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1. UVOD U PODUZETNICKO PROJEKTIRANJE

1.1. POJMOVNO ODREDENJE KOLEGIJA

Pri definiranju pojma poduzetni¢ko projektiranje suoavamo se s nizom problema. Naime u
svakodnevnoj komunikaciji, kao i u teorijskim raspravama, koriste se razli€iti nazivi kojima
se propisuje isti sadrzaj. Primjerice za poduzetni¢ki projekt rabi se, kao istoznacnica
(sinonim), naziv poslovni plan, investicijski program, a ponekad i biznis plan. Da bi izbjegli
nesporazume 1 mozebitne prijepore (teorijske i prakti€ne prirode) drzimo potrebitim na
samom pocetku razgraniciti pojmove projekt, investicijski projekt, poslovni plan i program.

Za pojam projekt prof. Buble kaze pojam projekt se rabi za opis aktivnosti koje poduzeca
odnosno organizacije ne obavljaju svakoga dana, veé¢ se takve djelatnosti obavljaju
povremeno i prema potrebi, dakle jedinstveni su i privremeni'. Pojam program, s druge strane,
podrazumijeva planirani i organizirani rad koji se poduzima zbog postizanja dugoro¢nih
ciljeva i Cesto se sastoji od nekoliko povezanih projekta koji imaju zajednicki cilj, strategije za
njihovo postizanje, pravila i vrijednosti.

D. Boddy i D.A.Buchanan definiraju projekt kao jedinstveni pothvat s pocetkom i krajem, koji
vode ljudi, prema postavljenim ciljevima, uklju¢ujuéi parametre troska. rasporeda i kvalitete’.

Vodeca svjetska organizacija za standardizaciju primjene projektnog menadzmenta, Project
Management Institute, u vodi¢u za projektni menadzment definira projekt kao privremeno
nastojanje da se stvori jedinstven proizvod ili usluga (Guide to the Project management Body
of Knowledge, 2000 Edition, Project Management Institute, London, 2000., str.4.) www.PMI

Nakon $to smo se upoznali s nekoliko razlicitih definicija pojma projekt vazno je identificirati
temeljne sastavnice projekta:

projekt je privremeni pothvat koji ima pocetak 1 kraj;

za rezultat ima jedinstveni proizvod ili uslugu;

jednokratan je, svaki sa svojim ciljem i namjenom koji su definirani;

usmjeren je k odredenom, prethodno definiranom cilju;

ima vlastiti proracun;

sadrzi odredene unaprijed propisane aktivnosti, koje ¢ine Zivotni ciklus projekta,
potvrduje kompetencije voditelja projekta (project managera) itd.

Investicijski projekt ima sva obiljezja poduzetnickog projekta. Dakle, radi se o priviemenom
pothvatu, koji ima pocetak i kraj, jasno definirane ciljeve (projektni zadatak), ima vlastiti
proracun (konstrukciju financiranja), sadrzi odredene unaprijed propisane aktivnosti, koje Cine
(investiranje) u kupnju poljoprivrednog ili gradevinskog zemljista, izgradnju ili adaptaciju
poslovnog prostora, kupnju i montazu opreme, podizanje dugogodisnjih nasada, nematerijalna
ulaganja, ulaganja u trajna obrtna sredstva. Medutim, vazno je naglasiti da svaka investicija
nije poduzetnicki projekt. Primjerice ulaganje za kupnju automobila za osobne potrebe jest
investicija, ali nije poduzetnicki pothvat. Jednako tako investicija u gradnju auto-ceste nije

' Buble, M. & suradnici: Management, Ekonomski fakultet u Splitu, Split, 2000., str. 733.
2 Omazié, A. M. & Baljkas, S.: Projektni menadzment, Sinergija, Zagreb, 2005., str. 31.



poduzetnicki pothvat. S druge, pak, strane svaki poduzetnicki projekt ne mora biti investicija,
primjerice izrada software-a od strane poduzetnika nije investicija. Glede re€enoga drzimo da
investicijski projekt nije adekvatan naziv za poduzetnicki pothvat. Poduzetnicki pothvat je
jedinstven 1 neponovljiv_pothvat u ¢ijem epicentru se nalazi poduzetnik — nositelj
poduzetnicke ideje i okretac projekta.

Za razliku od projektiranja, koje smo definirali kao aktivnost kojom propisujemo - normiramo
buducu organizaciju, planiranje je temel] razvojne politike i jedna od glavnih zadaca
strategijskog upravljanja. Za planiranje mozemo kazati da se radi o svjesnoj i svrhovitoj
aktivnosti kojom usmjeravamo nase buduce ponaSanje kako bi ostvarili postavljene ciljeve.
Bez plana putovanja (itinerara) neéemo sti¢i do zadanog cilja. Brod bez busole plovi u
nepoznato, u popast. Autori knjige Poduzetnicki menadZzment naglasavaju nuznost planiranja
kako bi poduzeée uopée moglo opstati, a zatim 1 razvijati se. Svakom novoutemeljenom
malom poduzecéu najveéa opasnost prijeti od nepostojanja odgovarajuéeg plana’. Po rije¢ima
D. Tipuri¢a planiranje je temelj razvojne politike poduzeca i jedna od glavnih zadaca
strategijskog upravljanja sa ciljem smanjenja neizvjesnosti ostvarivanja ocekivanih rezultata.
Cijena nesigurnosti suvise je visoka da bi uspjeSno poduzece moglo priustiti neuc¢inkovito
planiranje”.

U svezi s vremenskim horizontom razlikujemo: (1) dugoro¢no planiranje za razdoblje iznad
pet godina, (2) srednjoro¢no planiranje za razdoblje od jedne do pet godina, (3) kratkorocno
ili jednogodisnje planiranje te (4) operativno planiranje za razdoblja od jednoga dana, pet
dana, deset i viSe dana godine, do jednog i viSe mjeseci (tromjesecno, Sestomjesecno).
Obzirom na obveznost planiranja razlikujemo tzv. centralizirano-direktivno planiranje,
svojstveno administrativno upravljanim ekonomijama (ex socijalistickim zemljama), do
okvirnog makroekonomskog planiranja, koje se temelji na determiniranju temeljnih makro-
ekonomskih agregata (rast BDP, cijena, troSkova Zivota i nadnica, proracunskih rashoda i sl.).
Glede razine planiranja razlikuje se marko planiranje na drZzavnoj razini do mikro planiranja
na razini poduzeca. Medutim, bez obzira na vrstu planiranja ono uvijek ima za cilj
smanjivanje neizvjesnosti. Cijena neizvjesnosti suvise je visoka da bi se uspjesno poduzece
moglo odre¢i u€inkovitog planiranja.

Rezultat planiranja je plan koji mora sadrzavati slijedece sastavnice:

1) skup kvantitativno odredenih ciljeva i pokazatelja (element kvantifikacije);

2) gospodarski ciljevi 1 pokazatelji moraju biti medusobno uskladeni;

3) pokazatelji plana moraju oznacavati optimalno ostvarenje zadanih gospodarskih
aktivnosti;

4) za izvrSavanje utvrdenih ciljeva 1 zadataka moraju se predvidjeti odredene myjere,
odnosno sredstva koja ¢e u danim uvjetima osigurati realizaciju plana;

5) ciljevi i pokazatelji utvrduju se za odredeno plansko razdoblje, Sto znaci da planovi
sadrzavaju element predvidanja buducéeg razvoja (dinamicki element).

Posto smo razgranicili pojmove projekt, investicijski projekt, plan i program te upoznali opcée
sastavnice projekta vratimo se definiciji poduzetni¢ko projektiranje. Sam pojam potjece od
engleske sintagme business plan, koja se prevodi na Hrvatski jezik kao poslovni plan ili, u

3 Dezeljin, J. & suradnici: Poduzetnicki menadzment — izazov, rizik, zadovoljstvo, Alinea, Zagreb, 1999., str. 226.
* Tipuri¢, D. & suradnici: Konkurentska sposobnost poduzeéa, Sinergija, Zagreb, 1999., str. 105.



slobodnijem prijevodu, poduzetnicki projekt. Drzimo da je potonji naziv adekvatniji jer
ukljucuje sve sastavnice projekta.

U Ekonomskom leksikonu, poslovni plan (Citaj poduzetnicki projekt o.a.) definira se kao
sustavni prikaz planiranih ciljeva i aktivnosti poduzec¢a u odredenom, najéeScée viSegodiSnjem,

razdobljus.

Autori knjige Poslovni plan poduzetnika, koju je uredio V. Zanié, poslovni plan definiraju kao
dokument koji sadrzi cjelovito i potanko obrazloZenje o ulaganjima u posao s ocjenom
ocekivanih ucinaka i varijantnih rjeSenja za rizi¢ne situacije, Sto ih donosi buduée vrijeme. Po
njima opca obiljezja poslovnog plana su:

= poslovni je plan vazan dokument koji pomaze uspjehu u poslu,

= njegova izrada zahtijeva vrijeme i sredstva, ali ih i Stedi,

= pomaze poduzetniku pri potankom analiziranju njegovih ideja,

= usmjerava izvedbene aktivnosti osobito vazne za pocetak samostalnog poslovanja,

= utvrduje mjerljive ucinke koji su osnovica za potvrdu opravdanosti ulaganja, te
uloZenih napora vlasnika i menadzera,

= dokumentira pregovaracku sposobnost pothvata, tj. privlaci potencijalne partnere i

= omogucuje brzu realizaciju kreditnih zahtjeva

* vazan je ne samo zbog prezentacije partnerima i financijerima ve¢ i zbog provjere
opravdanosti pothvata sa stajaliSta poduzetnika® (1it.13,str.16.).

Neki autori poduzetni¢ki projekt definiraju kao skup ciljeva, politika, strategija i miks
pojedina¢nih programa aktivnosti za implementaciju izabrane koncepcije biznisa poduzecéa).
Po njihovim rije¢ima radi se o konceptualnom okviru za osmi$ljavanje i adekvatno
povezivanje poslovnih ciljeva, principa i kriterija, odnosno politike, pravaca, metoda i
dinamike poslovnog ponasanja (strategije) kao i na temelju toga, programiranje aktivnosti za
klju¢na funkcionalna podruc¢ja, kao $to su: marketing, proizvodnja, nabava, istrazivanje i
razvoj, financiranje, kadrovi - upravljanje ljudskim resursima i sl.

Opc¢e karakteristike poduzetnickog projekta jesu:

e poduzetnicki projekt je dokument koji pomaze uspjehu u poslu;

e njegova razrada zahtjeva vrijeme ali i resurse (novac, osnovna - stalna sredstva trajna
obrtna sredstva, ljudske resurse i dr.);

e pomaze poduzetniku pri elaboraciji njegove ideje;

e predocava financijske ucinke koji su polaziste za ocjenu ucinkovitosti pothvata;

e doprinosi pregovarackoj sposobnosti poduzetnika u privlacenju potencijalnih partnera
1 financijera (banaka, fondova i drugih kreditora) itd.

Dakako, izrada poduzetni¢kog projekta nuzno se mora temeljiti na anticipiranju razvoja
okruzenja, analizi 1 projekciji moguénosti poduzeca kao i1 aproksimaciji o¢ekivane interakcije
klju¢nih ¢imbenika (stakeholdera) u poduzetni¢kom procesu, kao Sto su: kupci, dobavljaci,
konkurencija, banke, vlada, jedinice lokalne/regionalne samouprave i druge interesne skupine.

5 Skupina autora: Ekonomski leksikon, Leksikografski zavod M. Krleza, Zagreb, 1995., str. 696.
6 Zani¢, V. & suradnici: Poslovni plan poduzetnika, Ministarstvo gospodarstva, rada i poduzetniitva, Zagreb,
1999., str. 16.



Cilj_poduzetnickog projekta je pomocéi poduzecu da svoje ciljeve ostvaruje uz Sto manje
potresa, iznenadenja i neplaniranih (suviSnih i/ili nepotrebnih) aktivnosti.

Postoji li veza, ili barem sli¢nost, izmedu poduzetnickog projektiranja 1 opcenito
projektiranja, primjerice projektiranja gradevina? Bez gradevinskog projekta nije moguce
(dopusteno) graditi. Zgrada bez projekta ¢e se vjerojatno urusiti sama od sebe, jer nije strucno
izgradena (projektirana), ili ¢e, pak, biti sruSena od strane gradevinske inspekcije jer ne
posjeduje gradevnu dozvolu. Jednako tako bez poduzetni¢kog projekta poduzetnicki pothvat
¢e vjerojatno zavrSiti s gubicima i u konacnosti u stecaju (prisilnom likvidacijom poduzeca u
cilju namirenja vjerovnika).

