU KOJI STVARA
ILI DODAJE VRIJEDNOST ZA
KUPCAILI KRAINJEG KORISNIKA

Graficki prikaz 3. Osnovne karakteristike prilike
Izvor: Izrada autora prema Barringer i1 Ireland (2010:43): Poduzetni$tvo:

Uspjesno pokretanje poslovnih poduhvata

Osnovne karakteristike prilike nuzne su da bi poslovanje bilo uspjesno. Privla¢nost se ocituje
kroz veliku potraznju na trzi$tu. Odrzivost odraZava rast i razvoj poduzeca na ciljanom trzistu.
Pravovremenost oznacava plasiranje proizvoda ili usluge ,,u pravo vrijeme®, tj. niti prerano niti
prekasno, dok dodana vrijednost za kupca ili krajnjeg korisnika predstavlja proizvod ili usluga
¢ije Ce plasiranje na trziste rijesiti neki problem, tj. zadovoljiti Zelje, potrebe ili zahtjeve kupaca

za koje je kupac spreman platiti. Poslovna prilika srediSte je poduzetni¢kog procesa i klju¢no
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ju je znati razlikovati od dobre ideje. Poslovna ideja pocetni je prijedlog za proizvod ili uslugu
koji bi mogao generirati prihod dok s druge strane, poslovna prilika podrazumijeva postojece
trziSte s nezadovoljenom potrebom koja se moze rijesiti proizvodom ili uslugom. Drugim
rijeCima, poslovna prilika je ideja koju je potvrdilo trziSte i koja ima potencijal za stvaranje
prihoda i rasta. Klju¢na razlika je u tome $to poslovna prilika ima ¢vrsce i realnije temelje od
same ideje. Postoji nekoliko elemenata koji razlikuju ideju od poslovne prilike: (Deli¢ 1 drugi,
2016:14)

» Poslovna prilika stvara ili dodaje vrijednost za kupca, odnosno krajnjeg korisnika
proizvoda/usluge. Dodavanje vrijednosti ostvaruje se kroz rjeSavanje znacajnog
problema, odnosno zadovoljavanje neke Zelje ili potrebe za $to je kupac spreman platiti

» Pretpostavlja se postojanje odredenog trziSta na kojem se moze ostvariti odredena
marza, tj. dobit, dakle, trziSta koje ima potencijal za rast i ostvarenje zdravog protoka
novca (moguénost naplate)

» Poslovna prilika se veze i uz termin ,,prozor prilika®, koji govori o pravovremenosti —
odabiru pravog trenutka za ulazak na odredeno trziste. Prerani ulazak podrazumijeva
znacajna ulaganja u marketing i opéenito upoznavanje kupca s proizvodom ili uslugom
koja jo$ nije prepoznata. Ukoliko se prekasno ude na trziSte, kada je prozor prilika
zatvoren, trziSte je ve¢ zasi¢eno odredenim proizvodom ili uslugom, a konkurencija je

vec¢ osvojila znacajni trziSni udio. Na grafickom prikazu 4. prikazan je prozor prilika.

Trziste

$1 milyjarda |

trzista

$500 milijuna |

Veli¢ina

$250 milijuna +
Prozor prilika

$100 milijuna |

1 1

5 10 20
Vrijeme (godine)

Graficki prikaz 4. Prozor prilika

16



Izvor: Timmons 1 Spinelli (2009:158): Stvaranje novog pothvata

Prozor prilike obuhvaca odredeni vremenski period u kojem je poslovna prilika odrziva i moze
se iskoristiti. Barringer 1 Ireland (2010:43) navode da je prozor prilike metafora koja opisuje
realisti¢ni vremenski period u kojem poduzeée sa svojim proizvodom ili uslugom moze uéi na
novo trzite. To je vrlo kratko razdoblje tijekom kojeg ¢e se prilika ili iskoristiti ili izgubiti.
,» I1Zista rastu razli¢itim brzinama tijekom vremena i kako trziste postaje sve vece, otvaraju se
sve vece mogucnosti i prilike. Kako se trziste uspostavlja, uvjeti nisu tako povoljni. Dakle, na
mjestu gdje trziSte postaje dovoljno veliko i strukturirano, prozori se otvaraju; prozor se pocinje
zatvarati kako trzi§te sazrijeva.” (Timmons 1 Spinelli, 2009:157) Iz navedenog proizlazi da
vrijeme igra klju¢nu ulogu za uspjeh ulaska na trziste. Vazno je da poduzetnici znaju prepoznati
pravo vrijeme za lansiranje svog proizvoda ili usluge na trziste, jer ako to ucine prerano ili
prekasno, mogu propustiti priliku. Vremenski okvir u kojem je prozor prilike otvoren nerijetko
je vrlo kratak, stoga je bitno da poduzetnici budu oprezni i spremni djelovati u pravom trenutku.
Losa procjena vremena moze rezultirati nedostatkom trziSnog interesa, nedostatkom
financiranja, pove¢anom konkurencijom i neuspjehom u privlacenju ciljnih kupaca. Od velikog
je znacaja da poduzetnici provedu detaljnu analizu trzista i trendova, prepoznaju pravi trenutak
te budu spremni iskoristiti prozor prilika u pravo vrijeme. U nastavku ¢e se objasniti pristupi
koji se koriste za identifikaciju prilike (Barringer 1 Ireland, 2010:43):

» Promatranje i pracenje trendova

» Rjesavanje problema

» Pronalazak praznina na trzistu.

Prvi pristup odnosi se promatranje i1 pracenje trendova. Pokretanje poduzeca zahtijeva detaljno
poznavanje konteksta u kojem ¢e poslovati. Brojni su vanjski ¢imbenici koji utjeCu na
poslovanje, stoga je analiza okruzenja klju¢na za pracenje trendova i1 unaprijed definiranje
strategije poslovanja. IstraZivanje okoline omogucava predvidanje buducih trendova u
poboljsavajuéi njezinu sposobnost prilagodbe na predvidene promjene. Takoder daje uvid u
objektivne kriterije za definiranje strateSke pozicije te pruza informacije za iskoriStavanje
prilika koje se pojavljuju na odredenim trZiStima. Najvazniji trendovi koje je potrebno
promatrati su (Barringer i Ireland, 2010:44):

» Ekonomski trendovi

» Drustveni trendovi

» Tehnoloski napreci
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» Politicka aktivnost i promjena zakonskih propisa.

Istrazivanje trendova korisno je iz slijedec¢ih razloga:
» Pomaze u otkrivanju poslovnih prilika i nudi mogucnost upozorenja o potencijalnim
opasnostima ili prijetnjama kojima bi poslovanje moglo biti izloZzeno
» Otkriva koje vanjske promjene utjecu na poslovno okruzenje
» Omogucava analizu rizika sadasnjeg okruzenja kako bi se izbjegao svaki pothvat koji
bi mogao propasti
» Nudi objektivnu sliku novih ili postoje¢ih trzista koja se temelji na myjerljivim

¢injenicama, a ne na prethodnim pretpostavkama o odredenoj regiji ili trzistu.

Preporucljivo je zapoceti analizu s najopcenitijim ¢imbenicima, a zavrSiti s onima koji su
specificni ili karakteristi¢ni za poduzece.

Na ekonomske trendove utjeCu trenutna ekonomska stabilnost tj. gospodarska razvijenost
zemlje, raspolozivost dohotka koja utjee na kupovnu mo¢, nezaposlenost i utjecaj povecanja
cijena na troSkove. ,,Kada je privreda jedne zemlje razvijena, ljudi imaju viSe novca za trositi i
spremni su kupiti proizvode ili usluge koji unapreduju njihov zivot. Nasuprot tome, kada je
privreda nerazvijena, ne samo da ljudi imaju manje novca na raspolaganju za trositi, nego se
opiru njegovom troSenju, jer se boje da bi se stanje privrede moglo jo§ viSe pogorsati, §to za
posljedicu stvara moguénost da ostanu bez zaposlenja.* (Barringer i Ireland, 2010:45) Takoder,
poduzece je pod pritiskom jer mora utjecati na smanjenje troSkova uslijed povecanja cijena,
npr. za sirovine koje su neophodne u proizvodnji.

Pomocu drustvenih trendova mozZe se izvr$iti procjena socioekonomskog okruzenja trzista koje
omogucava razumijevanje na koji nacin se formiraju potrebe potrosaca i Sto ith motivira na
kupnju. Utjecaj drustvenih trendova stvara poduzetniku dobru priliku da osmisli novu poslovnu
ideju. ,,Promjene drustvenih trendova mijenjaju nacin na koji se ljudi ponasaju, a poduzeca
posluju, i na koji nacin postavljaju svoje prioritete. Ove promjene utjecu na nacin na koji se
proizvodi i usluge izraduju 1 prodaju.* (Barringer i Ireland, 2010:46)

Tehnoloski trendovi su sloZeniji za analizu zbog velike brzine promjena koje se dogadaju na
trzistu, a koji mogu bitno utjecati i na poslovanje i na potrosaca. Tehnologija se razvija sve brze
1 brze $to predstavlja izazov u pracenju tog razvoja. Tehnoloski napredak moze stvoriti dobre
poslovne prilike ukoliko poduzetnik uvidi na koji nacin nova tehnologija moZe ispuniti osnovne
1/ili promjenjive Zelje, potrebe i zahtjeve potroSaca.

Politi¢ke promjene 1 zakonski propisi imaju veliki utjecaj na poslovanje jer moZe stvoriti

osnovu za poslovnu priliku kojom ¢e poduzece biti uspjesno 1 profitabilno. Barringer i Ireland
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(2010) za primjer su uzeli promjenu zakona o razmaku metalnih ili drvenih Sipki na djec¢jem
kreveticu jer neodgovarajuci razmak moze dovesti da se djetetova glava, ruka ili noga zaglaviti
i povrijediti. Ideja koja moze stvoriti priliku je ponuditi na trziStu djecji kreveti¢ koji
zadovoljava zakone i standarde te pruza sigurnost maloj djeci.

Slijedeci pristup koji se koristi za identificiranje prilike 1 koji ¢e se u nastavku objasniti odnosi
se na rjeSavanje problema. Ideja za poslovnu priliku moze se stvoriti rjeSavajuci neki problem.
,Problemi se mogu uociti promatranjem izazova sa kojima se ljudi svakodnevno susrecu, ali
postoji 1 jednostavniji nacini koji dovode do prepoznavanja problema, a to su intuicija, sretno
slucajno otkri¢e ili pak sreca.“ (Barringer 1 Ireland, 2010:49) Tako su npr. starije osobe
osjetljivije na nove tehnologije jer ih ne znaju koristiti. Stoga je dobra poslovna prilika bila
lansirati na trziste proizvod specijaliziran za stariju dobnu skupinu poput mobitela sa velikim
tipkama 1 veéim slovima za lakSu upotrebu. Lego kockice su desetlje¢ima jedna od
najpopularnijih slagalica kako djeci tako i odraslima. Medutim, djeca manje dobi suocavala su
se s problemom sitnih dijelova koje je bilo teSko ukomponirati u cjelinu. Problem s kojim su se
djeca susretala rijesSio se proizvodnjom veéih kockica koje su primjerene njihovom uzrastu.
Slijede¢i primjer su dezodoransi za muSkarce 1 Zene, koje vecina svakodnevno koristi. Bijeli
tragovi na odjeci 1 kemijski sastav dezodoransa, koji je stvarao iritaciju koze predstavljao je
problem koji je zahtijevao promjenu. Rjesenje se pronaslo u novim tehnologijama, koje su
dovele do proizvodnje istih bez aluminija, s aloe verom 1 drugim sastojcima koji pomazu u
sprjeavanju bijelih tragova, znojenja, iritacije koZe, a ujedno ugodno mirisu, te nisu Stetne za
zdravlje. Veliki je broj prilika koje mogu rijeSiti neki problem i pretvoriti ga u uspjesno
poslovanje, a na poduzetniku je da ih uoci 1 iskoristi.

Posljednji, ali ne manje dobar pristup identificiranja prilike odnosi se na pronalazak praznina
na trziStu. Prazninu na trZiStu karakterizira nedostatak proizvoda ili usluga na odredenom
podrucju ili trZiStu. Ti nedostaci otvaraju vrata za priliku koja ¢e popuniti prazninu i rijesiti
problem potraZnje. lako nije lako pronaci prazninu na trzistu, poduzetnik koji u tome uspije ima
velike izglede za uspjeSno i1 profitabilno poslovanje. Gitara za zene jedan je od primjera
popunjavanja praznina na trzistu, kao 1 palice za ljevoruke golfere. Nadalje, Netflix je tijekom
godina popunio nekoliko praznina na trziStu. Prvo, s po€etnim iznajmljivanjem filmova putem
poste, a potom i sa svojom platformom za streaming.

Moze se zakljuciti da sva tri pristupa imaju svoju ulogu pri identificiranju prilike.
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4.3.2. Analiza izvedivosti
Analiza izvedivosti je proces utvrdivanja isplativosti poslovne ideje, tj. moze li se pretvoriti u
poslovni pothvat. Najefikasniji pothvati radaju se iz procesa koji sadrzi (Barringer i Ireland,
2010:78):

» Prepoznavanje poslovne ideje

» Ispitivanje izvodljivosti ideje

» Pisanje poslovnog plana

» Pokretanje firme.

Poduzetnici Cesto grijeSe jer prije testiranja odrzivosti ideje po¢nu pisati poslovni plan. Bez
obzira o kakvoj se poslovnoj ideji radi, potrebno je provesti cjelovitu analizu. Provodenje
analize mocan je alat koji poduzetnici koriste kako bi izbjegli potencijalne probleme i pokusali

dokugiti $to ¢e se dogoditi.

IZVEDIVOST
| PROIZVODAILI
USLUGE
DA NASTAVITI
— | ugva detiri | —» | 52 poslovnim
(" Trokemje ) IZVEDIVOST U podrudja e
. vremena i PRIVREDNOJ
- Pl_-edlozena resursa GRANI{CI'LJNOM
idejaonovom | |00k odnih za TRZISTU
poduzetnickom i
EEAmE poslovne ideje
\_ovisio... ) ORGANIZACIISKA
IZVEDIVOST ~E DB ACII
ujednom | _ ili ponovo
T ilivise promisliti
polja ideju
|| FINANCIJSKA | |
IZEDIVOST

Graficki prikaz 5. Uloga analize izvedivosti u razvoju uspjesSne poslovne ideje
Izvor: Izrada autora prema Barringer i Ireland (2010:79), Poduzetnistvo:

Uspjesno pokretanje poslovnih poduhvata

,»Sekventna priroda koraka prikazanih na grafickom prikazu 5. jasno odvaja istrazivacki dio
razmiSljanja o vrijednosti poslovne ideje od dijelova vezanih za planiranje 1 prodaju.®
(Barringer i1 Ireland, 2010:78-79), te da su klju¢ne komponente koje je potrebno istraziti
prilikom analize izvedivosti (Barringer i Ireland, 2010:79):

» lzvedivost proizvoda/usluga

» Izvedivost u privrednoj grani/ciljnom trzistu
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» Organizacijska izvedivost

» Financijska izvedivost.

ANALIZA IZVEDIVOSTI
[ZVEDIVOST Pozeljnost proizvoda/usluge
PROIZVODA/USLUGE Potraznja za proizvodom/uslugom

IZVEDIVOST U PRIVREDNOJ | Privla¢nost privredne grane
GRANI/CILINOM TRZISTU Privla¢nost ciljnog trzista
ORGANIZACIJSKA Sposobnost menadzmenta
IZVEDIVOST Dostatnost resursa

Ukupna financijska sredstva potrebna za
pokretanje poduzeca

FINANCIJSKA IZVEDIVOST Financijska izvedba sli¢nih pothvata
Sveukupna financijska privla¢nost
predlozenog poduzetnickog pothvata
Tablica 2. Analiza izvedivosti

Izvor: Izrada autora prema Barringer 1 Ireland (2010:81), Poduzetnistvo:

Uspjesno pokretanje poslovnih poduhvata

Tablica 2. prikazuje sve ¢imbenike analize izvedivosti koja zahtijeva primarno i sekundarno
istrazivanje. Glavni cilj primarnog i sekundarnog istrazivanja je ispitivanje trzista i kupcevih
navika povezanog s odredenim proizvodom ili uslugom. Primarno istraZzivanje proces je u
kojem poduzetnici prikupljaju relevantne informacije od samih potroSaca putem ankete,
intervjuom lice u lice, a mogu ih prikupljati i npr. fokus grupe na daljinu, tj. online, ili se mogu
angazirati kompetentni stru¢njaci koji ¢e prikupiti potrebne podatke. Za razliku od primarnog,
u sekundarnom se koriste informacije kreirane od strane vanjskih izvora, kao $to su vladine
agencije, mediji, gospodarske komore itd. Te se informacije objavljuju u novinama, ¢asopisima,
knjigama, na web stranicama poduzec¢a, vladinih agencija i dr. Neki od izvora koji su dio
sekundarnog istraZivanja su:

» Javni izvori: knjige, novine ¢asopisi

» Komercijalni izvori: televizijski mediji ili lokalni mediji

» Obrazovne ustanove: istrazivacki projekti koji pripremaju sveucilista

»Analiza izvedivosti proizvoda/usluge je procjena sveukupne privlacnosti predloZzenog
proizvoda ili usluge, a sastoji se od dvije komponente: pozeljnost proizvoda/usluge 1 potraznja

za proizvodom/uslugom.” (Barringer i Ireland, 2010:81) Kako bi se odredila osnovna
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poZeljnost proizvoda ili usluge potrebno je postaviti sljede¢a pitanja (Barringer i Ireland,
2010:82):
» Daliima smisla? Da li je razumno? Da li je to nesto zbog ¢ega ¢e kupci biti uzbudeni?
» Da li iskoriStava trend okoline, rjeSava problem, popunjava prazninu na trzistu?
» Dalije pogodno vrijeme da se ovaj proizvod/usluga nade na trzistu?