Mnogi poduzetnici pokrecu biznis, a da prethodno nisu izradili projekt. Najveci broj takovih
pokusSaja zavrSava propadanjem — zatvaranjem poduzeca. Brojni su naslovi u novinama koji
piSu o propadaju novoutemeljenih tvrtki. Istina je da poduzetnic¢ki projekt nije jamstvo
uspjeha. Ima slucajeva da poneki poduzetnici nisu ni culi za poduzetnicki projekt, a da su ipak
uspjeli! Medutim, puno je viSe primjera koji potvrduju postojanje visoke korelacije izmedu
poduzetni¢kog uspjeha i dobre poduzetnicke pripreme, koja ukljucuje pisanje poduzetnickog
projekta.

1.2. ZIVOTNI CIKLUS PODUZETNICKOG PROJEKTA

Iz definicije poduzetnickog projekta vidi se da je to aktivnost koja je vremenski ogranicena,
dakle projekt se aktivira (od ideje do komercijalizacije), zivi (duze ili kraée vrijeme koje
nazivamo eksploatacijsko razdoblje) i zakljuCuje (zavrSetak eksploatacijskog razdoblja).
Drugim rije¢ima poduzetnicki projekt, poput svih organskih sustava, stvari ili pojava, ima
svoj zivotni ciklus, koji se sastoji od tri faze: pripreme ili aktivizacije, eksploatacije 1 zavrSne
faze. Svaka od navedene tri faze sastoji se od nekoliko podfaza i aktivnosti:

e prva faza pripreme ili aktivizacije ukljucuje formuliranje ciljeva projekta (izrada
projektnog zadatka), ispitivanje trziSta, izbor tehnologije, izbor pravnog oblika tvrtke i
modeliranje organizacijske strukture (menadZzment projekta), kadroviranje, izradu
marketinSkog plana, izradu gantograma (popisa svih projektnih aktivnosti i njihovo
trajanje tijekom aktivizacijskog razdoblja), zastitne mjere ( mjere zaStite na radu i
mjere zaStite okoliSa), izradu financijskih projekcija, procjenjivanje ucinaka projekta
(izrade ocjena ucinkovitosti). Ova faza ukljucuje 1 moZebitni pokusni rad;

e druga faza tzv. eksploatacijsko razdoblje sastoji se od uvodenje novog proizvoda ili
usluge, uhodavanja i rasta (progresa) te razdoblja dostizanja projektirane (optimalne)
iskoriStenosti kapaciteta;

e treca zavrSna faza projekta sastoji se od donoSenja strateskih odluka o nastavku —
produzetku Zivotnog ciklusa projekta ili, pak, o zapoc¢injanju novog projekta (novog
poduzetnickog projekta).



Slika 1: Tri faze Zivotnog ciklusa poduzetnickog projekta

FAZA NAZIV FAZE KLJUCNE ZADACE I AKTIVNOSTI
Razvoj projekta od izrade projektnog zadatka,
. . o izrade biznis plana, izbora pravnog oblika,
Priprema projekta ili . .. . ;
I. faza c ... . zatvaranja konstrukcije financiranja, gradnje
aktivizacijsko razdoblje RN . 1 L
(adaptiranja) i opremanja, zaposljavanja, i
(mozebitnog) pokusnog razdoblja
Razdoblje uhodavanja i uvodenja te razdoblje
II. faza Eksploatacijsko razdoblje postizanja projektirane (optimalne) iskoristenosti
kapaciteta
Procjena ucinkovitosti projekta i donosenje odluke
I1I. faza Zavrs$na faza o produzenju zivotnog ciklusa ili zapocCinjanje

novog projekta

1.3. KOMU JE PROJEKT NAMIJENJEN?

Prema nekim autorima biznis plan je namijenjen:

poduzetniku, u smislu da vlasnici, suvlasnici, dionicari, joint-venture partneri i drugi

zainteresirani sagledaju viziju i strategiju poslovanja;

e vanjskim ¢imbenicima kao Sto su: kreditori, dobavljaci, akcionari za sagledavanje

atraktivnosti i pouzdanosti plasmana kapitala i drugih oblika suradnje;

drzavnim i drugim tijelima (revizori, sindikati, nadzorni odbori i sl.) koji ocjenjuju

legitimnost i realizaciju poslovanja poduzeéa;

e internoj javnosti poduzeca za kontrolu, odnosno ocjenu uspjesnosti menadzmenta na
pojedinim segmentima aktivnosti.

Brojna su pitanja na koja bi svaki biznis plan trebao dati odgovor. Za ovu priliku mi smo

izdvojili neke upite za koje drzimo da su kljucna za uspjeh poduzetni¢koga pothvata:

Sto je predmet poduzetniCkog pothvata te tko su njegovi autori i nositelji,

koje su trziSne i druge prednosti i pogodnosti konkretnog proizvoda ili usluge,
kolike su realne moguénosti plasmana tog proizvoda ili usluge na ciljnom trzistu,
koji ¢e 1 kakav biti pravni i vlasnicki oblik organiziranja biznisa,

koje materijalne inpute zahtjeva konkretni projekt (zemljiSte, prostor, oprema,

sirovine, reprodukcijski materijal, energija i dr.),

broj radnika i njihova kvalifikacijska struktura,
lokacija projekta,

utjecaj projekta na okolinu,
dinamicki plan (aktivizacijsko razdoblje) projekta, od ideje do njezine realizacije,
koji su kriti¢ni parametri projekta i kako ih sanirati ako se pojave,

koje su specificnosti marketinske koncepcije (istrazivanje i pracenje trZiSta, razvoj

proizvoda ili usluge, politika cijena, distribucija, promocija i dr.),
e koliko je novca potrebno za aktiviranje biznisa (projekcija ulaganja),



e kakvi se 1 koliko financijski efekti mogu ocekivati tijekom eksploatacije projekta,
odnosno tijekom zivotnog vijeka projekta.

Odgovoriti na postavljena pitanja nije ni malo lak zadatak. S tim u svezi, americki autor V.
Siropolis duhovito primjecuje:

Prosla su vremena kada je pojedinac mogao pokrenuti posao i uspjesno poslovati uzdajuéi se
da je dovoljno snazan raditi duge sate i da je dovoljno vjest da prodaje po cijenama iznad
koStanja svojih materijala odnosno proizvoda. Danas zdrav razum i upornost moraju se
kombinirati s novim tehnikama kako bismo se uspjeli nositi sa izazovima novoga. I bas kao
Sto netko ne bi mogao zamisliti pokretanje svemirskog broda s ljudskom posadom bez plana
leta, isto tako ne bi mogao zamisliti pokretanje novoga poduzeéa bez biznis plana’.

Drugim rijeCima, proces pripreme 1 usvajanja biznis plana treba temeljito osmisliti, kako u
pogledu istrazivacko-stvaralacke faze (od generiranja ideje do njezine komercijalizacije), tako
1 kada je rije¢ o fazi uvodenja novog proizvoda i/ili usluge odnosno operacionalizaciji
planskih projekcija.

1.4. VAZNLJI KORACI PRIGODOM IZRADE PODUZETNICKOG PROJEKTA
Prigodom izrade poduzetnickog projekta mogu se identificirati osam vaznijih koraka:

1. Utvrdivanje poslovnih ciljeva koji se Zele ostvariti u odredenom razdoblju. Ciljevi
odrazavaju vrstu 1 razinu aspiracije menadzmenta ¢ija stvarna verifikacija tek slijedi u fazi
implementacije projekta, odnosno tijekom njegove realizacije. U tom pogledu, najéesce se
pod ciljevima podrazumijevaju: profit, prinos na kapital, rizik, rast, razvoj poduzeca, prestiz,
doprinos ostvarivanju druStvenoga blagostanja, zapos$ljavanje nove radne snage, utjecaj na
okoli§, sigurnost zarade i sl.

2. Izbor i definiranje proizvoda, odnosno usluga, kojima se konkretizira misija
poduzeéa. Drugim rije¢ima, radi se o tome da se, na temelju aproksimacije razvoja grane i
mogucnosti poduzeca, odredi adekvatan odnos izmedu ponude i potraznje na konkretnom
trziStu. Budu¢i da je cilj identifikacija trziSnih segmenata koji su najpropulzivniji, te da se,
sukladno sagledanim jakim 1 slabim stranama poduzeca, odredi optimalni asortiman
(portfolio) ponude, ocjene potencijali i rast potraznje, kapaciteti ponude, raspolozivost
resursa, osjetljivost tehnologije, konkurentske strukture, zakonska ogranicenja i sl. U sustini
ovdje se, adekvatno uocenim kritiénim Ciniteljima uspjeha, odreduje Sirina 1 dubina
proizvodnoga asortimana, odnosno precizira ekspanzija i diversifikacija kao pravci rasta
poduzeca.

3. Identifikacija moguénosti za stjecanje prednosti na ciljanim trziSnim segmentima u
odnosu na konkurenciju. Ovdje je naglasak na utvrdivanju podrucja na kojem ¢e poduzece
biti superiorno u odnosu na konkurenciju. Budu¢i da se pod konkurentskom prednoscu
podrazumijeva sve ono S§to u o¢ima kupca, odnosno krajnjih korisnika, jasno razlikuje
proizvod ili uslugu poduzeca u odnosu na konkurenciju, to je ovdje relevantno sagledati jake
strane poduzeca 1 iste suceliti sa vrijednostima, odnosno sa preferencijama potrosaca. Smatra

7 Siropulis, N.: Menadzment malog poduzeéa, Mate, Zagreb, 1995., str. 162.



se, naime, da konkurencijska prednost proizlazi iz vrijednosti koju je doticno poduzeée u
stanju kreirati za svoje kupce. U osnovi te prednosti se manifestiraju moguénosti poduzeca da
prednjaci u snizavanju troskova (po niZim cijenama prodaje iste proizvode) 1 diferenciranju
ponude, a moze se manifestirati 1 kroz druge prednosti (veli€ina trziSnog ucesca, istrazivanje 1
razvoj, financijska snaga, sustav nagradivanja menadZera, fizickog ili psiholoskog
diferenciranja proizvoda i dr.). Upravo zato je bitno da se u poduzetnickom planu vidi zasto i
na kojim premisama Kkoristiti pojedine strategije kao S$to su: liderstvo u troSkovima,
diferenciranje proizvoda, segmentacija trziSta i sl.

4. 1Izbor metoda i dinamike realizacije strategijskih pravaca poslovanja. U osnovi, ovdje
se traze odgovori na pitanje je li, imajuéi u vidu snagu poduzeca i konkurencije i intenzitet
razvoja traznje, izabrane strategije racionalnije ostvarivati kroz konfrontaciju sa
konkurencijom i1 dobavljacima, ili pak, u interesu ostvarivanja nekih prednosti, prihvatiti
suradnju s njima. U tom smislu, treba raS¢istiti dileme kao Sto su: interna ili eksterna metoda
rasta, proizvoditi ili kupovati dio, poluproizvod i sirovinu, unajmiti ili pak kupovati opremu,
stupiti u tzv. strategijske alijanse i join-venture aranzmane ili , pak, nastaviti sam, dugoro¢ni
ili pak ad hoc ugovori i sl. Upravo zato, ovaj dio projekta, nuzno se treba pozabaviti analizom
glavnih stakeholdera kao §to su kupci, dobavljaci i konkurencija.

5. Programiranje aktivnosti za pojedina funkcionalna podrucja. Pri tome se misli na
relevantne poslovne funkcije kao Sto su: marketing, istrazivanje i razvoj, proizvodnja, nabava
materijalnih resursa, razvoj kadrova, financije i sl. U pitanju je skup pojedinac¢nih planova
koje treba razraditi, shodno prethodno definiranim elementima biznis plana. Pri tome, vazno
je ukazati na potrebu usuglaSavanja planova, kako sa stajaliSta prirode njihovih zadataka 1
veli¢ine kriticne mase poslova, njihove medusobne povezanosti, tako i1 kada su u pitanju
specifi¢nosti pojedinih funkcija u predvidenoj strategiji razvoja pojedinih poslovnih jedinica.
U tom pogledu, treba anticipirati eventualne konflikte te, shodno zahtjevima kompetentnosti 1
odgovornosti za rezultate, ove planove ukomponirati u poslovni ambijent poduzeca kao
cjeline, respektirajudi, pri tome, nacela sinergije 1 koncentracije.

6. Institucionalizacija organizacijske strukture i sistema menadZmenta za
implementaciju biznis plana. Dobro je poznato da se pokretanje i uspjeSna realizacija
aktivnost poduzeca temelji na ingenioznosti poduzetnika (lidera) i znanju menadzera, ne samo
u domeni kreiranja poslovnog portfolija i metoda njegovog realiziranja, nego i na podrucju
stvaranja organizacijske strukture, primjeni menadzerskih vjestina, sustava informiranja kao 1
poslovne kulture koja ¢e, kao nevidljiva ruka 1 katalizator, poboljSavati skladno
funkcioniranje poduzeca. Upravo zato, biznis plana mora sadrzati koncept makro-
organizacijske strukture u kojoj ¢e se definirati vrh (top management) poduzeca, diferencirati
organizacijski dijelovi, definirati djelokrug njihovog rada i odgovornosti, precizirati
produktivni odnosi medu njima te osigurati adekvatno motiviranje i pra¢enje svih parametara

poslovanja.