» Postoje li neke fatalne pogreske u osnovama dizajna ili koncepta proizvoda/usluge?

Barringer i Ireland (2010) navode da je pozeljno koristiti test koncepta u kojem se preliminarno
opisuje proizvod ili usluga pod nazivom izjava o konceptu koja ukljucuje opis proizvoda ili
usluge, ciljno trziste, korisnosti proizvoda ili usluge, pozicioniranje proizvoda ili usluge u
odnosu na konkurenciju i kratak opis menadzmentskog tima. Nakon toga, izjava o konceptu
daje se desetak osoba koji poznaju odredenu gospodarsku granu na uvid (treba iskljuciti obitelj
1 prijatelje), kao 1 kratku anketu, kako bi se dobilo iskrene, konkretne i pouzdane informacije.
Analiza potraznje za proizvodom ili uslugom je proces koji nastoji razumjeti potraznju koju
potencijalni potrosaci imaju za odredenim proizvodom ili uslugom unutar ciljnog trzista.
Postoji viSe nacina za analizu potraznje za proizvodom ili uslugom, a koji moze ovisiti o vrsti 1
veli€ini trzi$ta te ciljnoj skupini potrosaca. Stoga se za analizu preporucuje provoditi anketu o
kupovnim namjerama te pretragu u biblioteci, na Internetu te tzv. detektivskoj pretrazi.® Na taj
nacin ¢e se do¢i do informacija jesu li potroSaci zadovoljni proizvodom ili uslugom 1 jesu li
spremni prihvatiti novi proizvod ili uslugu.
»Analiza izvedivosti u privrednoj grani/ciljnom trZiStu je procjena sveobuhvatne
privlacnosti privredne grane i ciljnog trzista za predloZeni proizvod ili uslugu.® (Barringer 1
Ireland, 2010:86) Privredna grana podrazumijeva viSe poduzeca koja djeluju na trzistu 1
proizvode sli¢ne proizvode ili uslugu. Najprivlacnije privredne grane sadrze slijedece
karakteristike (Barringer i Ireland, 2010:87):

» Radi se o mladoj a ne starijoj privrednoj grani
Nalazi se u ranijoj a ne kasnijoj fazi Zivotnog ciklusa
U veéoj mjeri je fragmentirana, a ne koncentrirana

Raste, ne smanjuje se

YV V VYV V

Prodaje proizvode ili usluge koje potrosaci ,,moraju imati“ umjesto onih koje ,,Zele
imati*

» Nezasicena (bez previse poslovnih subjekata u njoj)

5 Barringer, B. R,, Ireland, R. D. (2010)., Poduzetni3tvo: Uspjesno pokretanje novih poduhvata, lIl. izdanje, Centar

za razvoj poduzetnistva, Tuzla, Bosna i Hercegovina, str. 84-85
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» Iva visoku operativnu marzu
» Profitabilnost nije ovisna o uobi¢ajeno niskim cijenama klju¢nih sirovina, kao $to su
benzin ili brasno.

Iako su sve karakteristike vazne, veliki utjecaj imaju prve tri, tj. pozeljno je da je privredna
grana mlada, da je u ranoj fazi Zivotnog ciklusa te da je fragmentirana jer na taj nacin nova
poduzeca lakse ulaze na trziste. ,,Ciljno trziSte poduzeca je ograniceni dio privredne grane kojeg
poduzece planira osvojiti ili kojem se zeli dopasti, tj. ono je dio veceg trziSnog segmenta, a
predstavlja uzu grupu potrosaca sa slicnim potrebama.“ (Barringer i Ireland, 2010:86-87)
Buduc¢i da su novoosnovana poduzeca ogranicena s koli¢inom resursa, nerijetko se fokusiraju
na manje ciljno trziste kako bi opsluzili i zadovoljili ciljne potrosace te kako bi izbjegli sukobe
s liderima iste privredne grane. S toga je idealno u zacetku pronaci manje trziSte koje nece
privlaciti vece konkurente, a s druge strane, da je isto trziste dovoljno veliko da se odrzi koncept
pothvata. Informacije za analizu privredne grane i ciljnog trziSta mogu se prikupljati iz razli¢itih
izvora. Nakon §to se prikupe, potrebno je uciniti sintezu kako bi se doslo do zakljucka je li
ciljno trziste dovoljno atraktivno.
Porterov model pet konkurentskih snaga efikasan je i koristan alat za razumijevanje
konkurentske strukture na izazovnom trziStu. Vrlo je popularan medu malim i srednjim
poduzedima i startup-ovima koji zele ulagati u rast i upravljati rizikom svojih ogranicenih

resursa. Slika 6. ukazuje na elemente Porterovog modela.

NOVI KONKURENTI SUPARNISTVO
(prijetnja od novih MEDU POSTOJECIM
konkurenata) PODUZECIMA

N

DOBAVLJACI KUPCI I NJTHOVA

L =00 PREGOVARACKA
PREGOVARACKA ;
MOC MOC

SUPSTITUTI

Graficki prikaz 6. Porterov model konkurentskih snaga
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Izvor: Izrada autora prema: Nastavni materijali iz kolegija ,,Pokretanje poslovnog pothvata®,

2021./2022., Oberman Peterka, S.

Porterov model konkurentskih snaga koristi se za analizu konkurentskog okruzenja
gospodarske grane/ciljnog trzista u Sto su ukljuceni: novi konkurenti, postoje¢i konkurenti,
pregovaracka mo¢ kupca, pregovaracka mo¢ dobavljaca i supstituti. Stoga, analizom ovih pet
snaga, poduzece moze razumjeti svoju poziciju na trziStu i donijeti strateSske odluke. Svi
elementi Porterovog modela, iako su medusobno povezani, analiziraju se odvojeno, buduc¢i da
svaki od njih utjeCe na razinu konkurentnosti poduzeca. Kombinirani utjecaj konkurentskih
snaga ponekad moze biti toliko jak u nekim gospodarskim granama da trziSte postaje
neprivlacno iz profitne perspektive. U nastavku ¢e se pojasniti svi elementi Porterovog modela.

» Novi konkurenti: ova snaga mjeri lako¢u s kojom nova poduzeca mogu uéi u
gospodarsku granu i natjecati se s postoje¢im poduze¢ima. Sto je laksi ulazak u
industriju, to je manja profitabilnost postoje¢ih poduzeca. Utvrdivanje broja novih
konkurenata i analiza stupnja prijetnje koju oni predstavljaju pomo¢i ¢e u zastiti trziSnog
udjela. Da bi se utvrdilo je li prijetnja od novih konkurenata velika, ,,u obzir se moraju
uzeti tradicionalne ulazne barijere: ekonomija obujma, lojalnost marki, velika pocetna
ulaganja, troskovi promjene dobavljaca, pristup kanalima distribucije, patenti, licence,
ugovori te zakonodavstvo.*®

» Suparnistvo medu postoje¢im konkurentima: ova snaga mjeri stupanj konkurencije
izmedu poduzeca koja ve¢ posluju u istoj gospodarskoj grani. Kada postoji veliki broj
poduzeca koji nude sli¢ne proizvode ili usluge, trziste ¢e biti konkurentnije 1 poduzeca
¢e teZe ostvarivati profit, Sto ¢e se odraziti na stalnu potrebu za prilagodbama ili
sniZzavanjem cijena kako bi se zadrzao trZi$ni udio.

» Pregovaracka mo¢ kupaca: ova snaga mjeri stupanj moci kojom kupci utjeCu na
snizavanje cijena proizvoda ili usluga. Ako kupac ima viSe opcija ili zamjenskih
proizvoda, ima veéu pregovaratku mo¢ jer odluéuju kod koga ¢e kupovati. Sto je veca
ponuda na trzistu, kupci imaju veéu mo¢ izbora, a to znaci da ¢e poduzece morati sniziti
svoje cijene kako bi zadrzale svoj trzisni udio, Ste se reflektira na njihovu profitabilnost.

» Pregovaracka mo¢ dobavljaca: ova snaga mjeri stupanj do kojeg dobavljaci imaju moé
povecati cijene svojih proizvoda ili usluga. Pregovaracka mo¢ dobavljaca odreduje

njihovu snagu, jer $to ih je manje time ¢e njithova mo¢ biti ve¢a. Kako bi se izbjegli ti

6 Nastavni materijali iz kolegija ,,Pokretanje poslovnog pothvata“, 2021./2022., Oberman Peterka, S.
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rizici, moguce je poduzeti nekoliko mjera, poput povecanja broja dobavljaca ili
stvaranja dugoroc¢ne suradnje.

» Supstituti: ova snaga mjeri lakoéu kojom se proizvodi ili usluge mogu zamijeniti
proizvodima ili uslugama druge vrste. Postojanje proizvoda ili usluga koji mogu
zamijeniti one koji se ve¢ nude na trziStu smanjit ¢e njihovu potraznju. Kada na trzistu
postoje proizvodi s dobrim omjerom cijene i kvalitete ili sa smanjenom cijenom, tada
mogu zamijeniti druge, S§to utjeCe na profitabilnost poslovanja. Stoga poduzece treba
teziti stalnom razvoju i poboljSanju poslovanja.

Nakon analize Porterovih pet konkurentnih snaga, poduze¢e moze uvidjeti svoje snage i slabosti
koje mogu pridonijeti razvijanju novih strategija Sto ¢e posljedicno utjecati na poboljsanje
poslovanja u gospodarskoj grani, a samim time i profitabilnosti.

Analiza organizacijske izvedivosti ima za cilj procijeniti vjeStinu upravljanja i dostatnost
resursa za iznoSenje ideje, proizvoda ili usluge na trziste. Poduzece mora procijeniti kapacitet
svog menadzerskog tima u podru¢jima interesa i izvrSenja. Tipi¢ne mjere menadzerskih vjestina
ukljucuju procjenu osnivaceve strasti za poslovnom idejom zajedno s iskustvom u industriji,
obrazovanjem i profesionalnim iskustvom. Osnivaci moraju biti poSteni u svojoj samoprocjeni
rangiranja ovih podruc¢ja. Dostatnost resursa odnosi se na nefinancijske resurse koji ¢e biti
potrebni poduzeéu za uspjesno vodenje, a namijenjeni su procjeni ima li poduzetnik dovoljnu
koli¢inu takvih resursa. Za analizu bi se trebalo uzeti u obzir Sest do dvanaest nefinancijskih
resursa koji ukljucuju npr. lociranje zemljiSta, dostupnost uredskog prostora, dobivanje pravnih
dozvola, privlacenje talenata, dostupnost kvalitetne 1 visokokvalitetne radne snage, dobivanja
zaStite intelektualnog vlasniStva ukoliko je primjenjivo i dr. Ukoliko analiza pokaze da
nedostaju kriti¢ni resursi, pothvat mozda nece biti moguce realizirati kako je prvotno planirano.
»Analiza financijske izvedivosti je preliminarna financijska procjena treba li nastaviti
provoditi poslovnu ideju.” (Barringer i Ireland, 2010:96) NajvazZnija pitanja na koja treba
obratiti paznju su (Barringer 1 Ireland, 2010:96-97):

» Ukupna financijska sredstva potrebna za pokretanje poduzeca

» Financijski rezultati sli¢nih firmi

» Sveukupna financijska privla¢nost predlozenog poduzetnickog pothvata.

Cilj financijske izvedivosti je utvrditi je li predlozeni projekt isplativa ideja. Ona predvida
koliko je novca potrebno, koliko ¢e se potrositi 1 odakle ¢e do¢i, tj. koliko je potrebno pocetnog
kapitala, kako ¢e se pokriti troSkovi, koji su izvori tog kapitala te kako ¢e se vratiti posuden
novac. Pribavljanje informacija o financijskim rezultatima malih i sli¢énih poduzec¢a mogu

poduzetniku dati pribliznu sliku u¢inaka i financijskih izazova s kojima bi se poduzece susrelo.
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Informacije se mogu prikupiti putem interneta koji obiluje detaljnim financijskim izvjestajima,
ili dobiti u razgovoru s vlasnikom drugog ali sli¢nog poduzeéa koji nije veliki konkurent.
Analiza financijske izvedivosti se provodi kako bi se utvrdila ekonomska isplativost

predlozenog projekta prije nego Sto se pristupi pripremi poslovnog plana.

4.3.3. Pisanje poslovnog plana
Poslovni plan je dokument koji opisuje novi posao, njegove proizvode ili usluge, na¢in na koji
¢e poduzetnik zaraditi novac, menadzment tim, financije, marketing plan i druge detalje koji
su bitni za rad i uspjeh. Poduzetnici koji pokreéu poslovni pothvat piSu ga kao dio
poduzetnic¢kog procesa, dok ga postojec¢a poduzeca piSu kada mijenjaju smjer strategije. Vecina
poduzetnika shvaca da je poslovni plan neophodan dokument pri pokretanju poslovanja jer
opisuje aktivnosti i planiranje poslovanja poduzeca, kao i sve aspekte vezane uz poslovanje.
Kako se navodi u portalu HGK-a (2021) ,,Dobar poslovni plan preduvijet je za uspjesno ulaganje
ili projekt, bez obzira kako se financiraju, i temelj za donosenje kvalitetnih poslovnih odluka.*’
Pisanje poslovnog plana pomaze poduzetniku da otkrije slabosti u konceptu, pogresne
percepcije trzista i druge specifi¢nosti koje mogu uzrokovati promjenu u na¢inu na koji je

poduzetnicki pothvat pozicioniran ili izgraden.

4.3.4. Razvijanje efikasnog poslovnog modela
Poslovni model je plan poduzecéa za generiranje prihoda, nastaje nakon analize izvedivosti, a
prije izrade poslovnog plana. ,,Poslovni model se najceS¢e definira kao plan u kojemu je
objasnjeno na koji nacin poduzece koristi svoje resurse, stvara vrijednost za svoje ciljne kupce,
isporucuje svoj proizvod ili uslugu te kako upravlja odnosima s kupcima, dobavljacima i
konkurencijom. Definira se prije sastavljanja poslovnog plana, a nakon uocene poslovne prilike
te provjere odrzivosti poslovne ideje (studija izvedivosti), te predstavlja temelj za konkurentsku
prednost poduzeca.* (Oberman Peterka i drugi, 2016:72) sredstava. Prema Barringer 1 Ireland
(2010) komponente poslovnog modela Cine temeljna strategija, strateSki resursi, mreza
partnerstva i odnos prema kupcima. Strategija poduzeca opisuje se kao nacin na koji poduzece
definira svoje ciljeve za postizanje konkurentske prednosti tijekom vremena, prilagodavajuci

se promjenjivom okruzenju. Ona utvrduje smjer kojim putem poduzece treba i¢i. Strateski

7 HGK, Poslovni plan preduvjet je uspje$nog projekta. Dostupno na: https://www.hgk.hr/zupanijska-komora-

split/poslovni-plan-preduvjet-je-uspjesnog-projekta-najava , pristupljeno 27. travnja 2023.
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resursi omogucavaju poduzecu priliku za stvaranje konkurentske prednosti. ,,Dva najvaznija
resursa su kljuéne kompetencije i strateSke prednosti firme.* (Barringer i Ireland, 2010:191)
Klju¢ne kompetencije predstavljaju kombinaciju znanja, vjestina i stavova koji omogucuju
poduzecu da ponudi neSto jedinstveno svojim kupcima. StrateSke prednosti Cine tvrtku
prepoznatljivom na trziStu i Stite je od utjecaja konkurentskih snaga. Mreza partnerstva
obuhvacda dobavljace i1 ostale partnere. Dobavljaci su temeljni ¢imbenik lanca nabave, te je
uspjeh poduzeca u odredenoj mjeri uvjetovan dobrim izborom istih. ,,Pored dobavljaca,
poduzeca sklapaju partnerstva s drugim poduzec¢ima kako bi njihovi poslovni modeli
funkcionirali. StrateSki savezi, zajednicka ulaganja, mreze, konzorcij i trgovacke asocijacije

esti su oblici partnerstva.*

Odnosi s kupcima ukljucuju kontakte i interakciju izmedu
poduzecéa i kupaca. Cilj poduzecéa je stvoriti snaznu i dugotrajnu vezu s kupcima, imati
zadovoljne i lojalne kupce te privué¢i nove. Moze se zakljuciti da bi poslovni model
funkcionirao, potrebno je stvoriti jasnu ponudu vrijednosti za potrosaca, doprijeti do potrosaca,

razlikovati se od konkurencije, uspostaviti jake veze s potrosacem, izgraditi lojalne odnose i dr.