7. Provodenje plana u akcije (operacionalizacija plana). Buduci da je osnovni smisao
planiranja da se na temelju njega pokrenu prave, na pravi nain i u pravo vrijeme, akcije
kojima ¢e se osigurati skladno 1 efikasno ostvarivanje aktivnosti, misije i ciljeva poduzeca, to
se smatra da je u tome sadrZana i osnovna vrijednost planskog napora. Smatra se da su za
implementaciju relevantna slijede¢a dva fundamentalna zahtjeva i to: prvo, da je upravljacki
sustav adekvatno postavljen da na pravi nacin integrira aktivnosti planiranja, implementacije i
kontrole, i, drugo, da taj sustav upravljanja osigurava da svi izvrSni direktori i menadzeri
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(midle management), Sefovi i sluzbenici (first management) shvate njihove uloge i
odgovornosti u sustavu vodenja poduzecéa ka ostvarivanju ciljeva artikuliranih u biznis planu.
Provedba plana u aktivnosti predmnijeva slijedece relevantne korake:

razvijanje pojedina¢nih programa za implementaciju (planovi akcije);
dizajniranje sustava izvjeStavanja i kontrole za menadzment;

alokaciju resursa za potporu implementaciji plana;

stvaranje adekvatne organizacijske strukture za potporu implementaciji;
selekcija 1 motiviranje klju¢nih direktora (managera) za izvrSenje plana;
kreiranje pozitivne klime i sustava vrijednosti za potporu implementaciji;
uvodenje kontrolnog i mjernog sustava za kontroliranje performansi u odnosu na plan i
razvoj eksternih dogadaja;

osiguravanje fleksibilnosti 1 alternativnih scenarija (planova);

e postavljanje sustava nagradivanja kako bi se prepoznavali 1 potencirali rezultati;,
e ocjena rezultata.

8. ZavrSna provjera biznis plana. Budu¢i da plan sluzi kao osnovni instrument za
upravljanje realizacijom poslovne aktivnosti, korisno je (i neophodno) na kraju procesa izrade
plana provjeriti, kako planske premise, izvedene zakljucke, odnosno strategijska opredjeljenja,
tako 1 konzistentnost i formu njihove operacionalizacije koja se daje u samom planu. Kvaliteta
strategije provjerava se sa stajaliSta: jasnoe, njene kompatibilnosti sa konkurentskom
strukturom grane, trziSnim zahtjevima, kompetentnostima, resursnim moguénostima i
poslovnom kulturom poduzeca, zatim sa aspekta zemljopisnog obuhvata, vremenskog
horizonta i sl. Kvaliteta samog plana sagledava se kroz parametre kao $to su: konciznost 1
jasnoca, struktura plana, usuglaSenost aktivnosti, opredijeljenost nositelja aktivnosti i sl.

1.5. SASTAVNICE PODUZETNICKOG PROJEKTA

Sadrzaj poduzetni¢kog projekta ovisi o svrsi, namjeni, vrsti djelatnosti, tehniCkim i
tehnoloskim znacajkama proizvoda ili usluge, vrsti i1 veli¢ini investicije, odnosno
poduzetni¢kog pothvata®. Svaki je projekt pri¢a za sebe. Medutim, polaze¢i od minimuma
teorijskih saznanja te usvojene metodologije od strane domacih (hrvatskih) i inozemnih
banaka te medunarodnih financijskih institucija (Ekonomska komisija UN, IBRD, IFC, EBRD
1 dr.) poduzetnicki projekt bi trebao sadrzavati slijedece sastavnice.

1. Naslovna stranica (naslovnica) - je graficki prikladno dizajnirana stranica koja sadrzi
naziv i1 adresu poduzetnika (tvrtke), naziv projekta, autore projekta (konzultante) i druge
suradnike, osobu za vezu i kontakt adresu, mjesto 1 nadnevak izrade projekta i sl.

2. Sadrzaj (kazalo) - je sublimirano ogledalo projekta i njegovog sadrZaja. Iz sadrZzaja
Citatelji mogu identificirati sastavnice projekta (dijelovi, poglavlja, glave itd.) te na kojim
stranicama po€inju 1 zavrSavaju pojedine sadrZajne cjeline projekta. U formalnom pogledu
sadrzaj projekta mora zadovoljiti uvjet njegove maksimalne preglednosti i informativnosti.

¥ Buble, M. & suradnici: op.cit., str. 228.
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3. Skraceni (operativni) sadrZaj projekta. Ovaj dio projekta svakom Ccitatelju-primatelju
omogucava da na brzinu procita osnovne pokazatelje (performanse) projekta, a pise se tek
nakon elaboracije cijelog projekta. Skraceni (operativni) sadrzaj sastoji se od kratkih
informacija o investitoru; opis proizvoda ili usluge; osnovnih trziSnih podataka; o potrebitim
ulaganjima 1 izvorima sredstava; o potrebitim radnicima, o dinamic¢kom (aktivizacijskom
razdoblju), o zaStiti na radu te zaStiti okoline, te glavne (statiCke i dinamicke) ocjene
ucinkovitosti projekta.

4. Opis poduzetnicke ideje - sadrzi sve relevantne informacije o autorima i evoluciji -
povijesti poduzetnicke ideje na kojoj se pothvat temelji, zatim opis proizvoda ili usluge koji
su predmetom poduzetnickog pothvata te, kona¢no, informacije o poduzetnickim i
profesionalnim referencama nositelja pothvata.

5. TrziSna analiza - predstavlja jedno od klju¢nih poglavlja svakog poduzetni¢kog projekta.
Ona treba ponuditi informacije o trziSnim prednostima i pogodnostima proizvoda, robe ili
usluge koji su predmetom poduzetnickog pothvata, zatim informacije o ciljnim trziStima 1
potencijalnim potroSacima, o konkurenciji i moguéem trziSnom udjelu, o moguénostima
trziSne ekspanzije i o dinamickoj projekciji prihoda od prodaje i sl. Istrazivanje trziSta za
potrebe donoSenja odluke o realizaciji neke poduzetnicke ideje trebalo bi odgovoriti na vise
pitanja:

a) tko su potencijalni potroSaci nasih proizvoda ili usluga na ciljanom trziStu

(identifikacija potroSackog segmenta);

b) koliko je potencijalnih potrosaca (ukupni potroSacki potencijal) i kako su prostorno

disperzirani (prostorna segmentacija);

c) koliki postotak potencijalnih potroSata moZe postati stvarnim kupcima naSih

proizvoda ili usluga (identifikacija plateZno sposobne potraznje);

d) tko su konkurentni (domaci ili inozemni) i koliko je njihovo sudjelovanje u

zadovoljavanju platno sposobne potraznje na ciljnom trzistu;

e) kolika je nasa ukupno moguéa zastupljenost na trziStu (pozitivna razlika izmedu

ukupnog potrosackog potencijala i trZiSne zastupljenosti konkurenata;

f) postoje li (koliko, gdje 1 kada) moguénosti izvoza naseg proizvoda ili usluge.

6. Tehnicko-tehnoloSki opis - sadrzi informacije o makro-lokaciji i mikrolokaciji projekta,
o potrebnoj tehnologiji, kapacitetima, potrebnom zemljiStu 1 poslovnom prostoru, potrebnoj
opremi, materijjalnim inputima (sirovine, materijal, energenti i drugo), o proizvodnim i
administrativnim radnicima, o mjerama zastite na radu i zaStite okoline, dinamickom planu
(aktivizacijskom periodu) i drugim relevantnim tehnicko-tehnoloSkim elementima projekta.

7. MenadZment - Cini neizostavni dio svakog biznis plana. Rije¢ je o dijelu projekta koji
mora odgovoriti na pitanja o formalno-pravnom obliku, o vlasnickim odnosima, zatim o
referencama glavnih partnera (ortaka) ili dionicara, informacije o pravima vlasnika, opis 1
shemu (sliku) organizacije, informacije o broju 1 kvalifikacionoj strukturi zaposlenih, pravima
1 odgovornostima menadzera i drugim pitanjima.

8. Marketinski plan - je logi¢an nastavak istrazivanja trzista i najve¢im je dijelom na njemu
1 utemeljen. To je, zapravo; sistematizirani popis svih aktivnosti usmjerenih na $to efikasniju
prezentaciju 1 prodaju odredenog proizvoda ili usluge potrosacima te stvaranje Sto povoljnije
slike poduzeca u javnosti. Marketinski plan omogucuje da se nas proizvod ili usluga nade na
pravom mjestu u pravo vrijeme i u potrebnim koli¢inama, sve u skladu s relevantnim
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odrednicama potraznje odnosno zahtjevima potroSaca. Marketinski plan se u biznis planu
mora oblikovati unutar slijede¢ih aktivnosti:

a) Plan razvoja proizvoda ili usluga (od generiranja ideje do komercijalizacije);

b) Politika cijena;

c¢) Distribucijski kanali (nabavni 1 prodajni kanali te fizicka distribucija);

d) Plan promotivnih aktivnosti (oglasavanje, unapredenje prodaje, osobna promocija,
publicitet, odnosi s javnos¢u, dizajn, ambalaza, pakiranje, usluge potrosacima,
garancije, servisi, naziv tvrtke ili proizvoda, logotip, marka ili robni znak i sl.).

9. Financijski podaci ili projekcije. Radi se o slozenom 1 zahtjevnom dijelu poduzetnickog
projekta koji nam u konacnici pokazuje je li ulaganje u neki poduzetnicki projekt ekonomski
prihvatljivo ili ne, i1 to kako za poduzetnika (investitora) tako i za zajmodavatelje (banke 1
druge financijske izvore kapitala). Ovaj dio poduzetnickog projekta sastoji se od slijedecih
projekcija:
1. Projekcija ulaganja u osnovna i trajna obrtna sredstva;
Projekcija izvora 1 strukture ulaganja;
Projekcija dinamickog plana financiranja prema izvorima;
Projekcija uskladenja ulaganja i izvora (konstrukcija financiranja);
Projekcija otplate (amortizacija) zajma ili robnoga kredita;
Projekcija godiSnje amortizacije 1 ostatka vrijednosti projekta;
Projekcija prihoda;
Projekcija rashoda;
. Projekcija dobiti-gubitka;
10. Projekcija ekonomskih tijekova u promatranim godinama projekta;
11. Projekcija financijskih tijekova u promatranim godinama projekta;
12. Projekcija bilance.

o N N SN

10. Ocjena ucinkovitosti i opravdanosti ulaganja - je izuzetno vazno poglavlje projekta. U
ovom dijelu biznis plana treba izraditi 1 prikazati kompleksnu analizu ocjene efikasnosti
odnosno opravdanosti poduzetnickog pothvata. Ovdje treba budu¢im financijerima ili
dionicarima ponuditi sve relevantne pokazatelje profitabilnosti, opravdanosti i isplativosti uz
pomo¢ stati¢kih 1 dinamickih metoda. U literaturi je moguce pronaci brojne statiCke i
dinamicke metode, medutim, u praksi domacih (hrvatskih) i inozemnih banaka najces¢e se
koriste slijede¢e metode: razdoblje ili rok povrata, godiSnja stopa prinosa, prag profitabilnosti
ili to¢ka pokrica, neto (Cista) sadasnja vrijednost, relativna neto (Cista) sadaSnja vrijednost,
interna stopa profitabilnosti (rentabilnosti), prosjecna stopa profitabilnosti (rentabilnosti),
analiza likvidnosti (cash flow), analiza osjetljivosti (tzv. senzitivna analiza) i druge. Osim
opc¢e prihvacenih metoda, pojedine banke propisuju i posebne pokazatelje.

11. Dodaci i prilozi - posljednji su 1 zasebni dio poduzetnickog projekta, gdje se dodaju
razli€iti prilozi 1 dokumentacija, kao Sto su: razliite fotografije, skice, tablice, sheme, slike,
grafikoni, nacrti, razli¢iti (pred)ugovori i pisma namjere (dobavljaca, kupaca, distributera,
izvodaca radova, podugovaraca, menadzera, drzavnih institucija i ustanova); cjenici, prospekti
1 katalozi; specifikacije, sistematizacije, stru¢ne ekspertize, redakture, misljenja, recenzije te
ostali prilozi i dodaci koji bi interesentima mogli biti zanimljivi ili su od narocite vaznosti za
potpunije razumijevanje projekta.