4.4. Kretanje od ideje prema poduzetnickoj firmi
Slijedeca faza poduzetni€kog procesa prati put od ideje prema krajnjem cilju poduzetnickog
pothvata, tj. poduzecu. Prilikom osmis$ljavanja poslovne ideje ne treba zanemariti njihove
znacajke:®
» Povezuju vase interese 1 vjestine (koje vam ¢ine zadovoljstvo)
» Predstavljaju podrucje koje dovoljno dobro poznajete da mozete izdvojiti najmanje 3
klju¢na ¢imbenika za uspjeh
» Podrazumijevaju uporabu znanja ili vjestina u kojima ste iskusni ili koje mozete vrlo
dobro svladati
» Zahtijevaju nov¢ana sredstva, koja mozete relativno brzo priskrbiti
» Obecavaju najmanje Cetiri puta ve¢i povrat ulozenih sredstava od onoga koji biste
ostvarili orocenjem istih sredstava u banci

» Ne zahtijevaju zaposljavanje veceg broja djelatnika u prvoj godini poslovanja

8 Barringer, B. R,, Ireland, R. D. (2010). Poduzetni$tvo: Uspje$no pokretanje novih poduhvata, Ill. izdanje,
Centar za razvoj poduzetnistva, Tuzla, Bosna i Hercegovina, str. 194
9 BIC Poduzetni¢ki inkubator, Od poslovne ideje do osnhivanja vlastitog start-up poduzeca. Dostupno na:

http://bic-vukovar.hr/web/ink/images/BIC/dokumenti/BIC 1 Od poslovne ideje do osnivanja vlastitog start-

up poduzeca.pdf, pristupljeno: 28. travnja 2023.
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» Usmjerene su na ciljno trziste kupaca/korisnika s kojima vam je zadovoljstvo poslovati.

Ova faza ukljucCuje stvaranje tima, procjenu financijske snage 1 odrzivosti pothvata,

prepravljanje poslovnog plana te pronalazak izvora financiranja za poduzetnicki pothvat.

4.4.1. Stvaranje tima
Uspjeh je Zeljeni cilj poduzetnicima koji zapocinju novi posao. Jedan od kljuceva za postizanje
uspjeha za pokretanje poslovnog pothvata je stvaranje dobrog tima. Izgraditi kvalitetan i
uspjesan tim iz temelja jedno je od zahtjevnijih izazova poduzetniCkog procesa. Stoga pri
izgradnji tima ciljevi moraju biti jasno postavljeni, a ostvarenje istih moZe se postici
zahvaljujuéi spoju ljudskih resursa i talenata koji su spremni generirati u¢inkovita rjesSenja na
svakodnevnoj razini. Karakteristike koje je potrebno uzeti u obzir pri formiranju tima ukljucuju
osim talenta 1 timski duh, motivaciju i dobru atmosferu u timu. Graficki prikaz 7. prikazuje

elemente tima poslovnog pothvata.

KLJUCNI ZAPOSLENICI
UPRAVNI ODBOR
SAVIJETODAVNI ODBOR
ZAIMODAVCI I ULAGACT
OSTALI PROFESIONALCI
MENADZMENT TIM

Graficki prikaz 7. Elementi tima poslovnog pothvata
Izvor: izrada autora prilagodeno prema Barringer 1 Ireland (2010:287): PoduzetniStvo:

Uspjesno pokretanje poslovnih poduhvata

Sukladno grafickom prikazu 7., poduzece moze osnovati jedan ili viSe osnivaca. Osnivac/i su
poduzetnici vizionari koji imaju ideju, promatraju trziSte i pronalaze priliku za pokretanje
vlastitog poslovnog pothvata. Odgovorni su za cjelokupno upravljanje poduzecem. Veli€¢ina
osnivackog tima kao i njihova kvaliteta moZe imati znatan u¢inak na poduzetnicki pothvat.
Stoga se poduzetnik treba odluciti zeli li samostalno u¢i u poduzetnicki pothvat ili ¢e uspostaviti
osnivacki tim kako bi zajednickim snagama pridonijeli realizaciji istog. I jedna 1 druga opcija
ima pozitivne i negativne strane. Samostalni osnivac npr. ima neovisnost u postavljanju vlastitih

ciljeva i donoSenju odluka o smjeru svog poslovanja. Medutim, mogu se pojaviti pritisci vezani
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uz potesSkoce s kojima ¢e se susresti zbog neposjedovanja dovoljno znanja, vjestina, iskustva,
resursa, kontakata i dr. S druge strane, viSe osnivaca znaci vise istoga, no, razliciti stavovi mogu
dovesti do razmirica, konflikta i sukoba Sto se u kona¢nici moze odraziti na zajednicko
donosenje odluka. Kako bi se smanjile razlike, u osnivackom timu se ne preporuca imati vise
od cetiri osnivaca. Klju¢ni zaposlenici su temeljni stup svakog poduzeca. Oni dodaju najvecu
vrijednost poduzecima te promptno i uc¢inkovito rjesavaju sve radne zadatke. Kljuc uspjeha je
u njihovoj predanosti te da se pri tom osjecaju ispunjeno i sretno s ulogama koje obavljaju. O
trenutku zaposljavanja klju¢nih zaposlenika odlucuje osniva¢ ili tim osnivaca. Ponekad ih
zaposljavaju prije, a ponekad nakon izrade poslovnog plana. Buduéi da osnivac/i novog
poslovnog pothvata u pravilu imaju ogranicene financijske resurse, ¢esto se stvara bojazan oko
odabira zaposlenika koji bi trebali pridonijeti daljnjem poslovanju, a zaposljavanje pogresnih
moze biti kobno za uspjeh poslovanja.

Pri pokretanju poduzetnickog pothvata nerijetko su prijeko potrebni alternativni izvori
financiranja, koji ¢e omoguditi rast, nove investicijske projekte ili razvoj novih ideja.
»Zajmodavci 1 ulagaci su izuzetno zainteresirani za kompanije koje financiraju, $to rezultira
time da su veoma ukljuceni u pruZanju pomoc¢i kompanijama koje financiraju.* (Barringer 1
Ireland, 2010:299) Njihova uloga je pruzati smjernice i upute, podrsku, kao i financijsko
nadgledanje i pracenje.

Zauspjeh novog pothvata vaznu ulogu imaju ostali profesionalci, poput racunovode, odvjetnika
ili konzultanata koji pruzaju profesionalne i stru¢ne usluge, budu¢i da osnivac/i ¢esto nemaju
dovoljno financijskih sredstava za zaposljavanje eksperata u mnogim podrucjima. Naknade za

njihove usluge podlozne su pregovorima.

4.4.2. Oblik viasnistva
Osnivanje poduzeca zahtijeva veliku upornost 1 odlu¢nost njegovih osnivaca. Stoga je odabir
pravnog entiteta jedna od prvih odluka svakog poduzetnika. Potrebno je odabrati idealan pravni
modalitet koji omogucava poduzecu postizanje ocekivanih ciljeva. U tom smislu, bitno je
odvojiti vrijeme potrebno za odabir pravnog oblika poduzeca koji ¢e ispuniti ocekivanja

» Dionicko drustvo - d.d.

» Dionicko drustvo s ograni¢enom odgovornoscéu - d.o.o.

» Jednostavno drustvo s ograni¢enom odgovornoscu - j.d.o.o.

» Javno trgovacko drustvo - j.t.d.
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» Obrt
» Obiteljsko poljoprivredno gospodarstvo - OPG

4.4.3. Financijska snaga i odrzivost
Poduzetnicki pothvat rada se iz ideje da se odgovori na nezadovoljenu potrebu potroSaca novim
ili prilagodenim proizvodom ili uslugom te prilikom kojom se, uz dovoljno resursa, isti moze
plasirati na trziSte. No, prije pokretanja poslovnog pothvata, poduzetnik mora identificirati i
procijeniti financijske troSkove i koristi kao i1 odrzivost pothvata, te na temelju prikupljenih
¢injenica utvrditi hoc¢e li pothvat doprinijeti razvoju poduzeca ili ¢e se svesti na nepotrebno
troSenje resursa te nece biti isplativ. Pri identificiranju procjene, u obzir je potrebno uzeti
raspolozive resurse, pocetna i dodatna ulaganja, kako i na koji na¢in poduzetnik planira ostvariti
prihode da bi se pokrili troskovi te koliki su ukupni rashodi. Financijska snaga, a ujedno i
odrzivost pothvata ocituje se kroz buduce prihode i rashode koji su temeljeni na trenutnoj
projekciji 1 promatrani za odredeni vremenski period, najéeS¢e pet godina, Sto ujedno
omogucava poduzetniku da donese zakljucak i odluci: treba li pokrenuti poslovni pothvat
preuzimajuci kontrolirane rizike, treba li unaprijediti poslovnu ideju kako bi se izbjegao

neuspjeh ili je potrebno potpuno odustati od poslovnog pothvata.

4.4.4. Prikupljanje sredstava
Svaki poduzetnik je svjestan da su za pokretanje poslovnog pothvata nuzna financijska sredstva
Sto moze predstavljati veliki izazov u pronalasku istog. Stoga je kljucno identificirati dostupne
opcije 1 odabrati najbolje moguce rjeSenje. Izvori financiranja za pokretanje poslovanja mogu
se priskrbiti:
» Vlastitom uStedevinom
Pozajmicom od obitelji 1 prijatelja
Zaduzivanjem kod financijskih institucija
Sredstvima iz EU fondova
Fondovima rizi¢nog kapitala
Garantnim fondovima - HAMAG-BICRO
Leasingom
Putem poslovnih andela

StrateSkim partnerima

YV V.V V V V V V V

Crowfunding-om
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» Bootstrapping-om.

Za pokretanje poslovnog pothvata najces¢i su izvori financiranja vlastita ustedevina, pozajmica
od obitelji 1 prijatelja, zaduzivanje kod financijskih institucija, putem poslovnih andela i
strateSkih partnera. Osim navedenih, u Republici Hrvatskoj se posljednjih deset godina, otkada
je pristupila Europskoj uniji, sve ¢es¢e koriste sredstva EU fondova. Ostali izvori uglavnom se

koriste u fazama rasta i razvoja poduzeca

4.5. Upravljanje i rast poduzetnicke firme
Posljednja komponenta faza poduzetni¢kog procesa prema Barringeru i Irelandu (2010) odnosi
se na upravljanje i rast poduzeca. Rast je klju¢an za dugoro¢ni opstanak poduzeca. Moze se
opisati kao proces koji poduzece provodi kako bi poboljsalo svoje strategije i postigao uspjeh
u odredenim aspektima, u skladu sa svojim trenutnim potrebama ili ciljevima. Poslovni rast je
potraga za poboljSanjem i fokusiranje na profitabilnost i buduénost poduzec¢a. Odnosi se na
procese i strategije kojima se kontinuirano poboljSava poslovanje i koji poti¢u poduzece na
dostizanje unaprijed planiranih ciljeva. Da bi poslovni rast bio uspjesan, poduzece mora biti
dobro pripremljeno, dobro analizirati i poznavati svoje okruZenje, te odabrati i primijeniti

strategiju koja ¢e rezultirati uspjehom.

4.6. Timmonsov model poduzetni¢kog procesa
Timmonsov model poduzetnickog procesa govori o kljuénim elementima, potrebnim za
uspjesno pokretanje poduzetnickog/poslovnog pothvata. Model je prikazan grafi¢kim prikazom

8.
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KOMUNIKACIJA

PRILIKA
Neizvjesnost Poslovni plan Eksterni éimbenici
h ., Slaganje i jazovi . 4
™,
KREATIVNOST / VODSTVO
) SN . S ===
S /
Nesigurnost Trziste kapitala
PODUZETNIK

Qdrzivost: za okolinu, drutvo 1 zajednicu

Graficki prikaz 8. Timmonsov model poduzetni¢kog procesa
Izvor: Izrada autora prema Timmons i Spinelli (2009:110):

Stvaranje novog pothvata

Timmonsov model identificira tri klju¢ne komponente za pretvaranje ideje u uspjesan poslovni
pothvat, a one su: prilika, resursi i tim. Prema ovom modelu, svaki poduzetnicki proces
zapocinje identificiranjem prilike koja se proteZe od pocetne ideje do njezine realizacije unutar
poslovnog plana i koja je klju¢na za pokretanje poslovanja. Resursi su sljede¢a komponenta
poduzetnickog procesa. Svakom poduzecu potrebni su resursi kako bi moglo ostvariti svoje
planove. Timmons smatra da novac nije najvazniji resurs poduzetni¢kog procesa. Kada
poduzetnik ima pravu priliku i resurse, ne treba zaboraviti poduzetnicki tim, trecu komponentu
poduzetnickog procesa. Poduzetnik bi trebao okupiti kvalitetan tim koji bi se znao nositi s
izazovima 1 pritiscima jer kvalitetan tim moZe pretvoriti dobru priliku u uspjeSan posao.
Timmons i Spineli (2009:110) navode da poslovna ideja nije najvaznija komponenta uspjeha te
da su u poduzetni¢kom procesu kritiéne komponente prilika, resursi i tim, te da uspjeh ovisi o

sposobnosti poduzetnika da uravnotezi te komponente.
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5. PROCES POSLOVNOG PLANIRANJA I POSLOVNI PLAN

Planiranje je prisutno u svim podru¢jima zivota. U poslovnom smislu, planiranje se odnosi na
plan puta koji poduzece treba slijediti kako bi se postigao uspjeh u buduénosti. Dobro
pripremljenim planom moguce je, npr. prevenirati problemati¢ne ili krizne situacije, dati
prioritet odredenim aktivnostima ili zadacima u odnosu na druge, strateski upravljati
vremenom, optimizirati koriStenje resursa i evaluirati postignute rezultate. Planiranje nudi
moguénost uspjesnog suocavanja s bilo kojom navedenom vrstom situacije. Proces poslovnog
planiranja sastoji se od est faza:'

» Poslovna ideja

Prikupljanje relevantnih informacija
Analiza informacija

Pisanje poslovnog plana

,»Prodaja‘“ poslovnog plana

YV V. V VYV V

Implementacija poslovnog plana.

Proces poslovnog planiranja krece od poslovne ideje. Kako bi se napisao kvalitetan i koristan
poslovni plan, potrebno je prikupiti relevantne informacije (primarne i sekundarne), koje je
potom potrebno analizirati. Sljedeca faza odnosi se na pisanje poslovnog plana, koji se nakon
toga ,prodaje” potencijalnim ulagacima, partnerima 1 sl. Posljednja faza ukljucuje
implementaciju poslovnog plana u poslovni pothvat. ,,Poslovni plan je sustavni prikaz i plan
poduzetni¢ke aktivnosti, bilo da se radi o potpuno novom poslovnom poduhvatu, novoj
investiciji poduzeca koje ve¢ posluje ili da se radi o poduzecu koje je tek osnovano i zapocinje
svoj Zivotni ciklus.“(Oberman Peterka i drugi, 2016:49) SoSi€ 1 drugi (1993) definiraju poslovni
plan kao ,,precizan prikaz svih bitnih podataka potrebnih za pokretanje i1 razvijanje poslovanja.
To je konkretna razrada poslovnog koncepta koji opisuje $to se namjerava raditi, gdje, kako 1
kada.“ (Sosi¢ 1 drugi, 1993:27) Prilikom izrade poslovnog plana na poduzetniku je da razmisli
Sto Zeli postici, kako ¢e to posti¢i 1 pod kojim uvjetima. Dva najvaZznija cilja poslovnog plana
su (Vukmirovi¢, 1993:42):

» Dokazati onima izvana da trebaju uloziti novac

» Osigurati da se posao odvija sukladno planiranom scenariju i da se pravodobno mogu

poduzeti potrebne akcije, ako stvari ne idu svojim tijekom.

10 Nastavni materijali iz kolegija ,,Pokretanje poslovnog pothvata“ 2021./2022., Oberman Peterka, S.
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Za sadrzaj poslovnog plana ne postoji precizna struktura jer se on mora prilagodavati ovisno o

vrsti poslovanja koje se planira pokrenuti, ali 1 o razlogu pisanja poslovnog plana. Prije pocetka

izrade poslovnog plana potrebno je ukratko definirati ideju i odgovoriti na sljedeca pitanja kako

bi poslovni plan bio potpun (Kosteli¢ 1 drugi, 2015:23):

>

YV V V VY

YV V. V V V V

Sto je predmet poduzetni¢kog pothvata i tko su njegovi nositelji

Koje su trzi$ne (ili druge) prednosti odredenog proizvoda ili usluge

Kolike su realne moguénosti plasmana tog proizvoda ili usluge na ciljanom trzistu
Koji ¢e 1 kakav biti pravni i vlasnicki oblik organiziranja poslovanja

Koja je ulaganja (zemljiSte, prostor, oprema, sirovine, materijale i ostalo) potrebno
osigurati za obavljanje planirane poslovne djelatnosti

Koliko ¢e osoba raditi na poslovima planirane poslovne djelatnosti

Gdje ¢e biti smjestana poslovna djelatnost

Kada pocinje realizacija

Ekoloska ocjena poslovanja

Koliko je vremena potrebno za pocetak poslovanja

Koji su to kritiéni momenti 1 rizici koji se mogu pojaviti tijekom poslovanja 1 jesu li
predvidena moguca rjeSenja

Koji ¢e se elementi marketinske strategije koristiti (istrazivanje i pracenje trzista, razvoj
proizvoda ili usluge, politika cijena, distribucija i promocija)

Koliko je potrebno novaca za obavljanje poslovne djelatnosti i kako ga pribaviti

Kakvi se 1 koji financijski ucinci mogu ocekivati od bavljenja poslovnom djelatnoséu u

prvih pet godina poslovanja.