Za kraj ovog, uvodnog, predavanja ukratko ¢emo prikazati formalni sadrzaj poslovnih planova
Sto ih propisuje Ministarstvo gospodarstva, rada i poduzetnistva i HBOR (vidi priloge 1.1 2.).
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2. PODUZETNIK I PODUZETNISTVO

Vecina poduzetnika svoj prvi poduzetnic¢ki pothvat ostvaruje osnivanjem novoga (maloga)
poduzeca ili, pak, nasljedivanjem obiteljskog biznisa. Postoje brojne definicije pojmova
poduzetnik i poduzetni§tvo. U nastavku ¢emo navesti samo neke koje drzimo relevantnijima.

2.1. TERMINOLOSKA POJASNJENJA

Od prvih pojasnjenja poduzetni$tva pa do danasSnjih dana, ne postoji jednoznacna definicija
ovog pojma. Drugim rije¢ima, ni jedna definicija nije dovoljno cjelovita i sveobuhvatna da bi
mogla izraziti svu kompleksnost ovog fenomena.

Etimoloski gledano, poduzetniStvo znac¢i sposobnost da se pokrene neka aktivnost u svrhu
postizanja odredenog cilja, bez obzira na probleme, rizik i neizvjesnost kao atribute koji, u
pravilu, prate svaki poduzetni¢ki pothvat’. U ekonomskoj teoriji dominira stajaliite kako je
tvorac prvih konkretnih rasprava o pojmovima poduzetnik i poduzetniStvo bio Richard
Cantillon'’. On objasnjava poduzetni§tvo primjerom zakupnika koji zemljovlasniku i
radnicima isplacuje ugovorene dohotke, a proizvode prodaje po cijenama koje su neizvjesne, a
kao posebne odrednice poduzetni¢ke funkcije isti¢e neizvjesnost i rizik'.

Vazno je spomenuti i tumacenja pojma poduzetniS§tvo nekolicine poznatih teoretiCara
ekonomske misli'*. Tako Adam Smith (1713.-1790.) govori o poduzetnickoj aktivnost koja se
ostvaruje marljivoséu 1 S$tedljivoséu, poslovnim Spekulacijama i poslovnim inovacijama.
Nadalje, Jean Baptiste Say (1767.-1832.) isti¢e kako poduzetniStvo nije ograni¢eno samo na
ekonomsku sferu ve¢ na svekoliku ljudsku djelatnost i to manje na egzistencijalnu, a viSe na
druStvenu. Alfred Marshall (1883.-1924.) govori o poduzetnistvu kao o slobodnoj djelatnosti
po izboru poduzetnika, ali upozorava da u okviru izborne aktivnosti i njezine realizacije mora
biti viSe smotrenosti 1 viSe samopouzdanja. Austrijski i americki ekonomist i sociolog, zvan
ocem poduzetniStva, Joseph Schumpeter (1883.-1950.), definira poduzetniStvo kao stvaranje
inovacija, naglagavajuéi njihovu vaznost za gospodarski rast i razvitak."

Sami pojam poduzetniStvo (eng. entrepreneurship) ima korijene u francuskom izrazu
. Y- . . . . o . e . . 14
enterpreneur 1 znaci onaj koji uzima izmedu ili onaj koji ide izmedu'”. U Ekonomskome

? Lazari¢, Kazimir: Mala i srednja poduzeéa u tranziciji poduzetnistva, Slobodno poduzetnistvo, 5/95, 1995.,
152-159, str. 153.

' R. Cantillon roden je oko 1680. godine, a umro je 1734. Rukopis knjige u kojoj se prvi put pojadnjavaju
pojmovi poduzetnika i poduzetniStva, Opca rasprava o prirodi trgovine, napisan je prije 1730., ali je objavljen
tek nakon Cantillonove smrti (navedeno prema Vranjican, Stjenko: Poduzetni$tvo i pseudopoduzetnistvo,
Organizacija i menadzment, 08/97, 1997., str. 923-933, str. 923.)

"' Oko 270 godina prije nego je Cantillon definirao pojmove poduzetnika i poduzetnistva, Benedikt Kotruljevi¢
(1400.-1468.) u svojem djelu O trgovini i savrsenom trgovcu, koncepcijski udovoljava suvremenom shvacanju
poduzetni$tva, samo ne upotrebljava termine poduzetnik ni poduzetnistvo veé opisuje savrsenog trgovea.

12 navedeno prema, Skrti¢, Marica: Poduzetnistvo, Sinergija, Zagreb, 2006., str. 2.-3.

1 ostale poznate definicije pojma poduzetni§tvo mogu se pronaéi u radovima J.S. Milla, N. Kirtznera, G.
Gildera, J.W. Carlanda, J.K. Galbraitha, P. Scherschela, D.L. Sectona i drugih.

' Pojam se u rje¢niku prevodi kao poduzetnik izvoda¢ gradevinskih radova, poslodavac, obrtnik, industrijalac,
glava ili $ef (prema Putanec, Valentin: Francusko-hrvatski ili srpski rje¢nik, Skolska knjiga, Zagreb, 1987., str.
349.)
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leksikonu'® poduzetniitvo se definira kao ukupnost poduzetnikovih organizacijskih,

nadzornih, usmjeravajucih, rukovodec¢ih i upravljackih funkcija. Poduzetnistvo stalno tezi
novom 1 nikad se ne miri s postoje¢im. U modernom poduzetnistvu vrijedi nacelo da sve §to
je dobro danas nije dobro za sutra. Zato se na novo poduzetniStvo ne smije gledati samo
kao na orude vlastita probitka, nego je ono oblikovatelj, trajan poticatelj i Cinitelj
drustvenog napretka. UspjeSno suvremeno poduzetniStvo obiljezava potreba za
postignué¢em i uspjehom, kreativnost i inicijativa, preuzimanje rizika, povjerenje u ljude 1
smjelost, potreba za neovisno$¢u i autonomijom te motivacija, energija i stalan angazman
na promjenama.

U suvremenim uvjetima ekonomska teorija razvoju poduzetniStva pridaje izuzetnu vaznost.
Tako Marica Skrti¢'® poduzetnistvo definira kao proces potican inicijativom koja u sebi nudi
inovativnost i nikad se ne miri s postoje¢im stanjem iz ¢ega se stvaraju nove ideje i radaju
promjene te kao proces kreiranja neke nove vrijednosti pri ¢emu je potrebno vrijeme i napor
uz pretpostavku financijskog, fizickog i1 socijalnog rizika, ocekujuéi za rezultat profit kao
nagradu i osobno zadovoljstvo.

Skupina autora sa SveuciliSta u Rijeci17 poduzetnistvo vidi ne samo kao poslovnu vec¢ i kao
razvojnu aktivnost koja ukljucuje suzbijanje svake osrednjosti osiguravanjem dinamicnosti,
fleksibilnosti, rentabilnosti i adaptabilnosti promjenama u okruZenju i izazivanje promjena
prije drugih. Buble i Kruzi¢'® isti¢u kako je poduzetniitvo moguce promatrati kao proces koji
naglasava sposobnost i aktivnost, pojedinacnih aktera i druStva u cjelini, da se koristeci
promjene, inovativnost i prosudbu, sve u uvjetima novih kombinacija ograni¢enih
proizvodnih faktora, kreira i1 izvede takav poduhvat koji ¢e rezultirati profitom i ostalim
drustvenim koristima.

Prema Nikoli Kuvacifu, poduzetniStvo je sposobnost pokretanja, vodenja i1 razvijanja
poslovnoga pothvata s dostatnim kapitalom, a koji je skopfan s vefom ili manjom
neizvjesnodéu i rizikom'. To je gospodarska aktivnost pojedinca ili skupine ljudi koji,
koriste¢i neku ideju, ulazu¢i kapital u njezinu realizaciju te preuzimajuéi sav rizik, stvaraju
proizvod ili uslugu od prodaje kojih ocekuju dobit.

PoduzetniStvo, kao pozitivnhu snagu u ekonomskome rastu, koja sluzi kao most izmedu
inovacija i trzista, promatraju Hisrich i Peters®’. Isti autori istidu specifiénu vrstu ponasanja
koja ukljucuje tri elementa, i to: poduzimanje inicijative, organiziranje i reorganiziranje
druStveno-ekonomskih mehanizama, kako bi se sredstva i postojece situacije doveli do
prakti¢nih rezultata te prihvacanje rizika 1 neuspjeha. Skupina autora s jedne engleske
poslovne $kole?', poduzetnistvo veze za promjenu i apostrofira uloge ljudi (poduzetnika) koji

15 Skupina autora: Ekonomski leksikon, Leksikografski zavod — Miroslav Krleza, Zagreb, 1995.. str. 668.

16 Skrti¢, Marica: Poduzetnistvo, Sinergija, Zagreb, 2006., str. 2.

'" Dezeljin, Jadranka; Dezeljin, Josip; Dujani¢, Maréelo; Tadin, Hrvoje i Vuji¢, Vidoje: Poduzetnicki
menadzment — Izazov, rizik, zadovoljstvo, 11. dopunjeno i izmijenjeno izdanje, M.E.P. Consult, Zagreb, 2002.,
str. 48.

'8 Buble, Marin i Kruzi¢, Dejan: Poduzetnistvo: realnost sadasnjosti i izazov buduénosti, RRiF-plus, Zagreb,
2006., str. 10.

"% Kuva¢i¢, Nikola: Poduzetnicka biblija, Beretin, Split, 2005., str. 23.

% Hisrich, D. Robert i Peters, P. Michael: Enterpreneurship, Fifth Edition, Irwin McGraw-Hill, New

York, 2002, str. 27.

! David Carson, Stanley Cromie, Pauric McGowan and Jimmy Hill: Marketing and Entrepreneurship in SMEs:
An Innovative Approach, Prentice Hall, London, 1995., str. 49.
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tu promjenu moraju ostvariti, dok inovacije i nova saznanja drZze klju¢nim faktorima
napredovanja malog poduzeca.

Razlic¢itost izloZenih definicija pojma poduzetni§tvo uvjetovana je ve¢ samom slozenosSc¢u
sadrzaja pojma, njegovom dinami¢noscu 1 posebnosc¢u, §to onemogucuje da se poduzetnistvo
pojmovno iskaze jednom kracom teorijskom definicijom koja bi obuhvatila sve aktivnosti 1
svu prirodu tog fenomena. Ipak, zajedni¢ko je svim navedenim definicijama da uz pojam
poduzetniStva vezuju odredene pothvate ulaganja kapitala s veCom ili manjom dozom rizika, a
za njegovu uspjesnost, kljuénim drze kombinaciju talenta, znanja i sposobnosti poduzetnika.
Medutim, za razvitak poduzetniStva smatra se kako treba postojati prirodni ambijent: privatno
vlasni$tvo, kapital, trziste i konkurencija®. Pri tome prednost zasigurno imaju mala poduzeéa
koja se brze prilagodavaju zahtjevima trzista.

Poduzetnik (engl. Entrepreneur, njem. Unternehmer) se moze definirati kao pojedinac ili
pravna osoba (obi¢no vlasnik poduzeca ili poduzecée) koja unosi inovacije ili unapreduje radni
proces 1 preuzimanjem rizika nastoji ostvariti uspjeh na trzistu, kako navodi Ani¢ u Rjec¢niku
hrvatskoga jezika®. ili pak jednostavnije kao poslovni Govjek koji ulaZe svoj novac u
odredeni poslovni pothvat nadajuéi se zaradi, odnosno dobiti, §to proizlazi iz definicije
poduzetnika u Poslovnom rje¢niku Republike Hrvatske®.

Ve¢ su klasici ekonomske misli definirali poduzetnika kao nositelja poduzetniStva. Rijec
poduzetnik prvi je upotrijebio Richard Cantillon (1680.-1734.) u djelu Essai sur la nature
commerce en general (Opcoj raspravi o prirodi trgovine). Cantillon, koji je 1 sam bio
uspjeSan poduzetnik, opisuje poduzetnika kao osobu koja kupuje po poznatim cijenama, a
prodaje po nepoznatim, odnosno cijenama koje ¢e se tek formirati. Cantillon je definirao
poduzetnika u odnosu na kapital, rizik i neizvjesnost, te ukazao da poduzetnik donosi odluke
u uvjetima neizvjesnosti, da su mu potrebna odredena znanja i sposobnosti, te uoc¢io potrebu
postojanja ekonomskog prostora za djelovanje poduzetniStva.

Jean Baptiste Say je poduzetnika opisao kao posrednika izmedu kapitala i1 radnika; istaknuo je
razliku profita od kapitala, poduzetni¢ku dobit i nadnicu za rad. Za Saya, poduzetnikova je
funkcija kombiniranje razli¢itih proizvodnih faktora u proizvodni organizam — ekonomski
racionalnu cjelinu. Say je definirao poduzetnika kao onoga koji prebacuje ekonomske resurse
iz podru¢ja manje u podrucja vece produktivnosti i vece dobiti, odnosno poduzetnistvo kao
djelatnost koja izaziva promjenu u koli¢ini dobiti nekog resursa.

Say piSe 1 o vaznosti osmiSljavanja poslovnog pothvata, nadzora i upravljanja pothvatom.
Isticao je da medu ljudima postoje velike razlike u toj sposobnosti, a pogotovo u spremnosti
da se upuste u rizik. Poduzetnicki talent je rijedak i veoma neravnomjerno raspodijeljen, pa su
u odredenoj populaciji samo odredena proporcija ljudi potencijalni poduzetnici. Uvidio je i
golemu vaznost poduzetnic¢ke aktivnosti za gospodarski razvoj, pripisujuci industrijski uspon
Velike Britanije cudesnim prakticnim vjestinama njezinih podanika.

2 Lazarié¢, Kazimir: Mala i srednja poduzeca u tranziciji poduzetnistva, Slobodno poduzetnidtvo, 5/95, 1995.,
152-159, str. 154.

2 Vladimir Anié: Rjecnik hrvatskoga jezika, Treée prosireno izdanje, Novi Liber, Zagreb, 2000., str.787.

* navedeno prema Skrti¢, Marica: Osnove poduzetnistva, Mikrorad, Zagreb, 2002., str.6.
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Adam Smith izjednacavao je poduzetnika i vlasnika kapitala, a razlikovao ih je prema tome da
li stjecu kapital 1 djeluju: 1) marljivos¢u 1 Stedljivoséu, 2) poslovnim spekulacijama ili 3)
poslovnim inovacijama.

Scumpeterov je poduzetnik inovator, mada ne uvijek 1 izumitelj, on inovira postojecu
tehnolosku 1 organizacijsku strukturu, i na taj nacin ostvaruje profit. Poduzetnicka je funkcija
donosenje strateskih odluka o inovacijama, alokacija resursa za eksploataciju nekog tehnickog
ili organizacijskog izuma, 1 razlikuje se od rukovodece funkcije (management) u ¢ijoj domeni
je donoSenje rutinskih odluka. Menadzer donosi odluke o cijenama, reklami, osigurava
efikasno koriStenje inputa, ali vrlo malo mijenja postoje¢i poredak stvari. Schumpeter je
svojom definicijom poduzetnika kao realizatora tehnoloSkog napretka i kreatora stvaralackog
unistavanja, u€inio ljudsku kreativnost temeljnim pokretacem razvoja.

.....

se on manje od ostalih oslanja na tradiciju, kao i1 zbog svog karakteristicnog zadatka lomljenja
starih 1 stvaranja novih tradicija. Kod njega postoji zelja za osvajanjem, poriv za borbom i
dokazivanjem superiornosti nad drugim, uspjeti ne zbog plodova uspjeha, ve¢ zbog njega
samog.

Za poduzetnike se kaZze da su to osobe koje imaju poduzetnicku ideju, ulazu vlastiti ili tudi
novac 1 preuzimaju na sebe sve rizike moguceg gubitka, a u cilju ostvarenja dobiti. Drugim
rijeima poduzetnici su osobe koje spajaju:

viastite ideje e viastiti kapital
viastite ideje B tudi kapital
tude ideje e viastiti kapital
tude ideje B tudi kapital

Spajanjem ideje 1 kapitala poduzetnik realizira svoj poduzetnicki pothvat, organizira
proizvodnju, trZenje ili usluzivanje, pokuSavaju¢i zadovoljiti neku potrosacku potrebu,
povratiti uloZzeni novac te kontinuirano zaradivati - ostvarivati dobit.

Slozenost 1 dinami¢nost sadrzaja kategorija poduzetnik 1 poduzetniStvo uvjetuje razli€itost
navedenih definicija domacih i1 stranih autora te nemoguénost sazimanja tih pojmova u
jedinstvenoj teorijskoj definiciji koja bi u cijelosti obuhvatila prirodu poduzetnika i
poduzetniStva. Analizirajuéi literaturu moze se zakljuciti da se lakSe definiraju svojstva koje
jedan poduzetnik treba imati nego njegove funkcije. On moZe, ali ne treba biti vlasnik
kapitala. On moze obavljati sve tri funkcije u poduzecu (vlasni¢ku, poduzetnicku i
menadZersku), ali i ne mora. Medutim, ono §to je jasno i1 zajedni¢ko svim razmiSljanjima o
ovoj problematici je da poduzetnike veZzu za pokretanje, nastanak i razvitak poduzeca te
neizbjezno preuzimanje odredene doze rizika i neizvjesnosti.
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2.2. PODUZETNICKE OSOBINE

Cesto se postavlja pitanja mogu li se poduzetnici (3kolovanjem) stvoriti ili se oni radaju ?
Mnoge od poduzetnickih osobina mogu se prepoznati ve¢ u ranoj Zivotnoj dobi, a hoce li
netko postati poduzetnikom ovisi o nizu ¢imbenika iz uzega ili Sirega okruZenja. Dobar
poduzetnik proizvod je interakcije njegovih urodenih sklonosti, obiteljske tradicije, vrsnoce
obrazovnoga sustava, povijesnih, kulturnih, religijskih i drugih okolnosti, razvijenosti trzista,
kao 1 razli¢itih drzavnih poticaja, stvaranju poduzetnicke klime i opcéenito uvjeta za bujanje
slobodnoga poduzetniStva. Opcenito smatra se da uspjeSne poduzetnike krase slijedece
osobine:

Inovativnost
Preuzimanje rizika
Samouvjerenost
Uporan rad
Ciljano ponaSanje
Odgovornost

Gotovo je nemoguce predociti sve osobine vrsnog poduzetnika, odnosno osobine koje bi
morao posjedovati idealan poduzetnik. Stoga, u literaturi se Cesto pribjegava klasifikaciji
pozeljnih poduzetnickih osobina prema kriteriju ispunjavanja odredenih funkcija. Rije¢ je o
osam funkcija povezanih s osam klju¢nih karakteristika totaliteta ljudske osobnosti koje se
mogu povezati i s organizacijama i s pojedincima kreirajuéi tako poduzetnicki karakter”. Te
su karakteristike navedene u sljedecoj tablici:

Tablica 1: Poduzetnicke funkcije i karakter

FUNKCIJE OSOBINE
Fizicke Kapacitet za vrlo naporan i dugotrajan rad
Socijalne Entuzijazam i sposobnost da ga prenese drugima
Mentalne Mentalna agilnost ili urodena dovitljivost
Emocionalne Volja, ustrajnost i emocionalna elasti¢nost
Analiticke Sposobnost improviziranja, ra§¢lambe i uop¢avanja
Intuitivne Ima petlju i oko za izgledne prigode
Imaginativne Dovoljno imaginativan da vidi iza ugla
Duhovne Samouvjerenost (vjera u sebe)

Izvor: Bahtijarevié-Siber, Fikreta: Svojstva poduzetnika, Slobodno poduzetnistvo, 9, 1995., str.147.

Ako ste medu opisanim osobinama prepoznali osobne sklonosti, preporu¢amo vam, prije nego
Sto se odlucite za realizaciju svoje poduzetnicke ideje, da se posavjetujete s konzultantom za
malo gospodarstvo i/ili da stupite u kontakt s Ministarstvom gospodarstva, rada i
poduzetnistva i/ili Hrvatskom bankom za obnovu i razvitak i/ili da prosecete do Zupanijskoga
Ureda za gospodarstvo, razvitak i obnovu, gdje céete zasigurno dobiti korisne savjete i
informacije.

% navedeno prema Bahtijarevié-Siber, Fikreta: Svojstva poduzetnika, Slobodno poduzetniitvo, 9, 1995., str.147.
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2.3. RAZLOZI1 ZA POKRETANJE BIZNISA

Brojni su razlozi zbog kojih se pojedinci odluc¢uju pokrenuti vlastiti biznis. U nastavku ¢emo
nabrojiti neke od ucestalijih razloga:

- imate originalnu poduzetnicku ideju koju drZzite profitabilnom,

- nezadovoljni ste sadasnjim poslom,

- nezaposleni ste,

- bez prihoda ste,

- posjedujete neku realnu imovinu ili ustedevinu (mrtav kapital) koji Zelite profitabilno
iskoristiti,

- zelite nastaviti obiteljsku poduzetnicku tradiciju,

- nagovorili su vas prijatelji,

- zelite biti sam svoj gospodar,

- Culi ste da postoje povoljni krediti i sl.

Zbog cega ste vi odlucili pokrenuti vlastiti biznis?

2.4. PODUZETNICKE IDEJE

Poduzetnici su osobe koje pazljivo promatraju svijet oko sebe 1 prije nego li drugi uocavaju
poslovno izgledne Sanse. Rekli bismo da poduzetnici imaju nosa 1 osjeaja za biznis. Na
trziSte oni gledaju kao na mjesto susretanja mnoStva razli¢itth roba i platno mogucih
potrosackih zelja. Oni brzo uo€avaju ¢ega sve tu ima, ali, joS 1 viSe, Cega sve nema i1 upravo u
tome vide svoju Sansu i pravu poslovnu prigodu. Nije to uvijek novi proizvod ili usluga, nije
to niti neka originalna inovacija. To moZze biti sasvim mala preinaka postojecih proizvoda ili
usluga (varijacije na istu temu). Mnogi su se poduzetnici obogatili upravo na sasvim
prozai¢nim proizvodima ili uslugama.

Poduzetnicke ideje rijetko se radaju na temelju rezultata sustavnoga istrazivackoga procesa,
one najces¢e slucajno padaju na pamet pojedincima koji tragaju za pravom poslovnom
prigodom. Nitko nije dobio jack pot na lotu ako nije ispunio listi¢. Brojni su primjeri koji
potvrduju navedeno pravilo.

Mozda se i vama jednoga dana upali lampica! Medutim, nije svaka ideja provediva u isplativ -
profitabilan poduzetnicki pothvat. Naprosto za neke ideje joS nije doSlo vrijeme, pa je bolje
sacekati drugu prigodu ili pak potraziti neku drugu ideju. Koliko ste puta sreli pojedince koji
su imali genijalne ideje, ali iste nikada nisu realizirali. Osobito treba biti oprezan prema
pojedincima koji obecavaju brda i doline te bogacenje preko no¢i, a zapravo se radi o
prodavacima magle 1 prevarantima, koji medu naivnima i1 lakomislenima traze Zrtve.
Otreznjenje, na zalost, dolazi onda kada je ve¢ kasno!

2.5. MALO PODUZETNISTVO

Prema odredbama Zakona o poticanju razvoja maloga gospodarstva (Narodne novine 29/02. i
63/07.) subjekti maloga gospodarstva jesu fizicke ili pravne osobe koje samostalno 1 trajno
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obavljaju dopuStene djelatnosti radi ostvarivanja dobiti odnosno dohotka na trziStu, a
ispunjavaju slijedece preduvjete:

1. zaposljavaju prosjecno godiSnje manje od 250 radnika;
u poslu su neovisni,

3. ostvaruju ukupni godis$nji promet do 216.000.000 kuna, ili imaju zbroj bilance ako se
obveznici poreza na dobit (trgovacka drustva), odnosno imaju dugotrajnu imovinu ako
su obveznici poreza na dohodak (obrti), u vrijednosti do 108.000.000 kuna.

Neovisnost u poslovanju znaci da druge fizicke ili pravne osobe koje ne spadaju u kategoriju
maloga gospodarstva, ne mogu biti vlasnici viSe od 25% udjela u vlasniStvu ili pravu
odlucivanja u subjektu maloga gospodarstva. Prema veli¢ini razlikuju se: mikro, mali i srednji
subjekti maloga gospodarstva.

Mikro subjekti maloga gospodarstva su fizicke ili pravne osobe koje:

- prosjecno godi$nje imaju zaposleno manje od 10 radnika,

- ostvaruju ukupni godis$nji promet do 14.000.000 kuna, ili imaju zbroj bilance ako su
obveznici poreza na dobit, odnosno imaju dugotrajnu imovinu ako su obveznici poreza
na dohodak, u vrijednosti do 7.000.000 kuna.

Mali subjekti maloga gospodarstva su fizicke ili pravne osobe koje:

- prosjecno godi$nje imaju zaposleno manje od 50 radnika;

- ostvaruju ukupni godis$nji promet do 54.000.000 kuna, ili imaju zbroj bilance ako su
obveznici poreza na dobit, odnosno imaju dugotrajnu imovinu ako su obveznici poreza
na dohodak, u vrijednosti do 27.000.000 kuna.

Srednji subjekti maloga gospodarstva su fizi€ke i pravne osobe €iji godiSnji prosjecni broj
zaposlenih ne prelazi 250 radnika, ukupni godi$nji promet ne prelazi 216.000.000 kuna, a
zbroj bilance, odnosno dugotrajna imovina ne prelazi 108.000.000 kuna.