5.1. Razlozi pisanja i karakteristike poslovnog plana

Osnovna dva razloga za pisanje poslovnog plana prema Barringeru i Irelandu su interni i

eksterni. ,,Interni razlozi prisiljavaju osnivacki tim da sistematski promisle o svakom aspektu

njihovog novog pothvata, dok eksterni razlozi predo¢avaju vrijednost novog pothvata koji nisu

ukljuceni u projekt kao $to su ulagaci i bankari.“Barringer i Ireland, 2010:113) Karakteristike

poslovnog plana su (Timmons i Spinelli, 2009:113):

>
>
>
>

,Zastario® prije nego $to se isprinta
Rad u toku — nikada nije zavrSen
Poslovni plan nije garancija za uspjeSan poslovni pothvat

Poslovni plan nije uo€avanje poslovne prilike.
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Poslovni plan ne nastaje preko noci. Potrebno je odredeno vrijeme da se napravi. Tijekom
pisanja poslovnog plana moguée su promjene u okruzenju, npr. gospodarstva, potrosaca, novih
tehnologija, konkurencije. Iz tih razloga je zastario prije nego se isprinta. S toga je potrebno
stalno biti u toku, biti aktivan i prisutan, promatrati promjene te ih redovito azurirati u
poslovnom planu. Poslovni plan ne moZe biti garancija za uspjeSan pothvat jer se planiranje
temelji na odredenim pretpostavkama o buduénosti, gdje je prisutan element neizvjesnosti. lako
ne jamci uspjeh, poslovni plan pruza dobru pripremu za rizike koji se mogu pojaviti te moze
znatno doprinijeti smanjenju izgleda za neuspjeh. Poslovni plan nije uo¢avanje poslovne prilike
iz razloga Sto je prilika ve¢ uocena. Medutim, u poslovnom planu se opisuje kako iskoristiti
priliku obzirom na izazove, rizike i neizvjesnosti koje dolaze iz dinami¢nog i promjenjivog

okruzenja.

Osim navedenih karakteristika prema Timmons i Spinneli, poslovni plan trebao bi biti:
» Realan

Razumljiv

Detaljan, jasan i precizan

Strukturiran

Fleksibilan

YV V. V V V

Ispunjava svoju funkciju

5.2. Tko ¢ita poslovni plan
Kod pokretanja poslovnog pothvata, poslovni plan potreban je samom poduzetniku, poslovnim
partnerima, investitorima 1 kreditorima. Poduzetniku je potreban za konkretiziranje poslovne
ideje, za procjenu odrzivosti poslovnog pothvata te moze biti koristan alat ukoliko trazi
ulagace, bilo od partnera, investitora ili kreditora. ,,Partnerstvo funkcionira kada partneri imaju
mogucnosti 1 odgovornosti koje su komplementarne, a to znaci da se medusobno ne preklapaju,
nego da se nadopunjuju.*!! Poslovni partneri Zele vidjeti prodajne strategije, ideje i opéi plan
prije nego se odluce na suradnju. Investitorima, kao 1 kreditorima, potreban je radi procjene
rizi¢nosti ulaganja u poslovni pothvat. Investitorima je bitno hoce li se i u kojem vremenu

ostvariti povrat na ulozena sredstva, dok banke npr. rijetko ulazu u nove projekte ukoliko

11 CeDePe Zagreb, U¢ilidte za poslovno upravljanje, Priruénik za poduzetnistvo. Dostupno na:

http://cedepe.hr/wp-content/uploads/2016/01/Manual.pdf, pristupljeno: 03.svibnja.2023.
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nemaju potrebna jamstva da ¢e posudena financijska sredstva biti vra¢ena. Stoga poslovni plan

mora biti jasan, koncizan, realisti¢an i mora sadrzavati sve bitne i korisne informacije.

5.3. Osnovni elementi i vrste poslovnog plana

Svaki poslovni plan ima sljedece elemente:*?

>

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

Prilika — sama poslovna ideja — §to je €ini poslovnom prilikom, $to je trziste, 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 S§to moze krenuti lose (i dobro) i kako ¢e poduzetnik

odgovoriti na te izazove, kako se nosi s rizikom.

Sadrzaj poslovnog plana treba sadrzavati jasne, konkretne i precizne informacije o svim bitnim

aspektima koji utjecu na pokretanje poslovnog pothvata. Duljina i slozenost poslovnog plana

ovisi o prirodi tj. djelatnosti poslovnog pothvata, veli¢ini poduzeca i ciljevima. Poduzetnici su

nerijetko u dilemi jer ne znaju koliko treba biti dugacak poslovni plan. Poslovni plan bi, s

jedne strane, trebao bi biti dovoljno dug da odusevi investitora, a s druge dovoljno kratak da

Citatelj ne izgubi interes. Barringer 1 Ireland (2010) navode 1 objaSnjavaju tri vrste poslovnog

plana (Barringer i Ireland, 2010:130):

» Sazeti poslovni plan ima 10 do 15 stranica i najbolji je za nove pothvate u ranim fazama

razvoja kojim se Zeli ,,ispitati reakcija“ kako bi se utvrdilo da li su ulagaci zainteresirani
za ideju

Potpuni poslovni plan obi¢no ima 25 do 30 stranica u kojem se navode detaljnije
aktivnosti poduzeca nego u sazetom planu, a koji se priprema za ulagace

Operativni poslovni plan sadrzi 40 do 100 stranica, daje shematski plan aktivnosti

poduzeca koji najcesce koriste menadzeri.

12 Nastavni materijali iz kolegija ,,Pokretanje poslovnog pothvata“ 2021./2022., Oberman Peterka, S.

36



5.4. Koncept i sadrzaj poslovnog plana

Kako je ranije navedeno, koncept, kao i sadrzaj poslovnog plana razlikuje se od poduzeca do

poduzeca, tj. varirat ¢e ovisno o veli¢ini poduzeca, djelatnosti i ciljevima. U poslovnom planu

se opisuje (Oberman Peterka i drugi, 2004:13):

» O kojem se poslu radi
Kako ¢e taj posao biti obavljen
Tko ¢e obaviti posao

Gdje ¢e se posao obavljati

YV V V VY

Kada posao mora biti zavrsen.

Portal edukacijE.hr navodi da ,nema stroge definicije niti Sablone kako poslovni plan treba

izgledati, on mijenja svoju formu oblik i sadrZaj, ovisno o potrebi i svrsi radi koje je nastao.

Zajednicko svakom poslovnom planu je da mora biti €itljiv 1 razumljiv, orijentiran prema trzistu

i s jasno izrazenim moguénostima razvoja.“'® Tablica 3. prikazat ¢e usporedni koncept

poslovnog plana dva autora.

Barringer i Ireland Hisrich i drugi
Ime i adresa
poslovanja
Ime i adresa
neodredenog
I I Priroda poslovanja
5 Izjava o potrebnim
IZVRSNI UVODNA STRANICA financijskim
SAZETAK sredstvima
Izjava o povjerljivosti
izvjeséa
Povijest poduzeéa
Izjava o misiji
II Proizvodi i usluge
Trenutni status 11 DVije do tri stranice
OPIS Pravni status i koje sazimlju cijeli
PODUZECA vlasni§tvo SAZETAK poslovni plan
Kljuéno partnerstvo
Velicina privredne
grane, stopa rasta i Buduc¢i polozaj i
predvidanje prodaje trendovi
Struktura privredne Analiza konkurencije
grane
I Priroda sudionika 11 Trzi$na segmentacija
Kljuéni faktori
ANALIZA PRIVREDNE uspjeha ANALIZA INDUSTRIJE
GRANE Trendovi u Industrijske i trzi$ne
privrednoj grani prognoze

13 edukacijE.hr, Napravite plan koji prolazi. Dostupno na: https://www.edukacije.hr/blog/financije-i-

racunovodstvo/napravite-poslovni-plan-koji-prolazi/ , pristupljeno: 02. svibnja 2023.
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Dugorocni izgledi

Segmentiranje i Proizvodi
10% odabir ciljnog v Usluge
trziSta — :
ANALIZA OPIS Veli¢ina poslovanja
TRZISTA PonaSanje kupca POTHVATA Uredska oprema i
osoblje
Analiza Pozadina poduzetnika
konkurencije
Ukupna Proizvodni proces
\% marketinska A\
strategija Fizicko postrojenje
MARKETING PLAN PROIZVODNIE
PLAN Proizvod, cijena, Strojevi i oprema
promocija i
distribucija Imena dobavljaca
sirovina
Menadzment tim Opis operacija
VI VI poduzeca
Upravni odbor Tijek narudzbi za
MENADZMENT OPERATIVNI dobra i/ili usluge
TIMA STRUKTURA Savjetodavni odbor PLAN
PODUZECA Struktura poduzeéa Uporaba tehnologije
Opéi pristup Odredivanje cijena
VII aktivnostima VII Distribucija
OPERATIVNI Lokacija poduzeca MARKETING Promidzba
PLAN PLAN Kontrola
Objekti i oprema Prognoza za
proizvode
Razvojni status i Oblik vlasnistva
zadaci Identifikacija
vl Vil partnera ili dionicara
Izazovi i rizici Ovlasti vlasnika
DIZAJN ORGANIZACIJSKI PLAN
PROIZVODA/USLUGE I Intelektualno Pozadina
RAZVOIJNI vlasnistvo menadzment tima
PLAN Uloge i odgovornosti
¢lana poduzeca
Izvjestaj o izvorima Procjena slabosti
i upotrebi sredstava poslovanja
Probna bilanca Nove tehnologije
Pro forma bilanca
IX uspjeha IX
Pro forma bilanca Alternativni planovi
FINANCIISKA stanja PROCJENA
PREDVIDANJA Pro forma izvjestaj RIZIKA
o neto gotovinskom
tijeku
Analiza pokazatelja
Dodaci
Pretpostavke
Pro forma RDG
X Projekcija novéanog
tijeka
FINANCIJSKI Pro forma bilance
PLAN

Analiza tocke pokri¢a
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Izvori i primjena
fondova

XTI

DODATAK

Pisma

Podaci trziSnog
ispitivanja

Sporazum o zakupu
ili ugovori

Popis cijena od
dobavljaca

Tablica 3. Usporedni prikaz sadrzaja poslovnog plana

Izvor: Izrada autora prema Barringer i Ireland (2010:121): Poduzetnistvo: Uspjesno

pokretanje poslovnih poduhvata, Hisrich i drugi (2011:210): Poduzetnistvo

Iz tablice 3. moZe se primijetiti da autori, Barringer i Ireland te Hisrich i1 drugi imaju veoma

sli¢ne stavove u pogledu koncepta poslovnog plana.

Prakti¢ni dio ovog rada bit ¢e prilagoden prema poslovnom planu Barringera i Irelanda.
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6. POSLOVNI PLAN POKRETANJA PODUZETNICKOG
POTHVATA NA PRIMJERU EKOLOSKOG UZGOJA AMERICKE
BOROVNICE

6.1. Sazetak

Poduzetnik: Sanja Grgi¢, Osijek 31000, Ljudevita Posavskog 17

Naziv poslovnog pothvata: Investicija u ekoloSku proizvodnju americke borovnice.

Cilj projekta: Ulaganjem u sadnice americke borovnice osigurati ekoloSku proizvodnju
borovnice namijenjene prodaji na trzistu.
Pravni oblik: Obiteljsko poljoprivredno gospodarstvo

Karakteristike prodajnog trziSta: Obzirom da borovnica nema dugu tradiciju uzgoja na ciljnom

trziStu, manje se konzumira svjeZza zbog visoke cijene, ali ima Siru primjenu preradena:
dZzemovi, sokovi, sirupi, ¢ajevi, zamrznuto voce, jogurti i dr., ¢cime se pruza velika moguénost
plasmana.

Karakteristike nabavnog trzista: TrziSte nabave osigurano je lokalno, buduci da postoji dostatan

broj dobavljaa opreme za uzgoj vo¢nih kultura (za navodnjavanje, zastitu sadnica), kao 1
nabavu sadnica (rasadnici u Slavoniji).

Lokacija: Oranica se nalazi na lokaciji KeSinci, ké.br. 1182-5, u naravi oranica Kelecevac,
povrsina 0,48 ha.

Osobe odgovorne za funkcioniranje investicije: Ukupno 3 osobe bez zasnivanja radnog odnosa:

Sanja Grgi¢, Marko Grgi¢ 1 Ana Grgic.

Imovina u vlasniStvu: Oranica 0,48 ha u selu KeSinci

Ukupna ulaganja: 20.709.00 €

Izvori financiranja:

» Vlastita sredstva:  6.371,00 €

» Sredstva fondova: 14.338,00 €
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6.2. Informacija o poduzetniku, opis poduzeéa i poslovnog pothvata

Sanja Grgi¢ iz Osijeka zaposlena je u Klinickom bolnickom centru Osijek od 1992. godine na
radnom viSeg stru¢nog referenta u Odjelu za fakturiranje, obracun prihoda, upis i otpust
bolesnika pri Sluzbi za fakturiranje, obracun prihoda i administrativne poslove. Zavrsila je
srednju Ekonomsku Skolu u Osijeku kao 1 prijediplomski sveucilisni studij Financijski
menadzment na Ekonomskom fakultetu u Osijeku, a trenutno uz stalno radno zaposlenje
zavrSava diplomski studij Poduzetnicki menadzment i poduzetniStvo na istom fakultetu. Majka
je punoljetnog sina. Veci dio zivota aktivno se bavila sportom. U osnovnoj i srednjoj $koli bavila
se gimnastikom, atletikom i rukometom, a od 1990.-2000. godine bavila se padobranstvom gdje
je Cesto sudjelovala na drZzavnim i medunarodnim natjecanjima. Bila je i ¢lanica Hrvatske
reprezentacije u padobranstvu, te je sudjelovala na dva svjetska prvenstva. Iako je Cesto osvajala
medalje, najve¢om pobjedom smatra rodenje sina i uloga maj¢instva koja joj je u potpunosti
promijenila zivot. Oduvijek je bila odgovorna, pozitivna, drustvena, osjecajna, Zeljna stjecanja
novih znanja i1 vjeStina, no, kroz posao i majcinstvo postala je poduzetnija, proaktivnija i
kreativnija te se uglavnom uspjesno nosila sa izazovima kako na privatnoj tako i na poslovnoj
razini. Veoma voli Zivotinje, te pridonosi drustvenoj zajednici pomazué¢i Mandicinu udrugu za
napustene, ozlijedene i bolesne macke donacijama u obliku raznih predmeta, stvari, igracaka,
odjece, obuce i dr. Osim navedenog doniranja, pomaze i sudjelovanjem u prikupljanju nov€anih
sredstava za lijeCenje 1 kastracije napusStenih macaka putem aukcija iste udruge na drustvenoj
mrezi Facebook*

Sanja raspolaZe naslijedenom oranicom u selu Kesinci, nedaleko Osijeka. Zbog raspolaganja
adekvatnom infrastrukturom (oranica u vlasniStvu), kvalitethom iskoriStavanju slobodnog
vremena te osiguravanja dodatnog izvora prihoda u vlastitom domacinstvu, odlucila se dodatno
aktivirati u poljoprivrednoj djelatnosti kako bi oranica u vlasniStvu bila iskoriStena u potpunosti.
Vlasnica raspolaZze oranicom povrSine 0,48 ha s iskopanim bunarom pogodnim za
navodnjavanje, koja dugi niz godina nije u proizvodnoj funkciji, a istu ¢esticu ne namjerava
prodati. Takoder raspolaze ustedevinom koju drzi orofenu bez prinosa u banci (kamate na
depozit u bankama na minimalno niskoj razini od 0,10 % godiSnje), €ija se realna vrijednost
zbog rasta inflacije svake godine umanjuje. Obzirom na raspolozivu infrastrukturu koja
trenutno miruje i ¢injenicu da unutar obitelji Zeli osigurati dodatni prihod, Sanja odlucuje

izvrSiti istrazivanje trziSta, te pronac¢i adekvatnu kulturu za proizvodnju, s prihvatljivim

14 SluZbena Facebook stranica Mandicina udruga — AUKCIJE ZA MACE. Dostupno na:
https://www.facebook.com/groups/304502640860133 , pristupljeno: 02. svibnja 2023.
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pocetnim ulaganjem, za kojom postoji potraznja na trzistu, te ¢ija proizvodnja ne iziskuje full-
time utroSak radnog vremena, ve¢ je proizvodnju moguce organizirati u slobodno vrijeme i
vikendima.