Veliki subjekti, koji ne spadaju u subjekte maloga gospodarstva, fizicke su ili pravne osobe
¢iji godisnji broj zaposlenih prelazi 250 radnika, godi$nji promet prelazi 216.000.000 kuna, a
zbroj bilance, odnosno dugotrajna imovina prelazi 108.000.000 kuna.?

2.6. DOBRE I LOSE STRANE MALOG GOSPODARSTVA

Ako se odlucite baviti malim poduzetni§tvom dobro je u pocetku znati koje su njegove
prednosti, a, jo§ i viSe, koje su njegove slabe strane. Neki autori navode slijede¢e dobre strane
malog gospodarstva:

Primamljivost i dostupnost
TrziSna prilagodljivost
Inovativnost i inovacija
Moguénost zaposljavanja

?% Autori rada napominju da Zakon o radunovodstvu (NN 109/07) nesto drugagije razvrstava poduzetnike u RH,
pri ¢emu se gubi kategorija mikro poduzetnika.
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Moguénost (samo)zaposljavanja
Kooperativnost

Neposredno komuniciranje
Veca ucinkovitost

Psiholoske pogodnosti

Medutim, kao Sto svaka medalja ima i svoju drugu stranu, tako i malo gospodarstvo ima svoje
loSe strane:

- Moguénost propasti

- Nedostatak drustvene skrbi

- Nedostatnost informacija

- Nedostatak kapitala

- Nedostatak stru¢njaka

- Ekonomija obujma

- Nedostatak poduzetnicke etike

Pored toga nedefinirano radno vrijeme i naporan rad, ¢esto se istice kao veliki nedostatak
bavljenja poduzetniStvom. Naime, osnivanje poduzeca i uspostavljanje poslovanja Cesto od
poduzetnika zahtijeva danono¢ni rad, odnosno 10-12 sati na dan, 6 ili 7 dana u tjednu. Mnogi
poduzetnici ulaze u poduzetnistvo misle¢i da posjeduju poduzece, tek poslije otkrivaju da
poduzeée posjeduje njih. Prema nedavnom istrazivanju tvrtke Dun & Bradstreet u SAD-u”’,
65% poduzetnika posvecuje najmanje 40 sati tjedno svojim poduze¢ima, kako je prikazano na

donjoj slici.

Slika 2: Broj sati u tjednu koji poduzetnici posvecuju svom poslu

Manje od 30
sati; 11%

Vise od 60
sati; 17%

Od 30 do 40
sati; 24% Od 51 do 60

sati; 20%

Od 41 do 50
sati; 28%

Izvor: Zimmerer, W. Thomas & Scarborough, M. Norman: Essentials of Entrepreneurship and Small business
management, Fourth Edition, Pearson Education, New Jersey, 2005., str 10.

*" Dun & Bradstreet 21st Annual Small Survey Summary Report, 2002, navedeno prema Zimmerer, W. Thomas
& Scarborough, M. Norman: Essentials of Entrepreneurship and small business management, Fourth Edition,
Pearson Education, New Jersey, 2005., str 10.
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Medu brojnim istraZivanjima provedenim posljednjih godina®®, a koja ispituju utjecaj
razli¢itih ¢imbenika poslovnog okruZenja na poslovanje i razvitak malih i srednjih poduzeéa,
osobito se isticu problemi u pravnom sustavu, korupcija te ¢imbenici financiranja, odnosno
pristup financiranju i povoljan troSak financiranja. U donjoj tablici prikazane su ocjene
menadZera poduzeéa za razli¢ite nepovoljne ¢imbenike iz poslovnog okruZenja u Republici
Hrvatskoj u 2005. godini, prema istraZivanju Investment Climate, Svjetske banke”. Prikazani
nalazi predstavljaju postotak menadzera poduzeca koji su ocijenili odredeni ¢imbenik u
poslovnom okruzenju velikom zaprekom u poslovanju. Prepreke su rangirane od onih koje

imaju najveci utjecaj na poslovanje poduzeca do onih s najmanjim ili nikakvim utjecajem.

Tablica 2: Prepreke u poslovanju malih, srednjih i velikih poduzeéa u RH

Mala poduzeca Srednja poduzeca Velika poduzeca
Pravni sustav / RjeSavanje Pravni sustav / RjeSavanje Pravni sustav / RjeSavanje
1.
sporova (31) sporova (32) sporova (15)
2. | Korupcija (19) Korupcija (17) Korupcija (12)
3. Pristup izvorima financiranja Troskovi financirania (11) Radne vjestine zaposlenika
(15) (6)
4. | Troskovi financiranja (14) Radne vjestine zaposlenika Pristup izvorima financiranja
(10) 5)
5. g‘;dne viestine zaposlenika | p o\ jaciia rada (8) Regulacija rada (3)
Carine i regulacija trgovine Pristup izvorima financiranja o .
6. Kriminal, krada i nered (3)
(5 ()
7. | Kriminal, krada i nered (3) Kriminal, krada i nered (6) Troskovi financiranja (3)
8. | Struja (3) Struja (2) Struja (0)
9. | Promet (2) Carine i regulacija trgovine | Carine i regulacija trgovine
(0) (0)
10. | Regulacija rada (1) Promet (0) Promet (0)

Izvor: Istrazivanje Investment Climate Survey (ICS), Svjetska banka, Croatia, Country Profile Report, 2005.,
navedeno prema Markovi¢, Ivan i Gari¢, Nina: Struktura financiranja malih i srednjih poduzec¢a u RH i novim
¢lanicama EU, RRiF, 09/2006., str. 72.

% Istrazivanja Svjetske banke Investment Climate Survey (ICS), i istraZivanje OECD-a za jugoistoénu Europu
Investment Compac., istrazivanje Babson Collegea i London Business School Global Entrepreneurship Monitor
(GEM), vise vidjeti i na http://www.altassets.com/knowledgebank

* navedeno prema Markovié¢, Ivan i Gari¢, Nina: Struktura financiranja malih i srednjih poduzeéa u RH i novim
Clanicama EU, RRiF, 09/2006., 72.-78., str. 72.
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Inace, poduzetnistvo danas, na pocetku 21. stoljea, djeluje u sasvim drugacijim uvjetima
nego ranije 1 karakterizirano je sljede¢im znacajkama:

1. Neizvjesnost na ekonomskom planu od poduzetnika trazi izuzetnu ekonomsku
dinamiku, inovativnost i permanentnu prilagodbu.

2. Faktor vrijeme vrlo je bitan jer neizvjesnost zahtijeva munjevito donoSenje odluka,
reakcije 1 fleksibilnost, ali i adaptabilnost temeljem informacijskih i tehnoloskih
promjena.

3. Trzista su danas fragmentirana, a dobra se proizvode za poznatog kupca Sto iziskuje
kompjutorski dizajn, elasti€an tvornicki sustav, punu primjenu elektroni¢ke obrade
podataka 1 distribucijskog sustava.

4. Dizajn, kvaliteta 1 servisiranje prednosti su proizvodaca novih proizvoda koji nastaju
temeljem vrhunske tehnologije 1 kvalitete. Svaka konkurentska proizvodnja mora
udovoljiti tim zahtjevima.

5. Velika poduzeca se rekonstruiraju i postaju fleksibilniji sustavi uz stvaranje novih
autonomnih poduzeca.

6. Tradicionalne poduzetnicke strukture nestaju jer nisu u stanju odrzati utakmicu s
vremenom i kvalitetom koje nameée duh novog vremena i suvremena tehnologija.

7. Ekonomija velikog obujma u kontekstu suvremenog poduzeca postupno se napusta te
dolazi do jacanja malih 1 srednjih poduzeca.

8. Organizacija unutar nekog poduzeca postaje sastavnicom kooperativnih mreZa, pri
¢emu pojedina poduzeca svoje poslovne partnere smatraju poslovnim suradnicima.

9. Doba je procesa internacionalizacije §to znaci medupovezanost svih trziSnih subjekata
usmjerenu prema svjetskom trzistu, zbivanjima i stanju na njemu.

10. Od zaposlenika u poduzecu sada se zahtijeva inventivan i stvaralacki rad, $to ima za
izravnu posljedicu povecanje kvalitete, proizvodnosti i ekonomicnosti proizvodnje.

Osim toga 1 poduzetnik 21. stoljeca, koji Zeli konkurirati u okvirima globalne trZiSne
utakmice, trebao bi, prema rije¢ima stru¢njaka’’, voditi ra¢una o: kreiranju specijaliziranih
timova, odnosno malih i fleksibilnih poduze¢a, umrezavanju i koordinaciji timova pomocu
informacijske 1 komunikacijske tehnologije, smanjenju hijerarhijskih razina i demokratizaciji
u poslovnom odlu¢ivanju, povecanju autonomije zaposlenih i samostalnosti u donoSenju
odluka, koncentraciji na trzigno poslovanje i kljune sposobnosti, outsourcing-u>* poslovnih
aktivnosti, kontinuiranom ulaganju u znanje i obrazovanje, stvaranju partnerskih odnosa s
dobavlja¢ima 1 klijentima, pradenju, vrednovanju i mjerenju nematerijalne imovine i
intelektualnoga kapitala te poticanju daljnje inovativnosti i kreativnosti.

2.7. MISIJA I CILJEVI PODUZETNICKOG POTHVATA

Na samom pocetku pisanja poduzetnickog projekta vazno je definirati misiju novoga biznisa
(Sto poduzetnik zeli posti¢i, zaSto, kako, kada i gdje) te izravne i1 neizravne ciljeve
konkretnoga pothvata. Pod misijom podrazumijevamo skup organizacijskih ciljeva, razloge 1
svrhu postojanja organizacije ili poduzeca. Misija nekog poduzeca moze biti da ono od malog
postane veliko, od dobrog vrhunsko i sl. U malim poduze¢ima misiju utemeljuje sam vlasnik,

3% Kolakovi¢, Marko: Poduzetnistvo u ekonomiji znanja, Sinergija, Zagreb, 2006., str. 14.-15.

3! Kolakovi¢, Marko: op.cit., str. 154.-155.

32 Trend eksternalizacije ukupne proizvodnje ili pojedinih dijelova lanca stvaranja vrijednosti suvremenih
poduzeca.
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a u velikim etabliranim poduzec¢ima prvotni osnivaci. Primjerice Henry Ford senior, osnivac i
utemeljitelj tvrtke FORD MOTOR Co., misiju tvrtke je etablirao davne 1903. godine s ciljem
stvoriti automobil za masovnu uporabu — staviti svijet na kotace. Navedena misija nije se
promijenila iako je od njezina utemeljenja proslo Citavo stoljece.

Nakon §to je definirao misiju, poduzetnik mora definirati ciljeve organizacije ili poduzeca.
Pod organizacijom podrazumijevamo skupinu ljudi koji su se udruzili radi ostvarivanja
odredenih ciljeva. Stoga je cilj klju¢ni ¢imbenik svake organizacije. Poduzece po pravilu ima
viSe ciljeva, ali bez cilja poduzece nema razloga postojati i propada. Brod bez cilja prepusten
je milosti 1 nemilosti oceana i, u konacnici, brodolomu.

Za vec¢inu poduzeca prioritetan je cilj maksimalizacija dobiti. Medutim, za postizanje
navedenog cilja potrebno je ostvariti dodatne ciljeve, kao $to su dobri meduljudski odnosi u
poduzecu, kreiranje novih 1 poboljSavanje postojec¢ih proizvoda, smanjivanje troskova,
kontrola i zastita okoliSa, zadovoljstvo potroSaca, dobri odnosi s javnoS¢u, drustveno
odgovorno ponasanje i sl.

U vedini slucajeva ciljevi poduzeca mogu biti:

Dobit (profit) izrazena u postotku na neto ulozena sredstva
Polozaj na trziStu izrazen opsegom prodaje (udjela)
Proizvodnost izrazena koli¢inom proizvoda ili usluga po radniku
Planirani razvoj novog proizvoda ili usluge

Planirano osvajanje novih trzista i sl.

Nakon S$to donese kljuénu odluku o pokretanju biznisa poduzetnik treba odabrati
najprikladniji pravni oblik buduce tvrtke.
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3. PRAVNI OBLICI MALOGA GOSPODARSTVA

Ako se odlucite pokrenuti vlastiti biznis preporucljivo je da se posavjetujete s pravnikom.
Pravnik ¢e vam svojim znanjem i stru¢nim savjetima pomoc¢i da se snadete u propisima koji
mogu utjecati na obavljanje poduzetnicke djelatnosti. Vazno je znati da ne postoji najbolji
pravni oblik za obavljanje odgovaraju¢e poduzetnicke djelatnosti. Konkretan izbor ovisi o
nizu ¢imbenika. Pri tomu treba voditi rauna o vise pitanja, kao $to su: broj osnivaca, visina
osnivackoga kapitala, oblik djelatnosti, makro i mikro lokacija, izbor tehnologije, trzistu
nabave 1 prodaje, obliku odgovornosti i visini rizika, troSkovima osnivanja, potrebitim
znanjima (kvalifikacijama), kao i nizu drugih relevantnih pitanja.