Od svih namirnica najvise voli voce, stoga je istrazila trziSte proizvodnje/prodaje vocénih
sadnica na lokalnoj 1 regionalnoj razini. UoCivsi prazninu na trziStu u proizvodnji borovnica,
ista se pokazala interesantnom jer sazrijeva u srpnju i kolovozu. 1z navedenih razloga odlucuje
se na investiciju ekoloSke sadnje americke borovnice, prvenstveno namijenjene prodaji na
lokalnom trzistu. Veliki interes za ulazak u investiciju je i moguénost ostvarenja poticaja putem
Natje¢aja za tip operacije 6.3.1. Potpora razvoju malih poljoprivrednih gospodarstava®®
financirano 100% iz Instrumenta Europske unije za oporavak, uz moguénost ostvarenja fiksnog
iznosa javne potpore do 15.000,00 EUR-a. Svrha Natjecaja je pomoc¢i malim poljoprivrednim
gospodarstvima u njihovu prijelazu na trziSno orijentiranu proizvodnju, odrzivom razvoju,
uklju€enje ¢lanova gospodarstva u rad na poljoprivrednom gospodarstvu i zaradu dovoljno
prihoda za dostojanstven zivot za ostanak na ruralnom podrucju ¢ime se pridonosi smanjenju
nezaposlenosti na ruralnom podrudju.l® Zbog vlastitog pocetnog kapitala te moguénosti
ostvarenja potpore, realizacija projekta moze se ostvariti bez povlacenja kreditnih sredstava, $to
bi znacajno opteretilo proizvodnju, posebno u prve Cetiri godine dok sadnice ne udu u puni rod.
Temeljem svih dostupnih informacija, proucavanjem stru¢ne i znanstvene literature, kao i
mnogih dostupnih ¢lanaka i1 videozapisa na internetskim stranicama o uzgoju ove kulture,
poduzetnica se odlu€uje pristupiti izradi poslovnog plana kako bi detaljnom analizom samog
ulaganja, procjenom buduce profitabilnosti, detektiranjem potencijalnih rizika koji mogu
nastati tijekom same investicije te ostalih bitnih parametara adekvatno procijenila potencijal
svog poduzetnickog pothvata. Dobro postavljen poslovni plan treba osigurati osnovne
parametre koji direktno ili indirektno utjecu na ukupne troskove, kako bi se mogao racionalno
sagledati utjecaj na planirano poslovanje, a §to bi osiguralo i sigurnost kod traZenja potpore

mogucih vanjskih sudionika u projektu (npr. banaka, partnera 1 dr.).

15 Ministarstvo poljoprivrede, Natje¢aj za tip operacije 6.3.1. Potpora razvoju malih poljoprivrednih

gospodarstava. Dostupno na: https://ruralnirazvoj.hr/natjecaj-za-tip-operacije-6-3-1-potpora-razvoju-malih-

poljoprivrednih-gospodarstava-2/ , pristupljeno: 03. svibnja 2023.
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6.2.1. Vizija i misija i ciljevi poduzeca
Ideja o poslovnom pothvatu rodila se iz zelje za stavljanjem u funkciju neiskoriStenog zemljista
u vlasnistvu te na taj nacin pridonijeti drustvu i zajednici uzgojem ekoloskog proizvoda. Vizija
poduzeca je dugoroCan i odrziv rast proizvodnje, proizvodeci visokokvalitetan proizvod i
stvaranje vrijednosti za potrosace. Misija je drustveno odgovornim poslovanjem osnaziti
lokalnu zajednicu proizvodnjom i promocijom visokokvalitetne namirnice, utjecati na
promjenu zivotnih navika ljudi te zadovoljiti potrebe potrosaca na principima timskog rada,
povjerenja i predanosti. Profit poduzetnici nije primarni cilj. Prvenstveno zeli spojiti ugodno s
korisnim tj. utjecati na povecanje svijesti o zdravoj prehrani te upotpuniti slobodno vrijeme u

obiteljskoj radinosti i druzenju.

6.2.2. Pravni oblik poduzeca
Buduéi da je cilj pokretanja poduzetnickog pothvata dugorocno obavljanje poljoprivredne
djelatnosti s ¢lanovima obitelji, osnivanje Obiteljskog poljoprivrednog gospodarstva (OPG)
prihvaceno je kao najadekvatniji oblik. OPG je organizacijski oblik gospodarskog subjekta
poljoprivrednika fizicke osobe koji radi stvaranja dohotka samostalno i trajno obavlja djelatnost
poljoprivrede i s njom povezane dopunske djelatnosti, a temelji se na koristenju vlastitih i/ili
unajmljenih proizvodnih resursa te na radu, znanju i vjestinama ¢lanova obiteljil’ Djelatnost
koju OPG obavlja prema Nacionalnoj klasifikaciji djelatnosti naziva se ,,Uzgoj bobicastog,

oraSastog i ostalog voca (01.25).«18

6.3. Analiza industrije i trziSta
Industrija na koju se odnosi poduzetnicki pothvat je poljoprivredna proizvodnja - uzgoj
americke borovnice. Obzirom na stagnaciju cijena tradicionalnih kultura (sezonsko voce i
povrée), mnogi se poljoprivrednici odlucuju na proizvodnju novih, nestandardnih kultura,
prvenstveno zbog visoke cijene koja se na trziStu postiZe, npr. proizvodnja stevije, ¢eSnjaka,

paulovnije i dr. Borovnica je s jedne strane kultura koju nije lako proizvesti i koje nema

Narodne novine, Zakon o obiteljskom poljoprivcednom gospodarstvu, &l. 5. Dostupno na: https://narodne-
novine.nn.hr/clanci/sluzbeni/2018 03 29 585.html, pristupljeno: 03. svibnja 2023.
18 Narodne novine, Odluka o nacionalnoj klasifikaciji 2007. — NKD 2007. Dostupno na: https://narodne-

novine.nn.hr/clanci/sluzbeni/2007 06 58 1870.html, pristupljeno: 03. svibnja 2023.
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dovoljno, dok je s druge strane zbog visokih nutritivnih prednosti njena primjena Siroka: od
konzumacije svjezeg ploda, zamrznutih bobica, susenih bobica, sokova, sirupa, dzemova,
koriStenja u energetskim plo¢icama i opcenito u rastucoj industriji zdrave prehrane. 1z ovih
razloga proizvodnja borovnice u Europi biljezi uzlazni trend.
Global Information®® navodi da su glavni proizvoda¢i borovnica u Europi: Njemacka, Poljska,
Spanjolska, Portugal, Nizozemska, Francuska, Austrija i Velika Britanija. CBI Ministry of
Foreign Affairs u svom ¢lanku naveo je glavna obiljeZja industrije borovnice u Europi:?°

» Borovnice su u Europi postale vrlo popularno zdravo voce
Potrosaci u Europi postaju svjesniji po pitanju zdrave prehrane
Regionalne razlike u potrosnji predvidaju daljnji rast borovnica diljem Europe

Borovnice se brzo Sire u Europi i rastu¢a ponuda nastavit ée poticati potro§nju borovnica

YV V V V

Tijekom pet godina, europska trgovina borovnicom porasla je za 1 milijardu eura na

ukupnu vrijednost od 2,1 milijarde eura u 2021. Otprilike 39% ove vrijednosti odnosilo

se na uvoz iz zemalja u razvoju

» Cjelogodisnja potraznja za jeftinim borovnicama natjerala je dobavljate da postanu
produktivniji, u¢inkovitiji i da dosljedno pruzaju voce visoke kvalitete

» Otprilike 55% do 70% raspolozivih borovnica namijenjeno je za svjezu potrosnju

> Najvise borovnica dolazi iz Njemacke (67.000 tona), Poljske (55.000 tona) i Spanjolske
(gotovo 21.000 tona)

» Prosjecna godisnja potrosnja dosegla je procijenjenih 1 kg po glavi stanovnika

» Inovacija u novim kultivarima usavrsit ¢e kvalitetu borovnice i povecati proizvodnju po
hektaru

» Snazna promocija i dostupnost proizvoda dodatno ¢e potaknuti trziSte i odrzati
borovnice dostupnima potroSac¢ima

» Proizvodnja i promocija proizvoda postali su kljucni ¢imbenici sadasnjeg rasta

potrosnje

1% GlI Global informtion (2023). Dostupno na: https://www.giiresearch.com/report/moi1200217-europe-

blueberry-market-growth-trends-forecasts.html? , pristupljeno 05. svibnja 2023.

20 CBI Ministry of Foreign Affairs (2023), The European market potential for fresh blueberries. Dostupno na:

https://www.cbi.eu/market-information/fresh-fruit-vegetables/blueberries/market-potential , pristupljeno: 05.

svibnja 2023.
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Tablica 4. prikazuje proizvodnju borovnica u Europi po godinama na 1.000 tona.

2015.

2016.

2017.

2018.

2019.

2020.

2021.

61,1

66,93

86,48

106,32

133,98

154,58

166,25

Tablica 4. Proizvodnja borovnica u Europi po godinama na 1.000 tona
Izvor: CBI Ministry of Foreign Affairs, preuzeto od Eurostat. Dostupno na:

https://www.cbi.eu/market-information/fresh-fruit-vegetables/blueberries/market-potential ,

pristupljeno: 05. svibnja 2023.

Uzgoj borovnica nema dugacku tradiciju na podru¢ju Republike Hrvatske, ali je povecana
potraznja u posljednjih par godina izrazito primijecena, te je zabiljezen uzlazni trend u
proizvodnji - sve se viSe poduzetnika odlucuje investirati upravo u ovu kulturu. Agroklub
navodi?! da ,,borovnica nema veliku tradiciju uzgoja u nasem podneblju, ali ima odredenu
potro$nju. Relativno malo se konzumira svjeza na nasem trzistu, §to zbog nedostatka navika,
ali 1 visoke cijene na policama.” ,,Hrvatska proizvodnja borovnica je skromna, ali sve je cesc¢e
nalazimo u investicijama [PARD-a 1 EAFRD fondova za ruralni razvoj. Prema podacima
APPRRR-a u sustavu potpora u RH sa nasadima borovnica nalaze se 73 proizvodaca ukupne
povrsine plantaza od 74 hektara - prosjecno dakle cca. 1 ha ili godi$njim obujmom od 740t/god
na razini drzave.*??

Iako je sve viSe domac¢ih OPG-ova koji se, prvenstveno zbog relativno visoke prodajne cijene
u odnosu na drugo sezonsko voée, odlucuju na proizvodnju borovnice (cijena krece se od 5,00
do 10,00 €/kg, prosjecna cijena 7,5 €/kg), na podruc¢ju Osijeka i1 okolice se ukazala potencijalna
prilika jer ima svega nekoliko OPG-ova koji se bave uzgojem borovnice. Osim toga, prednost
borovnice kao kulture za uzgoj u lokalnom podneblju je u vrlo dobrom podnosenju visoke 1
niske temperature te ¢injenici da vrijeme dozrijevanja daje veliku prednost lokalnom podrucju
gledajuci s geografskog aspekta. Eksploatacija sadnica osigurana je minimalno za razdoblje od
10 godina (a uz pravilno odrZavanje 1 primjenu agrotehni¢kim mjera Zivotni vijek eksploatacije
moze se produziti i do 30 godina), §to zna€ajno optimizira visinu potrebnih ulaganja. Prednost

uzgoja borovnica u Slavoniji u odnosu na druge dijelove Hrvatske ocituje se u geografskom

21 Agroklub (2016), Investicija u borovnice? Dobar dodatak dohotku! Dostupno na:

https://www.agroklub.com/vocarstvo/investicija-u-borovnice-dobar-dodatak-dohotku/26905/ , pristupljeno:

05. svibnja 2023.
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polozaju 1 klimatskim uvjetima kada plodovi mogu dozrijevati ve¢ u lipnju i kada se mogu
postiéi vise cijene.
Analiza trzista osnova je za ulazak na trziSte jer osigurava pravovremene reakcije na promjene
u ponasanju kupaca, dobavljaca i konkurencije. lako se potencijalno ukazala praznina na trzistu,
potrebno je napraviti analizu industrije, konkurencije, kupaca i dobavljaca. Uz pomo¢ analize
lakse se mogu uociti prilike i rizici, bolje definirati ciljne skupine i poblize upoznati konkurente.
Pri prikupljanju informacija uglavnom se koriste sekundarni podaci putem web pretrazivaca te
osobni razgovor s lokalnim uzgajivacem iste kulture.
Posljednjih godina sve vise poduzetnika u Republici Hrvatskoj odlucuje se na uzgoj americke
borovnice jer su uvidjeli potencijal na trzistu i veliku dodanu vrijednost samog proizvoda. Kako
bi se istrazila konkurentnost na trziStu, informacije su se trazile putem web pretrazivaca.
Pretrazivanjem internetskog sadrzaja, nisu pronadeni referentni statisticki podaci uzgoja po
hrvatskim Zupanijama. Stoga su se istraZivala trziSta za isto¢nu, srediSnju i sjevernu Hrvatsku,
te se isti navode u nastavku po Zupanijama:
1. Lisjak borovnice, Senkovec, Cakovec, Medimurska Zupanija®
BLUEBERRYRANCH, Senkovec, Cakovec, Medimurska Zupanij a®t
OPG Hrustek, Mala Subotica, Medimurska Zupanij a?®

OPG Puhovié, Gare$nica, Bjelovarsko-bilogorska zupanija?’

2
3
4. OPG Vujnovi¢, Trnoviti¢ki Popovac, Garesnica, Bjelovarsko-bilogorska zupanija?®
5
6. OPG Cuk, Hercegovac, Bjelovarsko-bilogorska zupanija®®

7

Borovnice Grilec, Purmanec, Krapinsko-zagorska zupanija?®

23 Sluzbena stranica Eko borovnice LISJAK. Dostupno na: http://www.borovnice-lisjak.com/, pristupljeno: 03.

svibnja 2023.
24 Sluzbena stranica BLUEBERRYRANCH. Dostupno na: http://borovnice.hr/kako-doci.htm, pristupljeno: 03.

svibnja 2023.

%5 Sluzbena stranica OPG Hrustek. Dostupno na: https://opg-hrustek.hr/, pristupljeno: 03. svibnja 2023.

26 Sluzbena Facebook stranica OPG Vujnovi¢. Dostupno na: https://www.facebook.com/opgvuijnovic/ ,

pristupljeno: 03. svibnja 2023.

27 Sluzbena stranica OPG Puhovié. Dostupno na: https://www.opgovi.hr/opg/puhovic/ , pristupljeno: 03. svibnja

2023.

28 S|luzbena Facebook stranica OPG Cuk. Dostupno na: https://www.facebook.com/opgcukk , pristupljeno: 03.

svibnja 2023.

29 SluZbena Facebook stranica Borovnice Grilec. Dostupno na: https://www.facebook.com/borovniceGrilec/

pristupljeno 03. svibnja 2023.
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8. OPG Hajsan, Gornje Mekusje, Karlovac, Karlova¢ka Zupanija*°
9. OPG Kuéica Bobica, Karlovac, Karlova¢ka zupanija®!

10. OPG Golubi¢, Ribnik, Karlovacka Zzupanija*?

11. OPG Puras, Nedeljanec, Varazdinska zupanija

12. OPG Ruzi¢, Ludbreg, Varazdinska Zzupanija®*

13. OPG Bobica, Marusevec, Varazdinska zupanija*®

14. OPG Petrinj¢ica, Sveta Nedjelja, Zagrebacka zupanija®

15. OPG Golubi¢, Oresje, Sveta Nedjelja, Zagrebacka zupanija®’
16. OPG Prusec, Vugrovec, Zagrebacka Zupanija*®

17. OPG Kelemen Tomislav, Re¢ica Kriska, Zagrebacka zupanija*®

18. OPG Doroti¢, Brezane Lekenicke, lekenik, Sisa¢ko-moslavacka zupanija*

30 Sluzbena Facebook stranica OPG Hajsan. Dostupno na: https://www.facebook.com/people/Opg-

Hajsan/100035926520158/?paipv=0&eav=AfYqLj7DeBFIA3pnxWKVRHY5usYdPp-

VG08508k0M643tnsospgGTSbOggarYaOhdY0& rdr, pristupljeno: 03. svibnja 2023.

31 Sluzbena stranica OPG Kuéica bobica. Dostupno na: https://kucicabobica.com/, pristupljeno: 03. svibnja

2023.
32 Sluzbena Facebook stranica OPG Golubié. Dostupno na:

https://www.facebook.com/borovnicamalinagolubic/?locale=hr_HR, pristupljeno: 03. svibnja 2023.

33 Sluzbena Facebook stranica OPG Puras. Dostupno na: https://www.facebook.com/durasborovnice/ ,

pristupljeno: 03. svibnja 2023.

34 Sluzbena Facebook stranica OPG RuZi¢. Dostupno na: https://www.facebook.com/people/Borovnice-OPG-

Ru%C5%BEi%C4%87/100064036183401/ , pristupljeno: 03. svibnja 2023.

35 Sluzbena stranica OPG Bobica. Dostupno na: https://www.bobical.com/, pristupljeno: 03. svibnja 2023.

36 Sluzbena stranica OPG Petrinj&ica. Dostupno na: http://borovnicee.blogspot.com/, pristupljeno: 03. svibnja

2023.

37 Sluzbena Facebook stranica OPG Golubié. Dostupno na: https://www.facebook.com/people/OPG-

Golubic/100057473319405/?paipv=0&eav=AfY2TXGPtEQSi251CoG-

ru2GSQ2Frm2ChyysGBxRB4NkfODQUB32h1XYE3PK7rfG-qQ& rdr, pristupljeno: 03. svibnja 2023.

38 Sluzbena stranica OPG Prusec. Dostupno na: https://www.opgburza.com/opg/opg-ivan-prusec , pristupljeno:

03. svibnja 2023.

39 Sluzbena stranica OPG Kelemen Tomislav. Dostupno na: https://www.kriskaprirode.eu/, pristupljeno: 03.

svibnja 2023.
40 Sluzbena Facebook stranica OPG Doroti¢,. Dostupno na:

https://www.facebook.com/opgdoroticvoce/?locale=hr HR, pristupljeno: 03. svibnja 2023.
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http://borovnicee.blogspot.com/
https://www.facebook.com/people/OPG-Golubic/100057473319405/?paipv=0&eav=AfY2TXGPtEQSi25ICoG-ru2GSQ2Frm2ChyysGBxRB4Nkf0DQUB32h1XYE3PK7rfG-qQ&_rdr
https://www.facebook.com/people/OPG-Golubic/100057473319405/?paipv=0&eav=AfY2TXGPtEQSi25ICoG-ru2GSQ2Frm2ChyysGBxRB4Nkf0DQUB32h1XYE3PK7rfG-qQ&_rdr
https://www.facebook.com/people/OPG-Golubic/100057473319405/?paipv=0&eav=AfY2TXGPtEQSi25ICoG-ru2GSQ2Frm2ChyysGBxRB4Nkf0DQUB32h1XYE3PK7rfG-qQ&_rdr
https://www.opgburza.com/opg/opg-ivan-prusec
https://www.kriskaprirode.eu/
https://www.facebook.com/opgdoroticvoce/?locale=hr_HR

19. OPG Nikola Petkovi¢, Glina, Sisa¢ko-moslavacka zupanija*!
20. Borovnice tete Bete, Glina, Sisacko-moslavacka Zzupanija*?
21. Big-Win OPG Vukoja, Pozega, Pozesko-slavonska Zzupanija*®
22. OPG Kiti¢, Stari Mikanovci, Vukovarsko-srijemska Zupanija**
23. OPG Zavrski, Darda, Osjecko-baranjska zupanija®

24. OPG Hulina, Popovac, Osje¢ko-baranjska zupanija*®

25. OPG Boris Klara, Visnjevac, Osjecko-baranjska zupanija®’

26. OPG Boc¢kinac Igor, Bogkinci, Osjecko-baranjska zupanija®®
27. OPG Miloloza Osijek, Osje¢ko-baranjska zupanija*®

Iz istrazivanja su izuzeti ostali dijelovi Republike Hrvatske zbog nepovoljnog geografskog
polozaja i1 klimatskih uvjeta, kao i1 proizvodaci drugih sorti borovnica poput sibirske ili
mongolske borovnice. Istrazivanje je pokazalo da je zastupljenost ovih sorti gotovo neznatna
obzirom na ukupnu promatranu povrSinu. Od dvadesetsedam (27) proizvodaca americke
borovnice, pet (5) proizvodaca je u Osjeckoj-baranjskoj Zupaniji. Proucavanjem sluzbenih
stranica proizvodaca Osjecko-baranjske zupanije primije¢eno je da ith ve¢ina prodaje na
lokalnom trzistu koji bez problema plasiraju ukupnu godis$nju proizvodnju te da nema velikih

proizvodaca koji borovnicu proizvode na ve¢im povrSinama. Iz tog razloga, veliki pojedinacni

41 Sluzbena Facebook stranica OPG Nikola Petkovié. Dostupno na:

https://www.facebook.com/opgnikolapetkovic/ , pristupljeno: 03. svibnja 2023.

42 Sluzbena Facebook stranica Borovnica tete Bete. Dostpno na:

https://www.facebook.com/borovnicetetebete/?locale=hr_HR , pristupljeno: 03. svibnja 2023.

43 Sluzbena stranica Big-Win OPG Vukoja. Dostupno na: https://big-win.hr/, pristupljeno: 05. svibnja 2023.

4 Sluzbena Facebook stranica OPG Krti¢. Dostupno na: https://www.facebook.com/opg.krtic/about ,

pristupljeno: 03. svibnja 2023.
4 Sluzbena Facebook stranica OPG Zavr$ki. Dostupno na:

https://www.facebook.com/profile.php?id=100027509936039 , pristupljeno: 03. svibnja 2023.

46 Sluzbena Facebook stranica OPG Hulina&Sole. Dostupno na: https://www.facebook.com/opghulina/about,

pristupljeno: 03. svibnja 2023.

47 Sluzbena Facebook stranica OPG Boris Klara. Dostupno na: https://www.facebook.com/OPG-Boris-Klara-

100988038320430, pristupljeno: 03. svibnja 2023.

48 Sluzbena Facebook stranica OPG Boc¢kinac Igor. Dostupno na: https://www.facebook.com/BockinacBobice/,

pristupljeno: 04. svibnja 2023.

4 Sluzbena Facebook stranica OPG MiloloZa. Dostupno na: https://www.facebook.com/opg.miloloza/ ,

pristupljeno: 04. svibnja 2023.
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proizvodaci iz drugih Zupanija koji se intenzivhom proizvodnjom bave na vise hektara te urod
plasiraju velikim otkupljiva¢ima ne predstavljaju konkurenciju obzirom na planiranu radno
ekstenzivnu ekolosku proizvodnju, prodaju po sistemu ,,od polja do stola® te internetsku
prodaju. Stoga se doSlo do zaklju¢ka da je proizvodnja americke borovnice u Republici
Hrvatskoj skromna, ali u porastu te da zbog rastuce svijesti o konzumaciji borovnice kao
izrazito kvalitetne 1 zdrave namirnice te ¢injenice da se radi o ekoloskoj proizvodnji, plasman
proizvoda ne bi trebao biti upitan. U prilog idu i sluzbeni podaci Zavoda za statistiku®® vezano
uz popis stanovnistva 2021. u kojem u Osjecko-baranjskoj zupaniji zivi 258.026 stanovnika $to
je dostatno da svi proizvodaci zadovolje svoje potrebe. Nadalje, u razgovoru s ¢lanom OPG-a
Boris Klara koji se upustio u proizvodnju borovnice prije nekoliko godina, dobivene su dodatne
informacije: broj potrebnih sadnica po hektaru, o¢ekivana plodnost po sadnici, okvirni troskovi

navodnjavanja, potencijalno trZiSte, moguénost povlacenja sredstava iz EU fondova 1 dr.

Pri analiziranju kupaca, posljednjih godina ljudi uvelike razvijaju svijest o vaznosti zdrave
prehrane. Siroka masa potro$ada upoznata je s dobrobitima borovnica i njihovog utjecaja na
zdravlje. Neki od njih su:
» Jacaju imunoloski sustav
Imaju protuupalni u¢inak i antibakterijsko djelovanje
Sprjecavaju urinarne infekcije
Pridonose smanjenju rizika od degenerativnih i kardiovaskularnih bolesti
Suzbijaju ostecenje stijenki krvnih Zila
PomaZu u odrZavanju optimalne razine kolesterola i Se€era u krvi
Poboljsavaju krvotok 1 koStani sustav
Smanjuju rizik od demencije 1 posljedice Alzheimerove bolesti

Povecavaju koncentraciju i pam¢enje

YV V.V V V V V VYV VY

Zbog niske kalorijske vrijednosti, idealna su namirnica za nadopunu dijetama za

mrSavljenje

Osim §to im je kalorijska vrijednost svega 57 kcal na 100 g, sadrze 1 druge nutritivne vrijednosti.
»Kada dozriju plodovi dobiju tamnoplavu, ljubic¢astu pa ¢ak i crnu boju. Tu boju im daje
antocijan, jedan od vrlo jakih i vrlo ljekovitih antioksidansa. Borovnice su pune vitamina C, B2

1 E vitamina. Od minerala sadrZe fosfor, kalcij, kalij i mangan. Dobar su izvor flavonoida, koji

50 Sluzbena stranica Driavnog zavoda za statistiku, Objavljeni konaéni rezultati popisa 2021. Dostupno na:

https://dzs.gov.hr/vijesti/objavljeni-konacni-rezultati-popisa-2021/1270 , pristupljeno: 04. svibnja 2023.
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su vrlo vazni antioksidansi. Poznate su po svojim topivim i netopivim vlaknima.“®! Imajuéi u
vidu sve navedeno, poduzetnica smatra da ¢e, uz ekoloski uzgoj, potrosaci prepoznati dodanu
vrijednost proizvoda kojeg planira plasirati na trziste, bez obzira na njihovu dob i spol.
Obzirom na ograni¢enu proizvodnju za koju se poduzetnica odlucuje (na 0,48 ha optimalno je
posaditi cca 1.400 sadnica x min. 2 kg prinosa po sadnici), poduzetnica se planira na pocetku
poslovanja fokusirati na lokalnu prodaju proizvoda osobnom dostavom prijateljima,
poznanicima i njihovim prijateljima i obiteljima, te preko druStvene mreze Facebook.
Kod sagledavanja svih troskova investicije, veliku vaznost ima dobar izbor dobavljaca sadnog
materijala, zastitne opreme, te navodnjavanja, koji su klju¢ni u osiguravanju realizacije
projekta. Obzirom da se proizvodnja planira na relativno maloj povrsini (0,48 ha), te bi prihodi
od iste predstavljali dodatni, a ne primarni izvor prihoda poduzetnice, umjesto klasi¢ne
pripreme povrSine koja iziskuje znacajnija ulaganja (ispitivanje kvalitete tla, poStivanje
plodoreda, uklanjanje korova, gnojenje, kopanje rupa itd.), ista se odlucuje za hidroponijsku
sadnju borovnica u polipropilenskim vre¢ama s pripremljenim supstratom potrebne kvalitete
(ovim su nacinom uzgojene borovnice otpornije na bolesti, lakSe se beru, manja je potroSnja
vode te je hranjivija zbog prehrane kap po kap, nije potrebno obradivati cijelu povrsinu), Sto
uvelike umanjuje pocetna ulaganja u prvoj fazi realizacije projekta. Temeljem istrazivanja
dosadasnjih iskustava OPG-ova koji se bave hidroponijskim uzgojem borovnica u
polipropilenskim vre¢ama, investitorica je dobila povratnu informaciju o dobavlja¢ima
kvalitetnog sadnog materijala, kao i sustava za navodnjavanje i zastitu, te je odluc¢eno osloniti
se na ponude slijedec¢ih dobavljaca: .
» Nabava sadnica, supstrata za borovnice 1 vreca za proizvodnju borovnica, vrsi se preko
poduzeca Vrtni centar drijen d.o.o. iz Luckog, rasadnika koji s viSe od 30 godina
tradicije bavljenja proizvodnjom sadnog materijala osigurava visoki standard i

kvalitetan asortiman po konkurentnim cijenama®2

51 Tablica kalorija, Borovnica. Dostupno na: https://www.tablicakalorija.com/voce/borovnice.html , pristupljeno:

04. svibnja 2023.

52 Sluzbena stranica Vrtni centar Drijen d.o.0. Lu¢ko. Dostupno na: https://www.drijen.hr/ , pristupljeno 04.

svibnja 2023.
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» Ogradivanje (stupovi, zica, Spaneri) nabavlja se iz Jomat, obrt za proizvodnju i
trgovinu Dakovo®?

» Sustav navodnjavanja (filteri, cijevi, spojnice, kapaljke, Stapi¢i, busaci) dobavljaju se
od tvrtke Danon d.o.o iz Gornjeg Stupnika, poduzec¢a s dugogodisnjim iskustvom u
zastiti bilja uz navodnjavanje, koji u poslovanju drze visoke standarde struke i
kvalitete, te osim nabave pruzaju i uslugu montiranja, odrzavanja te popravaka
opreme>*

» Pumpa za navodnjavanje - izmedu vise dobavljaa opreme, investitorica se odlucuje

za provjerenog partnera Pevex d.d. Osijek, obzirom na omjer cijene i kvalitete®®

6.4. Marketing plan

Nakon S$to se analiziralo trziSte potrebno je pripremiti marketinSki plan. Marketing plan
ukljucuje marketinske strategije za odredeno vremensko razdoblje. Dobar marketinski plan
mora biti orijentiran na kupca, temeljen na referentnom cilju i definiran na temelju
konkurentskog konteksta u kojem poduzece posluje. Bez marketinskog plana bit ¢e tesko
definirati 1 strukturirati usmjeravanje, koordinaciju i kontrolu marketinskih aktivnosti.
Marketinska strategija sastoji se od skupa aktivnosti, procesa i mjera kako bi se raspolozivi
resursi koristili na najbolji mogu¢i nacin s namjerom postizanja odredenog cilja koji se moze
povezati kako s potencijalom stvaranja prihoda i1 dobiti kroz prodaju, tako i s konkurentnos¢u
poslovanja. Za izradu marketing plana za proizvodnu djelatnost ekoloskog uzgoja americke
borovnice, koriSten je koncept marketing miksa 4P. Klju¢ne komponente marketing miksa
povezane su s ponudom, a ukljucuju proizvod, cijenu, distribuciju i promociju koje su detaljnije

objasnjene u teorijskom dijelu ovog rada.

53 Zute stranice, Jomat, obrt za proizvonju i trgovinu. Dostupno na:

https://www.zutestranice.hr/tvrtke/%C4%90akovo/L2019708/JOMAT,+OBRT+ZA+PROIZVODNJU+I+TRGOVINU/

, pristupljeno: 04. svibnja 2023.

54 Sluzbena stranica Danon d.o.0. Gornji Stupnik. Dostupno na: https://danon.hr/, pristupljeno: 04. svibnja

2023.

55 Sluzbena stranica Pevex d.d. Osijek. Dostupno na: https://pevex.hr/osijek , pristupljeno: 04. svibnja 2023.
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6.4.1. Proizvod

Proizvod je dobro ili usluga dobivena na kraju proizvodnog lanca, odnosno transformacijom
sirovina u proizvedena dobra ili usluge koje treba pruziti. Plodovi americke borovnice nisu
samo izvrsnog okusa, ve¢ imaju i brojna ljekovita svojstva (ranije navedeno). Bogat sadrzaj
antioksidansa, vitamina, minerala i1 ostalih nutrijenata, ¢ini ovo bobicasto vo¢e jednom od
najboljih opcija za brigu o zdravlju. Ljekovitost borovnice nadilazi ostale vrste voca jer se mogu
koristiti 1 bobica i list.

Prvotni plan poslovnog pothvata temeljit ¢e se na prodaji svjezeg, netom ubranog proizvoda po
principu ,,od polja do stola“. Dugorocno gledano, proizvodnja se planira proSiriti na
proizvodnju sokova i sirupa za svakodnevnu uporabu te suSenih borovnica za meduobrok, a
potom na proizvodnju dzemova. Budu¢i da konzumacija ekoloski uzgojenih borovnica ima
brojne zdravstvene dobrobiti za svu populaciju bez obzira na dob ili spol, poduzetnica se ne
fokusira na odredenu ciljnu skupinu jer vjeruje da ¢e potrosaci prepoznati njezinu ulogu i

vrijednost te da ¢e ste¢i zadovoljne i vjerne klijente.

6.4.2. Cijena

Cijena se u opc¢enito definira kao iznos novca koji je kupac spreman platiti za odredeni proizvod
ili uslugu. Pri formiranju cijene, istrazeno je trziSte te se doSlo do zakljucka da se cijena po
kilogramu kre¢e izmedu 5,00 € 1 10,00 € te da je prosjecna cijena 7,50 €/kg. Predvidena je
prodaja u pliticama od 250 g, 500 g i 1 kg, stoga ¢e 1 cijena ovisiti o koli¢ini koja se prodaje.
Obzirom da poduzece nije uhodano 1 da se Zeli pozicionirati na trZistu te privuc¢i potroSace,
proizvod ¢e se prodavati po pristupacnijoj cijeni s psiholoskim u¢inkom® za pakiranja od 250

g 1500 g. U tablici 5. prikazat ¢e se cijena za svaku koli¢inu pakiranja.

PAKIRANJE CIJENA
250 g 1,99 €
500 g 3,98€

1 kg 531€

Tablica 5. Cijena borovnica po koli¢ini pakiranja

Izvor: Izrada autora, 2023.

56 Poslovna praksa postavljanja cijene nesto niZe od cijelog broja kojom se utjede na percipiranu vrijednost

proizvoda od strane kupca

52



Podjelom pakiranja ispod 1 kg, te relativno nizim cijenama istih u odnosu na konkurenciju,
poduzetnica prvenstveno zeli kupcima predstaviti svoj proizvod i omoguciti im konzumaciju
kako bi se uvjerili u kvalitetu proizvoda te kako bi privukla i stekla povjerenje Sto veceg broja
kupaca. Obzirom da se radi o ekoloskoj proizvodnji, moze se posti¢i veca cijena, no, buduci da
poduzetnici profit nije primarni cilj, a 1 za potrebe sagledavanja profitabilnosti projekta,

konzervativnim pristupom koristit ¢e se cijena niza od prosjecne trzisne, tj. 7,50 €/kg.

6.4.3. Distribucija

Distribucija je vazan dio lanca vrijednosti u industriji i trgovini. Povezuje proizvodnju s
odgovaraju¢im prodajnim trziStem poduzeca. Glavni zadatak je osmisliti sve procese na nacin
da se proizvedeni proizvodi mogu Sto brze isporuciti od proizvodaca do kupca. Distribucija
borovnica provodit ¢e se osobno, izravhom dostavom na adresu primatelja osobnim
automobilom. Obzirom na ¢injenicu da investitorica radi u ustanovi koja broji vise od 3.000
zaposlenika gdje je ostvarila veoma veliku mrezu suradnika, kao i da kroz Zivot njeguje
osnovnoskolska i1 srednjoskolska prijateljstva, te uz rodbinske veze, ista smatra da ¢e prodaja
biti ostvarena u potpunosti. U slucaju narudzbe s udaljenih lokacija, distribuciju ¢e vrSiti
kurirska sluzba, ¢ije ¢e troskove podmiriti proizvodac/prodavatelj uz obvezu kupnje minimalno
3 kg. Ovisno o godiSnjem prinosu, planira se plasirati proizvod i putem maloprodaje, drugim
OPG-ovima koji se bave prodajom poljoprivrednih proizvoda, prodajom otkupljivac¢ima ili

direktno tvornicama za preradu poljoprivrednih proizvoda.