U nastavku smo u skra¢enom obliku opisali najéeS¢a pravno-organizacijska oblika maloga
biznisa, a to su trgovacka drustva, obrti, zadrugarstvo, poljodjelska — obiteljska gospo-darstva
1dr.

3.1. TRGOVACKA DRUSTVA (Zakon o trgovackim drustvima, NN. 111/93., 34/99.,
118/03., 107/07 i 146/08.)

Trgovacko drustvo jest pravna osoba, a pravnu i poslovnu sposobnost stje¢e upisom u sudski
registar. Osniva se za trajno obavljanje gospodarske djelatnosti. Imovina trgovackoga drustva
nije imovina vlasnika drustva, §to znac¢i da drustvo ima svoju imovinu odvojenu od imovine
¢lanova.

Prednosti trgovackoga drustva u odnosu na obrt jesu u tomu Sto se trgovacko druStvo moze
baviti raznovrsnim djelatnostima i §to osnivac¢ u trenutku registracije ne mora raspolagati
adekvatnim prostorom za sve djelatnosti. No za razliku od obrta, poduzeée ima slozeniji
obracunski sustav 1 ve¢u kontrolu raspolaganja sredstvima.

Trgovacko drustvo moZze se organizirati kao:

1. drustvo osoba (osnivaju ga najmanje dvije osobe bez minimalno propisanoga
kapitala, a odgovaraju neograni¢eno). Drustvo osoba moze biti javno drustvo (j.d.) ili,
pak, komanditno drustvo (k.d.),

2. drusStvo kapitala (moZe ga osnovati jedna osoba, za obaveze druStva odgovara do
visine svoga uloga) Drustvo kapitala moze biti drustvo s ogranicenom odgovornoséu
(d.o.0.) ili, pak, dionicko drustvo (d.d.). Visina osnivackoga kapitala za d.o.o. iznosi
20.000,00 kuna33, odnosno u slucaju d.d. iznosi 200.000,00 kuna*.

Za upis u sudski registar prilazu se:

e osnivacki akt ili akt o udruzivanju,

e popis Clanova drustva ili komplementara ili osnivaca subjekata upisa, s imenom i
prezimenom, prebivaliS§tem 1 JMBG, a za strance s brojem putovnice i imenom drzave
koja ju je izdala, odnosno tvrtkom ili nazivom, sjediStem 1 MBS za pravnu osobu,

33 Clanak 180 Zakona o izmjenama i dopunama Zakona o trgovackim drustvima (Narodne novine br. 118/03.)
3 Op.cit. Zakon, &lanak 45.
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dokaz o uplati sredstava za osnivanje ili popis sredstava kao temeljnoga kapitala,
ovjereni potpisi fizickih osoba ovlaStenih za zastupanje.

Naznacene isprave moraju biti sastavljene i ovjerene kod javnoga biljeznika.

3.2. OBRTI (Zakon o obrtu, NN. 49/03., 68/07. i 79/07.)

Obrtnik je fizicka osoba koja obavlja jednu ili viSe gospodarskih djelatnosti u svoje ime 1 za
svoj racun, a pri tomu se koristi i radom drugih osoba. Za obveze nastale u obavljanju obrta
odgovara cjelokupnom svojom imovinom. U odnosu na pravne osobe obrt ima
pojednostavljen obracunski sustav i olakSano raspolaganje gotovim novcem. Ovisno o
uvjetima koji moraju biti ispunjeni obrt moze biti:

1.

2.
3.

slobodni obrt (za tu vrstu obrta nije obvezatna stru¢na osposobljenost ili majstorski
ispit),

vezani obrt (potrebna je strucna osposobljenost ili majstorski ispit),

povlaSteni obrt (za obavljanje povlastenog obrta uz obrtnicu potrebno je ishoditi
posebne suglasnosti).

Prijava za registraciju obrta podnosi se Zupanijskom uredu ili njegovim ispostavama
nadleznim za podrucje na kojem ce biti sjediste obrta. Prijava sadrzi:

ime 1 prezime, ocevo ime i JMBG podnositelja,

prebivaliSte 1 adresa stanovanja,

djelatnost prema Odluci o Nacionalnoj klasifikaciji djelatnosti,

tvrtku — ime pod kojim ¢e obrt poslovati (sadrzi naziv obrta, oznaku obrta i sjediste, a
moze sadrzavati i posebne oznake),

sjediSte 1 adresu prostora u kojem ¢e se obavljati djelatnost,

datum obavljanja djelatnosti,

naznaku obavlja li se obrt sezonski i u kojem razdoblju

podatke o sredstvima za rad kojima se namjerava obavljati djelatnost.

Za status obrtnika fiziCka osoba prilaze dokaze o:

hrvatskom drzavljanstvu (domovnicu),

zdravstvenoj sposobnosti,

stru¢noj spremi ili uvjerenje o stru¢noj osposobljenosti,
uvjerenje o nekaznjavanju.

Pristojbe za upis u obrtni registar - prilikom otvaranja obrta potrebno je uplatiti sljedece
pristojbe (www.poslovni.forum.hr. 2009.):

upravna pristojba u iznosu 270,00 kn (u nekim mjestima 250,00 kn + 20,00 kn biljega)
troSkovi obrtnice u iznosu 500,00 kn (200,00 kn za osobe prijavljene na Zavodu za
zaposSljavanje, za Sto je potrebno priloziti potvrdu Zavoda),

za upis promjena u Obrtni registar 50,00 kn.

za upis promjena u Registru povlastica 50,00 kn.

za izdavanje novih isprava umjesto oStecenih ili nestalih 500,00 kn.
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Pored navedenih pristojbi po svakom podnesku placa se jos 20,00 kn.
Odredene kategorije osoba oslobodene su plac¢anja pristojbe:

- branitelji (prilazu potvrdu ureda za obranu prema mjestu prebivalista)

- osobe prijavljene na Zavodu za zaposljavanje, starije od 45 godina ili s najmanje 20
godina radnog staza (prilazu potvrdu Zavoda za zaposljavanje)

- oslobodenja postoje za jo$ neke kategorije.

Rokovi za izdavanje obrtnice i pocetak obavljanja obrta:

Nadlezni zupanijski ured drzavne uprave izdat ¢e obrtnicu, odnosno rjeSenje kojim se odbija
izdavanje obrtnice u roku od 15 dana od dana uredno podnesenog zahtjeva za izdavanje
obrtnice.

3.3. ZADRUGE (Zakon o zadrugama NN. 36/95., 67/01. i 12/02.)

Zadruga je dobrovoljna udruga zadrugara (najmanje 3). Osniva se ugovorom o osnivanju sa
ciljem ostvarenja osobne i zajednicke dobiti zadrugara. Ima svojstvo pravne osobe i upisuje se
u sudski registar.

Zadrugar je fizicka osoba koja u cijelosti ili djelomicno posluje preko zadruge, a stjece
svojstvo zadrugara osnivanjem ili pristupanjem zadruzi. Zadrugar je vlasnik dijela imovine
zadruge, odlucuje i upravlja poslovima u njoj.

Na zadrugu i zadrugara primjenjuju se odredbe o ortakluku. Tijela zadruge su skupstina,
nadzorni odbor i upravitel;.

Posredstvom zadruge zadrugari se opskrbljuju repromaterijalom, poljodjelskim strojevima i
opremom, rezervnim (doknadnim) dijelovima, organiziraju fizicku distribuciju robe u dolasku
1 odlasku, organiziraju preuzimanje, pranje, sortiranje, kalibriranje, doradu i preradu te
skladiStenje 1 ¢uvanje gotovih proizvoda, istraZzuju trziSte, organiziraju distribucijske kanale 1
plasiraju svoje proizvode. Zadruga dakle, servisira potrebe svojih ¢lanova i jedini joj je cilj
ostvarit Sto ve¢u ekonomsku korist za njih.

3.4. POSEBNI ORGANIZACIJSKI OBLICI

Poduzetnik kao pojedinac moze sudjelovati u poduzetnickom pothvatu kao obrtnik, kao tajni
¢lan u tajnom druStvu, kao ortak u ortaStvu ili se, pak, baviti slobodnim zanimanjem
(odvjetnici, lije¢nici, umjetnici).

1. Tajno drustvo — tajno druStvo nastaje ugovorom kojim jedna osoba (tajni ¢lan) ulaze neku
imovinsku vrijednost u poduzece druge osobe (poduzetnik) te na temelju toga stjece pravo
sudjelovanja u dobiti i1 gubitku poduzetnika. Taj se ulog moze sastojati u novcu, stvarima, i
pravima. Tajno drustvo ureduje Zakon o trgovackim drustvima. Medutim, tajno drustvo nije
pravna osoba i nema tvrtku pa stoga nije ni trgovacko drustvo.
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2. Ortastvo — se zasniva ugovorom. Ugovorom o ortaStvu obvezuju se dvije ili viSe osoba da
¢e bez stvaranja novog subjekta u ostvarivanju nekog zajednic¢kog cilja udruziti svoj rad i/ili
svoju imovinu. OrtaStvo se ne moze voditi kao potpuno, pravo trgovacko poduzecée, ve¢ samo
kao malo trgovacko poduzece (zajednicki obrt, obrtnicka zadruga i sl.).

3. Slobodna zanimanja — trgovcem moZe biti, ne samo trgovac pojedinac koji se bavi
gospodarskom djelatnos$¢u te trgovacko druStvo, nego 1 osobe koje se bave slobodnim
zanimanjem uredenim posebnim propisima. Medu slobodnim zanimanjima mogu se izdvojiti:
odvjetnici, zdravstveni djelatnici i samostalni umjetnici.

Sva tri nabrojana oblika slobodnih zanimanja ureduju se posebnim propisima (legs specialis),
a njihovi nositelji moraju ispunjavati posebne uvjete (stru¢na sprema, odredeno zvanje,
polozen pravosudni ispit, specijalisticki studij, status umjetnika i sl).

3.5. USTANOVE

Ustanova je pravna osoba koja se osniva za trajno obavljanje djelatnosti odgoja 1 obrazovanja,
znanosti, kulture, informiranja, Sporta, tjelesne kulture, tehnicke kulture, skrbi o djeci,
zdravstva, socijalne skrbi, skrbi o invalidima i druge djelatnosti, ako se ne obavljaju radi
stjecanja dobiti. Za pravnu osobu koja obavlja prije navedene djelatnosti radi stjecanja dobiti
primjenjuju se propisi o trgovackim drustvima. Ustanova stjece svojstvo pravne osobe upisom
u sudski registar.

Ustanovu moZe osnovati domaca ili strana fizicka i pravna osoba, ako je za obavljanje
djelatnosti ustanove to zakonom propisano.

3.6. OBITELJSKO PODUZETNISTVO

Obiteljsko poduzetniStvo moZe se obavljati u razli¢itim pravno-organizacijskim oblicima
(primjerice: u obliku trgovackoga druStva, obrta, ulaganja tajnoga ¢lana u tajno drustvo,
osnivanje ortastva, otvaranje odvjetnickoga ureda ili lije¢nicke ordinacije, osnivanja zadruge
ili osnivanja ustanove). Osim navedenih oblika o kojima je ranije bilo rije¢i obiteljsko
poduzetnistvo se javlja u tradicijskim oblicima kao §to su:

e poljoprivredna domacinstva te
e obiteljsko poduzetniStvo u ugostiteljstvu i turizmu;

3.6.1. Poljoprivredna domacinstva

Individualni poljoprivrednik u svom domacinstvu moze proizvoditi poljoprivredne proizvode
za vlastite potrebe ili ih prodavati na trZiStu. Sama proizvodnja najceSée se obavlja u
viSeclanim poljoprivrednim domacinstvima, koja obicno €ine ¢lanovi uzZe obitelji. Obiteljska
poduzetnicka inicijativa pogodno se moze ostvariti kroz poljoprivredna domacinstva koja
imaju dovoljnu koli¢inu kvalitetnoga zemljiSta te opremu 1 strojeve za obradu zemljiSta za
isplativu — robnu proizvodnju.
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Novi Zakon o poljoprivredi predvida uspostavu Upisnika poljoprivrednih gospodarstava —
obiteljskih poljoprivrednih gospodarstava, trgovackih drustava, zadruga 1 obrtnika u
poljoprivredi te poljoprivrednika koji svoje proizvodne viskove prodaju na trznicama.
Upisnikom ¢e se znatno pojednostaviti upravljanje sustavom poticaja u poljoprivredi, te
uspostavi baza podataka za potrebe kreiranja 1 analize poljoprivredne politike.