6.4.4. Promocija

O promociji proizvoda u najveéem dijelu ovisit ¢e i1 prodaja, stoga se smatra vrlo vaZznim
¢imbenikom marketing miksa. Promocija se odnosi na aktivnosti kojima se Zeli privuci
pozornost potencijalnih kupaca i potaknuti ih na kupnju ili potaknuti potraznju za proizvodom.
Prodaja proizvoda na internetu svake godine sve viSe raste. Mlade generacije normalizirale su
kupnju proizvoda i usluga putem interneta, a ta se praksa sve vise §iri i na druge dobne skupine.
Online prodaja putem interneta ima koristi 1 za kupca 1 za prodavaca. Kupcu se nudi Sirok
katalog proizvoda te moze kupovati u bilo koje doba dana dok je za prodavaca nacin
reklamiranja svojih proizvoda ili usluga. S toga se planira otvoriti web stranica OPG-a koja bi
bila jednostavna za koriStenje te koja bi potencijalnim zainteresiranim kupcima dala potrebne

podatke o OPG-u, samom proizvodu, na¢inu proizvodnje, cijenama i kanalima distribucije, te

53



bi im se omogucilo ostavljanje povratnih informacija. S posebnom se paznjom planiraju pratiti
povratne informacije kupaca kako bi se procijenila njihova razina zadovoljstva Sto ¢e uvelike
pridonijeti uspjesSnom poslovanju u cjelini. Osim web stranice proizvod se planira promovirati
1 putem drusStvenih mreZza, prvenstveno Facebook-a pod istim uvjetima, putem koje bi, uz web
stranicu, bilo moguce izvrsiti narudzbu. Za poznanike i prijatelje planira se osigurati degustacija

proizvoda netom prije kupnje, kako bi se uvjerili u kvalitetu proizvoda.

6.5. MenadZment tim

Okupiti kvalitetan tim izazov je svakom poduzeéu, pa tako i obiteljskom poljoprivrednom
gospodarstvu. Obiteljsko poduzece se najcesce sastoji od nekoliko ¢lanova obitelji koji su se
udruzili radi postizanja zajednickih ciljeva. Clanovi obitelji, kao dio menadZment tima
povezuju jake 1 duboke veze, kao i zajednicki interesi. Rad za obitelj poti¢e kulturu suradnje,
predanosti i uzajamne podrske kao i snazan poduzetni¢ki duh kako bi se misija i vizija
obiteljskog gospodarstva mogle provesti. Iz tih razloga, poslovni model OPG-a temeljit ¢e se
na participativnom vodstvu i timskom radu gdje ¢e radne uloge biti podijeljene uz medusobno
savjetovanje 1 pomaganje. Obiteljsko poljoprivredno gospodarstvo, ¢iji ¢lanovi ¢ine okosnicu
management tima su:
» Sanja Grgi¢, investitorica, sveuciliSna prvostupnica ekonomije, s navrSenih 30 godina
radnog staZa u Klini€¢kom bolni¢kom centru Osijek, gdje se isklju¢ivo bavi ekonomskim
1 financijskim poslovima. Trenutno Sanja pohada posljednju godinu diplomskog studija
Poduzetni¢ki menadzment 1 poduzetnistvo na Ekonomskom fakultetu u Osijeku, gdje je
stekla dovoljno potrebnog znanja 1 vjestina, izmedu ostalog i u podrucju pokretanja
poslovnog pothvata, §to ju je, izmedu ostalog, motiviralo na pokretanje poslovnog
pothvata i izradu poslovnog plana. Sanja ¢e biti angaZirana na izradi dokumentacije
potrebne za prijavu na natjecaj za ostvarivanje poticaja iz programa EU fondova, uz
pomoc¢ i nadzor od strane stru¢ne osobe.
» Marko Grgi¢, punoljetni sin poduzetnice, zavrsio je Matematicku gimnaziju u Osijeku,
te trenutno pohada prvu godinu prijediplomskog studija na Ekonomskom fakultetu u
Osijeku. Marko je posebno zainteresiran za web design, te bi, uz fizicki doprinos
projektu u fazi odrzavanja i berbe, u cijelosti bio angaziran za osmisljavanje i1 razvoj

prodaje putem interneta (izrada web stranice, stranice na Facebook druStvenoj mrezi),
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kao 1 za pracenje realizacije prodaje (zaprimanje narudzbi, organizacija dostave,
placanje putem interneta itd.).

» Ana Grgi¢, majka investitorice, umirovljena medicinska sestra koja je odrasla na selu
gdje je tijekom odrastanja 1 mladosti stekla znanje 1 vjeStine po pitanju uzgoja
poljoprivrednih proizvoda 1 kultura (kukuruz, pSenica, suncokret, vo¢njak, sljivik, vrt).
Trenutno posjeduje mali voénjak u sklopu obiteljske kuce s po nekoliko stabala jabuke,
kajsije, tresnje, smokve i grozda. Obraduje i vrt na podru¢ju Pampasa u blizini
Konjickog kluba Osijek gdje od voca uzgaja kupine, maline, aroniju i jagode te razno
povrée za osobnu upotrebu i potrebe obitelji. Budu¢i da posjeduje veliko znanje o
uzgoju poljoprivrednih proizvoda te ima motivaciju za vodenje i kontrolu cijelog
projekta, predvideno je da preuzme odgovornost za agrotehnic¢ki dio proizvodnje
(obrezivanje, navodnjavanje, prehranjivanje), dok ¢e se u fazi berbe aktivno ukljucivati

u istu.

Osim ¢lanova Obiteljskog poljoprivrednog gospodarstva, planirano je sudjelovanje i ¢lanova
Sire obitelji, posebno u fazi berbe, te ¢e se tako po potrebi ukljuciti dvije punoljetne necakinje:
Maja Sari¢ studentica je 3. godine prijediplomskog studija, smjera Financijski menadzment,
Ekonomskog fakulteta u Osijeku, dok je Iva Sari¢, takoder studentica 1. godine
prijediplomskog studija na istom fakultetu. I ostali ¢lanovi, sestra Vesna i Sogor Drazen takoder
¢e dati svoj doprinos u fazi berbe.

Iz perspektive sagledavanja potrebnog znanja, iskustva, motiva, organizacijskih i informatickih
vjestina, pretpostavka je da su zadovoljeni osnovni preduvjeti za pocetak pokretanja
poduzetnickog pothvata. Za ostale stru¢ne savjete, po potrebi ¢e se angazirati eksperti sa
specijaliziranim znanjem koji ¢e svojim djelovanjem pomo¢i u rjeSavanju razlicitih vrsta

izazova, npr. konzultanti, porezni savjetnici, odvjetnici i dr.

6.6. Financijska priprema projekta

Financijska priprema projekta je proces kojim se analizira njegova izvedivost na temelju
raspolozivih resursa i1 ukupnih troSkova poduzetniCkog procesa. Temeljni je dio svakog
investicijskog projekta. Najbolji je alat za analizu ekonomske i financijske isplativosti
poslovnog projekta u razliitim vremenskim perspektivama tj. kratkoro¢no, srednjoro¢no i

dugoro¢no. U ovoj fazi definiraju se svi elementi koji su potrebni za ocjenu projekta.
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Informacije dobivene tijekom financijske analize dat ¢e odgovore o isplativosti projekta u

ekonomskom smislu.

6.6.1. Struktura ulaganja

Za pokretanje poslovnog pothvata nuzni su resursi za pocetno ulaganje. Pocetno ulaganje
ukljucuje nabavu imovine potrebne za poslovanje te za razvoj poslovne aktivnosti. Ukupne
kapitalne potrebe su potrebe za nov€anim sredstvima potrebnim za pokretanje i razvoj projekta,
ukljucujuéi dugotrajnu materijalnu i nematerijalnu imovinu te obrtna sredstva. U tablici 6.

prikazat ¢e se struktura ulaganja.

Red. br. OPIS Iznos u EUR %

OSNIVACKA ULAGANJA -
A | MATERIJALNA IMOVINA 14.006,00 | 67

1 REGISTRACIJA OBITELJSKOG 66.00 0
' POLJOPRIVREDNOG GOSPODARSTVA ’

Dvogodi$nje sadnice borovnice (3x1,2 m,
2. odnosno 2.780 sadnica’/ha = 1,400 sadnica za 2.968.,00 14
0,48ha x 2,12 € sadnica)

ViSegodisnji supstrat za borovnice (65,05 € s

3. PDV/m?, na bazi 80 m> za 1400 vreca) 3-20400 25
4 Zrze:(:)% z€a) proizvodnju borovnica (1.400 kom 2.800,00 | 14
5. Sustav za ogradivanje (stupovi, Zica, Spaneri) 496,00 2
6. Sustav za navodnjavanje 1.095,00 5
7. Pumpa za navodnjavanje 566,00 3
8. Instalacija dovoda el. energije 649,00 3
9. Ostala ulaganja 162,00 1
g | OSNIVACKA ULAGANJA - 33200 2
NEMATERIJALNA IMOVINA ’
10, g}[{(g?ﬁéRZRADE INVESTICIJSKOG 332,00 )
C OBRTNA SREDSTVA 6.371,00 | 31
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Red. br. OPIS Iznos u EUR %

UKUPNO 20.709,00 | 100

Tablica 6. Struktura ulaganja

Izvor: Izrada autora, 2023.

Tablicom 8. prikazana je struktura ulaganja u projekt koja se sastoji od ulaganja u dugotrajnu
imovinu, osnivackih ulaganja 1 obrtnih sredstava. Za dugotrajnu imovinu potrebno je 67 %

ukupno potrebnih financijskih resursa, nematerijalne imovine 2 % te obrtnih sredstava 31 %.

6.6.2. Struktura izvora financiranja

Izvori financiranja odnose se na nacine osiguravanja financijskih sredstava za poduzeée. BIC
Poduzetni¢ki inkubator’’ navodi da se izvori financiranja poduzetni¢kog procesa dijele na
tradicionalne 1 ostale oblike financiranja. ,,Tradicionalne oblike financiranja ¢ine vlastita
sredstva/uStedevina, obitelj, prijatelji, krediti, poticaji, leasing, dobavljaci 1 kupci, dok ostali
oblici financiranja obuhvacaju EU fondove, fondove rizi¢nog kapitala, garantne fondove,
poslovne andele, mikrokredite, emisiju dionica, fransiza i factoring.”“ (BIC Poduzetnicki

inkubator, 2015)

LEe OPIS Iznos u EUR %
KREDITNA SREDSTVA - -
DUGOTRAJNA IMOVINA - -
OSNIVACKA ULAGANJA - -
OBRTNA SREDSTVA - -
VLASTITA SREDSTVA 6.371,00 31
DUGOTRAJNA IMOVINA - -
OSNIVACKA ULAGANJA - -
OBRTNA SREDSTVA -
novac 6.371,00

C SREDSTVA FONDOVA 14.338,00 69

® | T

N | —

57 BIC Poduzetnigki inkubator, Od poslovne ideje do osnivanja vlastitog start-up poduzeéa. Dostupno na:

http://bic-vukovar.hr/web/ink/images/BIC/dokumenti/BIC 1 Od poslovne ideje do osnivanja vlastitog start-

up poduzeca.pdf , pristupljeno: 08. lipnja 2023.
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1. DUGOTRAIJNA IMOVINA 13.949,00 67
2. OSNIVACKA ULAGANJA 389,00 2
3 OBRTNA SREDSTVA - i
) novac
UKUPNO 20.709,00 100

Tablica 7. Struktura izvora financiranja

Izvor: Izrada autora, 2023.

Za pokretanje pothvata investitorica ¢e koristiti vlastita sredstva te sredstva iz europskih
fondova za razvoj malih poljoprivrednih gospodarstava. Od ukupne visine investicije u iznosu
20.709,00 €, omjer ulozenih vlastitih sredstava iznosi 6.371,00 € odnosno 31 % investicije, dok
se razlika planira namiriti sredstvima iz europskih fondova za razvoj malih poljoprivrednih

gospodarstava u visini od 14.338,00 € odnosno 69 %.

6.6.3. Formiranje ukupnog prihoda

Prihod od prodaje je prihod koji poduzeée zaradi od prodaje svojih proizvoda ili usluga. Nastaje
kao rezultat mnoZenja jedini¢ne cijene s brojem prodanih proizvoda ili usluga.

Investitorica planira u prvoj godini nabaviti i posaditi dvogodis$nje sadnice (2,12 € po sadnici),
koje u puni rod dolaze u ¢etvrtoj godini od sadnje. Obi¢no se kalkulira da na 1 ha povrSine ide
cca. 3.000 sadnica (na 0,48 ha 1.400 sadnica), koje u punom rodu daju izmedu 3-4 kg ploda po
jednom grmu, Sto predstavlja prosjecni prinos od cca 10 t/lha (odnosno 4,8 t/0.48 ha).
Ekonomski vijek nasada (ovisno o sorti) traje cca 20 godina.

Za formiranje prihoda uzima se prosjecan urod po sadnici od 3 kg u punom rodu, te prosje¢na
prodajna cijena od 5,31 €/kg premda se na trziStu, ovisno o kanalu distribucije, moZze postiéi i

znacajno veca cijena, do 10,00 €/kg.

Jed. | Jed. Godina
Opis Mjere | Cijena L. II. I11. Iv. V.
EUR | 2024. 2025. 2026. 2027. 2028.
Prihod od kg 531 | 4.460,40 | 8.920,80 | 16.726,50 | 22.302,00 | 22.302,00
prodaje
UKUPAN PRIHOD 4.460,40 | 8.920,80 | 16.726,50 | 22.302,00 | 22.302,00

Tablica 8. Plan prihoda od prodaje

Izvor: Izrada autora, 2023.
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Planirani prihod po godinama sadnje:

I - uprvoj godini sadnje (starosti sadnice 2 godine) planira se ostvariti minimalan prihod od
prodaje u iznosu 20% od projiciranog punog uroda (1400 sadnica x 0,6 kg = 840 kg x
5,31 €=4.460,40 €)

II - udrugoj godini sadnje (starosti sadnice 2 godine) planira se ostvariti 40% od projiciranog
punog uroda (1400 sadnica x 1.2 kg = 1.680 kg x 5,31 € = 8.920,80 €)

IIT - u trecoj godini sadnje (starost sadnice 4 godine) planira se ostvariti 75% od projiciranog
punog uroda (1400 sadnica x 2,25 kg =3.150 kg x 5,31 € =16.726,50 €)

IV - u Cetvrtoj godini nakon sadnje te nadalje (starost sadnice 4 godine 1 vise) planira se

ostvariti puni urod (1400 sadnica x 3kg =4.200 kg x 5,31 € =22.302 €)

6.6.4. Rashodi poslovanja

Poslovni rashodi odnose se na troSkove nastale poslovanjem i1 poduzeca ih prate tijekom cijele
godine. Oduzimaju se od prihoda kako bi se dobio oporezivi neto profit tvrtke. Ukljucuju

direktne i indirektne materijalne troSkove. U tablici 9. prikazat ¢e se rashodi poslovanja.

Godina
Opis rashoda L. II. II1. Iv. V.
2024. 2025. 2026. 2027. 2028.
Direktni materijalni troskovi 2.840,00 | 3.132,00 | 3.358,00 | 3.650,00 | 4.035,00
Elektri¢na energija (navodnjavanje) 478,00 557,00 557,00 | 637,00 796,00
Voda 40,00 40,00 53,00 53,00 66,00
Prirodna gnojiva 1.327,00 | 1.394,00 | 1.460,00 | 1.526,00 | 1.593,00
Zastita od nametnika - eko 664,00 | 730,00 | 796,00 863,00 | 929,00
TroSkovi ambalaze za pakiranje 66,00 80,00 93,00 106,00 119,00
do(:i‘;lvg)lrektm troSkovi (kurirska 265,00 | 332,00 | 398,00 46500| 531,00
Indirektni materijalni troskovi 2.190,00 | 2.469,00 | 2.747,00 | 3.026,00 | 3.318,00
UtroSen uredski materijal 199,00 212,00 226,00 239,00 265,00

Troskovi usluga (skladiStenje., 1.327,00 | 1.460,00 | 1.593,00 | 1.725,00 | 1.858.,00
dostava, racunovodstvo)

Ostali indirektni troSkovi 664,00 | 796,00 | 929,00 | 1.062,00 | 1.195,00
UKUPNI TROSKOVI | 5.030,00 | 5.601,00 | 6.105,00 | 6.676,00 | 7.353,00
Tablica 9. Projekcija rashoda poslovanja

Izvor: Izrada autora, 2023.
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U tablici 9. procijenjeni su po godinama svi direktni 1 indirektni materijalni troskovi za koje

se oCekuje da ¢e nastati tijekom investicije. Procjena ukazuje da bi ukupni troskovi za prvu

godinu poslovanja iznosili 5.030,00 €, za drugu 5.601,00 €, za tre¢u 6.105,00 €, za Cetvrtu

6.676,00 € dok ¢e za petu godinu iznositi 7.353,00 €.

6.6.5. Novcani tok projekta

Novcani tok odnosi se na priljev i odljev novca i novCanih ekvivalenata. Generira se

poslovanjem, investicijama 1 financiranjem, a odreduje stanje i raspolozivost gotovine

poduzeca. Tablica 10. prikazat ¢e nov€ani tok planiranog projekta.

Opis Godina Godina Godina Godina Godina
| T 1 IV V

Ukupni primici 25.169,40 8.920,80 | 16.726,50 | 22.302,00 22.302,00
E&Tg\fgr‘ﬁa 446040 |  8.920,80 | 16.726,50 | 22.302,00 22.302,00
Vlastita sredstva 6.371,00 - - - -
Bespovratna
oo d";tva 14.338,00 - - - -
Kredit - - - - -
Ukupni izdaci 25.739,00 5.601,00 6.10500 | 6.676,00 7.353,00

laganj novn
oiaganje  osnovna 14.338,00 : . : :
gL%%?Cf u obrina 11.401,00 |  5.601,00 6.105,00 | 6.676,00 7.353,00
Izdaci poslovanja
bez kamata i - - - - -
amortizacije
Anuitet - - - - -
Porezi i prirezi - - - - -
Neto primici 569,60 3.319,80 | 10.621,50 | 15.626,00 14.949,00
pKr‘fmi‘iLakt;" et 560,60 | 275020 | 13.371.70 | 28.99770 43.946,70

Tablica 10. Novcani tok projekta

Izvor: Izrada autora, 2023.

Kako se vidi iz tablice tijeka novca, neto primici u promatranim godinama, osim u prvoj godini,

veci su od nule, tj. pozitivni, Sto znac¢i da je projekt likvidan. Nov€ani tok u prvoj godini

negativan je iz razloga vrlo konzervativne procjene prihoda: prinos od 0,6 kg po sadnici §to
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predstavlja 20% projiciranog uroda od 3 kg po sadnici te konzervativne procjene cijene od 5,31

€/ kg dok se na trzistu postize cijena i do 10,00 €/kg.

6.6.6. Tocka pokrica projekta

Tocka pokri¢a govori koliko jedinica proizvoda/usluga treba prodati (na tjednoj, mjesecnoj ili

godisnjoj razini), da se pokriju svi fiksni i varijabilni troskovi (tocka pokri¢a=fiksni

izdaci/ukupni primici-varijabilni izdaci).

S Godina Godina Godina Godina Godina
| 1 11 v \Y
Ukupni primici 4.460,40 | 8.920,80 | 16.726,50 | 22.302,00| 22.302,00
Varijabilni izdaci 2.840,00 | 3.132,00 3.358,00 3.650,00 4.035,00
Fiksni izdaci 2.190,00 | 2.469,00 2.747,00 3.026,00 3.318,00
Tocka pokrié¢a (%) 135,15 42,65 20,55 16,22 18,16

Tablica 11. Tocka pokri¢a projekta

Izvor: izrada autora, 2023.

U prvoj godini izraunata tocka pokri¢a veca je od 100 (135,25%), Sto znaci da se poslovanjem
u toj godini ne ostvaruje dostatan prihod koji ¢e pokriti ukupne troskove poslovanja.

Tocka pokri¢a od 42,66 % u drugoj godini znaci da se u poslovanju moZze smanjiti koli¢inska
realizacija za 57,34 % uz ostvarene planirane cijene ili da se uz realizaciju planiranih koli¢ina

smanji cijena za 57,34 % a da dobitak projekta bude na nuli.

6.6.7. Racun dobiti i gubitka
Racun dobiti 1 gubitka je financijski izvjestaj koji ukljucuje stavke prihoda i1 rashoda koje
nastaju kao rezultat poslovanja poduzec¢a. Svrha mu je prikazati jasne informacije o poslovanju
poduzeca i utvrditi da li se ostvarila dobit ili gubitak poslovne godine. Za potrebe pokretanja
poslovnog pothvata u ra¢unu dobiti 1 gubitka procjene su napravljene za 5 godina §to ¢e se

prikazati u tablici 12.
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1 2 3 4 5
(o)

SHEME % 2024. 2025. 2026. 2027. 2028.
UKUPNI
oD 446040 | 8.92080 | 1672650 | 2230200 | ) 50, oo
UKUPNI
SOD| 5.030,00 | 560100 | 610500 667600 e
MATERIJALNI
hgl-haes 5.030,00| 5.601,00| 6.10500| 6.676,00|  7.353,00
FINANCIISKI ] ] ] ]
RASHODI ;
BRUTO
BT . 560,60 | 3.319.80 | 10.62150 | 15.626,00 | 14.949,00
POREZI 10% | 10% | 331,08 1.062.15| 1562.60|  1.494.90
NETO DOBIT 56060 | 2987.82| 955935 |14.063.40 | 13.454,10
REZERVE 506 | 14939 47797 70317 672.71
ZADRZANA
e . 56060 | 283843 | 9.08138|13.36023| 12.781.40

Tablica 12. Racun dobiti i gubitka

Izvor: Izrada autora, 2023.

Iz prikazane projekcije razvidno je da projekt nije samoodrziv samo u prvoj godini, $to je i
realno za oc€ekivati obzirom na minimalno planirani prihod s jedne strane, te visinu pocetnih
ulaganja 1 ostalih materijalnih troSkova s druge strane. Projicirana dobit u narednim godinama
u cijelosti zadovoljava investitora, budu¢i se dugorono ocekuje samoodrzivost investicije,

kako je prikazano.

6.6.8. SWOT analiza projekta (kao osnova za analizu rizika)

SWOT analiza je alat za stratesko planiranje, dizajniran za provodenje interne (snage i slabosti)
1 eksterne (prilike 1 prijetnje) analize poduzeca. Interni nastaju u samom poduzecu dok eksterni
dolaze iz okruzenja u kojem poduzece sudjeluje. SWOT analiza koristan je alat za analizu rizika
poslovanja, koji najceS¢e dolaze iz okruzenja (prijetnje) 1 iz samog poduzeca (slabosti.)U

nastavku ¢e se prikazati svi ¢imbenici SWOT analize.

Snage su svojstva proizvoda, tima ili projekta koja mu daju prednost u odnosu na konkurente
na trZiStu. Predstavljaju pozitivne cimbenike koji se mogu kontrolirati. Snage OPG-a

prepoznate su u slijede¢im elementima:
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Y V VYV V

Y VYV

YV V V V

Adekvatna infrastruktura za pokretanje poslovnog pothvata: vlastito zemljiste,
oslanjanje na vlastita sredstva (orocena Stednja) i sredstva EU-a (financijska sredstva za
pokretanje projekta bez kreditiranja)

Relativno niski troSkovi proizvodnje

Neovisnost o financijskom rezultatu projekta (investitorica je stalno zaposlena na
neodredeno radno vrijeme)

Resursi u vlasniStvu (angaziranje postojec¢ih resursa koji su u mirovanju u svrhu
ostvarenja dodatnog profita)

Osigurana radna snaga: ukljucivanje ¢lanova obitelji u realizaciju projekta Sto donosi
ustedu u troskovima i sigurnost

Kvalitetan proizvod visokih nutritivnih prednosti: hranjiva i zdravstvena svojstva
Ekoloska proizvodnja

Visok prinos po hektaru u proizvodnji

Dobar odabir poljoprivredne kulture - borovnica je namirnica bogata vitaminima,
mineralima i sadrzi izvrsna ljekovita, nutritivna i antioksidativna svojstva

Sigurnosti konzumacije za sve dobne skupine

Eksploatacija sadnica osigurana je minimalno za razdoblje od 10 godina, uz pravilno i
do 30 godina (nema dodatnih ulaganja u nasade)

Pogodan geografski polozaj i vremenski uvjeti za uzgoj (borovnice kao kultura vrlo
dobro podnose visoke 1 niske temperature)

Prodaja po pristupacnim cijenama

MreZa osobnih kontakata

Promocija putem web stranice 1 drustvene mreze Facebook

Dobro osmisljen marketing plan

Slabosti obuhvacaju one elemente poslovanja koji jos uvijek zahtijevaju velik broj poboljSanja

1 koji utjecu na poduzece na vise nacina, te predstavljaju izvore rizika za poslovanje. Mogu se

opisati i kao negativni atributi koji poduzece sprjecavaju u rastu ili ga €ini slabijem u odnosu

na konkurenciju. To¢no razumijevanje negativnih karakteristika pomaZe u trZiSnom natjecanju

1 stvaranju pobolj$anja u poslovanju. Kao slabosti su prepoznate:

YV V V

Neiskustvo investitorice u proizvodnji borovnica
Neiskustvo investitorice i ¢lanova obitelji u upravljackim procesima i marketingu
Novi subjekt na trziStu: neprepoznatljivost, bez referenci

Rast troSkova inputa: energenti, sadni materijal 1 dr.
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>
>

Osjetljivost proizvoda: iziskuje pravovremenu distribuciju zbog kratkog vijeka trajanja
U slucaju nepredvidenih okolnosti vezano uz obiteljski angazman, tesko pronaci radnu

snagu

Prilike su povezane s okolnostima okruzenja u kojem se odvija poslovanje i koje mogu znaciti

korist za poduzece. To su bilo koji ¢imbenici koji pogoduju razvoju poduzeca ili nude

mogucnost implementacije poboljSanja, poput trendova ili tehnologija koje se mogu iskoristiti

kako bi se stvorila konkurentska prednost. Kao prilike su prepoznate:

>

>
>
>

>

Mogucénost ostvarenja poticaja iz instrumenata EU-a

Rastuéa industrija zdrave hrane

Slaba zastupljenost borovnica na lokalnom trzistu

Prednost lokalnog podrucja gledajuéi s geografskog aspekta: uzgoj borovnica posebno
je pogodna u nizinskim podruc¢jima Slavonije 1 Baranje jer proizvodi mogu dozrijevati
i u lipnju kada se na trzistu Europe biljezi nedostatak borovnica i kada se mogu posti¢i
vise cijene

U Slavoniji 1 Baranji nema velikih proizvodaca koji borovnicu proizvode na veéim
povrSinama, stoga konkurencija nije snazna

Moguénost plasmana borovnice istim ili sliénim kanalima distribucije kao i ostalih vrsta
voca

Dostatni, zamjenjivi 1 kvalitetni dobavljaci

Povecana potraznja za borovnicama posljednjih godina te zabiljeZen uzlazni trend u
proizvodnji

Zbog visokih nutritivnih prednosti mogucnost primjene je Siroka: svjezi plod, zamrznuti
plod, osuseni plod, sokovi, sirupi, dZemovi, kao sastojak za slastice, vo¢ne jogurte i dr.

Razvoj digitalnih kanala i druStvenih mreZza: veliki potencijal za online prodaju

Prijetnje oznaCavaju one ¢imbenike koji mogu naStetiti poduzecu/projektu, te mogu ugroziti

ostvarivanje ciljeva, odrZivost poslovanja i dovesti do poslovnih gubitaka. Prijetnje takoder

predstavljaju izvore rizika za poslovanje. Ukljuuju odredenu situaciju na trziStu, poput

promjena u konkurentskom okruzenju, promjena cijena, gubitak kupaca ili profita, inflacija,

pandemija i dr. Kao potencijalne prijetnje se isticu:

>

>

Rizici vezani uz poljoprivrednu proizvodnju: vremenski uvjeti, bolesti biljke, Stetnici,
kvaliteta sadnog materijala 1 dr.
Veliki porast plantaza u susjednim zemljama: novi konkurenti iz Srbije 1 Bosne i

Hercegovine
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» Progresivni udio trgovackih lanaca u prodaji borovnica
» Slaba kupovna mo¢ kao posljedica inflacije
» Poskupljenje sirovina i materijala, npr. nagli val poskupljenja svih proizvoda i usluga

zbog ulaska Republike Hrvatske u eurozonu

Nakon analize SWOT analize, moze se zakljuciti da snage i prilike prednjace u odnosu na
slabosti 1 prijetnje Sto pruza veliki potencijal u pozicioniranju proizvoda i takmicenju s
konkurencijom. Na slabosti se moze utjecati dodatnim proucavanjem literature ili savjetima
strucnih osoba kako bi se steklo viSe znanja i vjeStina, a po pitanju prijetnji pratit ¢e se trziSte
na lokalnoj, nacionalnoj i globalnoj razini kako bi se pravovremeno moglo reagirati i time

utjecati negativne aspekte poslovanja.

6.7. Planovi za buduénost

Cijeli projekt zamiSljen je kao dodatni obiteljski posao, koji bi uz tekuce prihode investitorice
osiguralo dodatne prihode u domacinstvu bez zasnivanja stalnog radnog odnosa 1 isplata placa.
Mogu¢énost zasnivanja punog radnog odnosa za ¢lanove OPG-a razmatrala bi se u slucaju
pozitivnog razvoja poslovanja, te Sirenja istog u smislu ostvarenja prihoda vecih nego §to je
prvotno planirano.

U pocetnim godinama realizacije, za koje je izvjesno da se projekt ne moze samostalno pokriti
(prva godina), ili je planirana dobit vrlo ogranic¢ena (druga godina), investitorica nema namjeru
izlagati se ve¢im ulaganjima kao Sto su nabava vozila za transport proizvoda sa njive do
skladistara, te do krajnjeg kupca (koristit ¢e se osobno vozilo), nabava stroja za pakiranje (zbog
manje obradive povrSine, manjih koli¢ina i ograni¢enog vremena berbe - 2 mjeseca radit ¢e se
rucno), te postavljanje zastite protugradne mreze (minimiziranje rizika vremenskih nepogoda),
kako se ne bi dovela u situaciju da se zbog vecih troSkova mora kreditno zaduZzivati.
Planiranom dobiti u narednim godinama, posebno nakon §to sadnice dodu u puni rod, osigurala
bi se dostatna sredstva za gore navedena ulaganja. Dugoroc¢ni plan je kupiti dodatne obradive
povrsine 1 eksperimentirati s proizvodnjom dodatnih sadnica razli¢itih sorti, kako bi se
produzilo vrijeme berbe (ranije 1 kasnije sorte). Planira se 1 proizvodnja sokova i sirupa za
svakodnevnu uporabu, suSenih borovnica za meduobrok, a potom i na proizvodnju dZzemova
Sto bi u konacnici povecalo ukupne godiSnje prihode. Takoder se planira prosiriti radni tim koji

je neophodan za realizaciju dugorocnih planova.
Nakon zavrSetka izrade poslovnog plana moze se zakljuciti:
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» S obzirom na vlastiti kapital kojim raspolaze tj. vlastitoj ustedevini i zemljiSte u

vlasniStvu koje nije u funkciji i vrijednost mu se umanjuje, sastavljanjem poslovnog
plana investitorica je dobila kvalitetne informacije o potencijalnoj isplativosti projekta
ekoloske proizvodnje borovnica u polipropilenskim vrecama, u koji se namjerava
upustiti.

S obzirom na motive investitorice, u smislu angaziranja rada ¢lanova uze i Sire obitelji,
te ostvarivanja isklju¢ivo dodatnog, a ne osnovnog prihoda za osiguranje egzistencije,
sukladno poslovnom planu razvidna je isplativost predmetnog ulaganja, osim u prvoj
godini, §to je s obzirom na podizanje osnovnog nasada (koji naknadno ulazi u puni rod)
i realno za ocekivati.

Analizom poslovnog plana moze se zakljuciti da je planirana investicija isplativa,
opravdana s aspekta ulozenog kapitala i1 utroska radne snage (vlastiti angazman), te da

postoji trziSte koje ga moze akceptirati.
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7. ZAKLJUCAK

Osnovni cilj ovog diplomskog rada pod nazivom ,,Poduzetnicki proces kao put od ideje do
poduzetni¢kog pothvata (na primjeru ekoloske proizvodnje americke borovnice)“ bio je
objasniti poduzetnicki proces i njegove faze, te utvrditi ima li konkretna poslovna ideja osnovne
preduvjete za pokretanje uspjesnog poslovnog pothvata. Poduzetnicki proces je put od ideje do
pokretanja i razvoja poduzetnickog pothvata. Jedna od vaznih faza poduzetnickog procesa je
poslovno planiranje i izrada poslovnog plana, kao alata za minimiziranje rizika poslovanja. U
izradi poslovnog plana sadrzane su 1 objaSnjene sve klju¢ne komponente nuzne za utvrdivanje
isplativosti projekta, a odnose se na analizu trziSta, marketing plan, management tim te
financijsku analizu. Financijskom analizom prikazala su se potrebna financijska sredstva za
pokretanje poduzetnickog pothvata, planirani izvori financiranja te ukupni prihodi i rashodi
poslovanja. SWOT analiza je pomogla u identificiranju mogucéih rizika u poslovanju. lako se
poslovnim planom moze utvrditi izvedivost projekta, on ne predstavlja garanciju uspjeha
poduzetni¢kog pothvata. Sposobnost implementacije poslovnog plana jedna je od klju¢nih
osobina uspjesnih poduzetnika, koja upravo i razlikuje uspjesne od neuspjesnih poduzetnika, te
je zbog toga realizacija poslovnog plana jedna od najvaznijih i svakako najtezih faza poslovnog
planiranja. Poslovni plan poduzetnice se pokazao prihvatljivim za pokretanje poduzetnickog
pothvata, no uspjesSnost, rast i razvoj pothvata ovisit ¢e isklju¢ivo o njoj i njenoj sposobnosti
implementacije napisanog poslovnog plana, nacinima noSenja sa izazovima 1 rizicima iz

okruzenja te sposobnosti brze prilagodbe.
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