Novi Zakon uvodi novi sustav potpora u poljoprivredi. Sustav predvida Cetiri modela potpore:
1) Model poticanja proizvodnje; 2) Model kapitalnih ulaganja; 3) Model potpore dohotku i 4)
Model ruralnoga razvitka.

Osnovni uvjet za ulazak u model poticanja proizvodnje ili model potpore dohotku jest ukupni
obujam poslovanja poljoprivrednoga gospodarstva. On se izraCunava zbrajanjem pojedinacnih
obujma poslovanja odnosno proizvodnih jedinica na jednom gospodarstvu (viSe o poticajima
informirajte se u Zupanijskom Upravnom odjelu za gospodarstvo, razvitak i obnovu — Sluzba
za poljoprivredu i turizam).

3.6.2. Obiteljsko poduzetnistvo u ugostiteljstvu i turizmu

Ugostiteljstvo 1 turizam kao gospodarske djelatnosti mogu se obavljati kroz ve¢ opisane
oblike obiteljskoga poduzetniStva koje ureduje Zakon o trgovackim druStvima i Zakon o
obrtu. Medutim, Zakon o ugostiteljskoj djelatnosti i Zakon o turistickoj djelatnosti poznaju i
posebne oblike kroz koje se u ugostiteljstvu 1 turizmu moze ostvarivati obiteljsko
poduzetnistvo.

Ugostiteljske usluge koje gradani, kao vlasnici, mogu obavljati u domacinstvu su: 1)
iznajmljivanje soba, apartmana i kuc¢a za odmor. do najvise 10 soba, odnosno 20 postelja, te
im pruzati usluge dorucka, polupansiona ili pansiona i 2) organizirani kamp na svomu
zemljiStu za najviSe 10 smjestajnih jedinica, odnosno 30 gostiju istodobno.

Posebno se, ali sliéno ureduju ugostiteljske usluge na turistickom seljackom gospodarstvu,
kao 1 ugostiteljske usluge na plovnim objektima. Sve tri vrste ugostiteljskih usluga: u
domacinstvu, turistiCkom seljackom gospodarstvu i na plovnim objektima mogu se obavljati
bez osnivanja trgovackoga drustva ili obrta, kao usluge u domacinstvu, odnosno na plovim
objektima.

Turisticke usluge pogodne za obiteljsko poduzetniStvo sa ili bez osnivanja trgovackoga
drustva ili obrta su: 1) putnicke agencija; 2) usluge u nautickom turizmu te 3) usluge u
turisti¢kom seljackom gospodarstvu (jahanje, foto safari, branje plodina, berba voca i povr¢a i
dr.
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4. POREZNI SUSTAV

Placanje poreza utjeCe na ekonomski polozaj svih poreznih obveznika. Zato je poznavanje
poreznoga sustava vazno za sve gospodarske subjekte, a osobito za potencijalne poduzetnike.
U nastavku smo ukratko opisali vaZznije zakone koji izravno ili neizravno utje€u na poslovanje
gospodarskih subjekata, a to su:

Zakon o porezu na dobit (Narodne novine br. 177/04, 90/05, 57/06, 146/08)
Zakon o porezu na dohodak (Narodne novine br. 177/04, 73/08)

Zakon o porezu na dodanu vrijednost (Narodne novine br. 47/95, 106/96, 164/98,
105/99, 54/00, 48/04, 82/04, 90/05, 76/07)

Zakon o porezu na promet nekretnina (Narodne novine br. 69/97. 1 153/02.)
Zakon o financiranju jedinica lokalne samouprave i uprave (Narodne novine br.

117/93., 73/00, 1 59/01.).

4.1. POREZ NA DOBIT

a. Porezni obveznik je:

1.

2.

trgovacko drustvo i druga pravna i fizicka osoba rezident* Republike Hrvatske koja
obavlja djelatnost radi stjecanja dobiti,

poduzetnik - fizicka osoba koja ostvaruje dohodak prema propisima o oporezivanju
dohotka, ako izjavi da ¢e placati porez na dobit umjesto poreza na dohodak,

porezni obveznik je 1 tuzemna poslovna jedinica inozemnog poduzetnika
(nerezidenta*),

fizicka osoba koja ostvaruje dohodak od obrta i s obrtom izjednacenih djelatnosti:

e ako je u prethodnom poreznom razdoblju ostvario ukupni primitak veci od
2.000.000,00 kuna, ili

e ako je u prethodnom poreznom razdoblju ostvario dohodak ve¢i od 400.000,00
kuna, ili

e ako ima dugotrajnu imovinu u vrijednosti ve¢oj od 2.000.000,00 kuna, ili

e ako u prethodnom poreznom razdoblju prosjecno zaposljava vise od 15
radnika.

* Rezident je pravna osoba kojoj je sjediste upisano u sudski registar u RH, ili kojoj je mjesto
stvarne uprave i nadzor poslovanja u Republici Hrvatskoj.

** Nerezident je pravna osoba kojoj je sjediste upisani u inozemni sudski registar, ili kojoj se
mjesto stvarne uprave i nadzora poslovanja nalazi u inozemstvu.

b. Porezno razdoblje

Porezno razdoblje je, u pravilu, kalendarska godina. Iznimno, Porezna uprava moze na zahtjev
poreznog obveznika odobriti da se porezno razdoblje i kalendarska godina ne poklapaju, pri
¢emu porezno razdoblje ne smije prelaziti razdoblje od 12 mjeseci.
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c. Porezna stopa

porez na dobit placa se po jedinstvenoj stopi od 20% na utvrdenu poreznu osnovicu

d. Porezna osnovica

Porezna osnovica je dobit koja se utvrduje prema racunovodstvenim propisima kao razlika
prihoda i rashoda prije obracuna poreza na dobit, uvecana ili umanjena prema odredbama
Zakona. Poreznu osnovicu poreznog obveznika rezidenta ¢ini dobit ostvarena u tuzemstvu i
inozemstvu, a poreznu osnovicu nerezidenta (stranca) ¢ini samo dobit ostvarena u tuzemstvu.
U poreznu osnovicu ulazi 1 dobit od likvidacije, prodaje, promjene pravnog oblika i podjele
poreznog obveznika, a porezna osnovica utvrduje se prema trziSnoj vrijednosti imovine.
Poreznu osnovicu mozemo izracunati pomocu slijede¢eg obrasca:

Pos =Up—-UrtUv/Sm

gdje su:

Pos = porezna osnovica

Up = ukupan prihod

Ur = ukupni rashodi

Uv = zakonom propisana uveéanja osnovice
Sm = zakonom propisana smanjenja osnovice

e. Povelanje porezne osnovice

U smislu utvrdivanja porezne osnovice dobit se uvecava:

za iznos amortizacije obra¢unane iznad porezno dopustive stope,

za 70% troSkova reprezentacije (ugoScenja, darova, troskova odmora, sporta,
rekreacije 1 razonode, zakupa automobila, plovila, zrakoplova, kuéa za odmor),
nastalih iz poslovnog odnosa s poslovnim partnerom,

30% troskova nastalih u svezi s vlastitim ili unajmljenim motornim vozilima i drugim
sredstvima za osobni prijevoz poslovodnih, rukovodnih u drugih zaposlenih osoba,

za troskove koji se odnose na privatni zivot dioniCara i ¢lanova drustva te zaposlenika
(za zabavu, sport 1 rekreaciju), ukljucujuéi i pripadajuci porez na dodanu vrijednost,

za skrivene isplate dobiti (davanje odredenih koristi dionicaru ili ¢lanu drustva ili s
njima povezanim osobama uz naknadu nizu od trzi$ne, ukljucujuéi povoljniju kamatnu
stopu, placanje veée naknade dionicaru ili ¢lanu drustva i dr.),

troskove prisilne naplate poreza i drugih davanja,

troSkove novcanih kazni za prekrsaje i prijestupe,

za zatezne kamate izmedu povezanih osoba,

rashode darovanja u visini vec¢oj od 2% ostvarenih prihoda u prethodnoj godini,

iznos porezno nepriznatih kamata,

kamate na zajmove dionicara i ¢lanova drustva,

rashode po osnovi manjkova (kalo, lom, rastur) na imovini iznad propisanih stopa,
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e skrivene isplate dobiti. Primjerice izuzimanje imovine ili koriStenje usluga od strane
vlasnika ili suvlasnika trgovackog drustva za privatne potrebe.

e za rashode-prihode od vrijednosnih uskladenja dionica i udjela ako su bili iskazani u
rashodima.

J. Smanjenje porezne osnovice
Prigodom utvrdivanja porezne osnovice ista se smanjuje:

e zaprihode od dividendi i udjela u dobiti,

e za prihode od vrijednosnih uskladenja dionica i udjela ako su bili ukljuceni u poreznu
osnovicu,

e za prihode od naplacdenih otpisanih potrazivanja koja su u prethodnim poreznim
razdobljima bili ukljuena u poreznu osnovicu, a nisu isklju¢ena iz porezne osnovice
kao porezno priznati rashod,

e zatroSak amortizacije koji ranije nije bio priznat,

e za iznos placa i doprinosa na pla¢u novih zaposlenika za razdoblje za koje se utvrduje
porez, a koja je isplacena do dana podnoSenja porezne prijave,

e zaiznos drzavne potpore za istraZivanje i razvoj,

e zaiznos drzavne potpore za Skolovanje 1 stru¢no usavrSavanje zaposlenika.

g. Obracun poraza na dobit

Nakon S$to je utvrdena porezna osnovica (uvecana ili smanjena za zakonom predvidene
slucajeve) slijedi obracun poreza na dobit (Pd) primjenom slijedeceg obrasca:

Pd = Pox20%
h. Porezni gubitak

Porezni gubitak prenosi se i nadoknaduje umanjivanjem porezne osnovice u iducih pet
godina.

i. OlakSice za porezne obveznike na podrudjima posebne driavne skrbi

Porezni obveznici koji posluju na podru¢ju od posebne drzavne skrbi i zaposljavaju vise od
pet zaposlenika na neodredeno vrijeme, pri ¢emu viSe od 50% zaposlenika ima prebivaliSte na
podrucju posebne drzavne skrbi najmanje devet mjeseci, do ulaska RH u Europsku uniju,
placaju porez na dobit kako slijedi:

1. ne plaéaju porez na dobit na podrucju prve skupine;
2. placaju 25% od propisane porezne stope na podrucju druge skupine;
3. plaéaju 75% od propisane porezne stope na podrucju trec¢e skupine.
J. OlakSice za porezne obveznike na brdsko-planinskim podrudjima
Porezni obveznici koji posluju na brdsko-planinskom podru¢ju i zapos$ljavaju vise od pet

zaposlenika na neodredeno vrijeme, pri ¢emu viSe od 50% zaposlenika ima prebivaliSte na
brdsko-planinskom podruc¢ju ili podrucju posebne drzavne skrbi najmanje devet mjeseci,
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placaju porez na dobit u visini 75% od propisane porezne stope, do ulaska RH u Europsku
uniju.

k. Olaksice i oslobadanja za porezne obveznike u slobodnim zonama

Korisnik koji u zoni gradi ili sudjeluje u gradnji objekata ulaganjem vise od 1.000.000,00
kuna, u godini ulaganja i iduc¢ih pet godina poslovanja u zoni osloboden je placanja poreza na
dobit, ali najviSe do visine uloZenih sredstava i trajanju najdulje do 31.12.2016. godine. U
navedenom razdoblju visina oslobadanja se kre¢e od 50% do 75%.

l. Oslobadanje za porezne obveznike koji se bave istraZivacko-razvojnim poslovima

Porezni obveznici koji su registrirani 1 obavljaju iskljucivo istrazivacko-razvojnu djelatnost
oslobodeni su plac¢anja poreza na dobit 1 to:

e Zatemeljna istrazivanja do 150% opravdanih troskova projekta
e Zaprimijenjena istrazivanja do 125% opravdanih troSkova projekta
e Zarazvojna istrazivanja do 100% opravdanih troskova projekta.

m. Poticaji ulaganju3 ’
Osim navedenih oslobadanja Zakon predvida vise poticaja ulaganju. Na ulaganja od:

e najmanje € 1,5 milijuna i zaposljavanje 10 radnika, stopa poreza iznosi 10% u trajanju
od 10 g.

e najmanje € 1,5-4 milijuna i zapoSljavanje 30 radnika, stopa poreza iznosi 7% u
trajanju od 10 g.

e najmanje € 4-8 milijuna i1 zaposljavanje 50 radnika, stopa poreza iznosi 3% u trajanju
od 10 g.

e preko € 8 milijuna i zapos$ljavanje 75 radnika, stopa poreza iznosi 0% u trajanju od 10

g.
n. Predujam poreza na dobit

Porezni obveznik plac¢a predujam poreza na osnovi godiSnje porezne prijave za prethodnu
kalendarsku godinu razmjerno visini porezne prijave podijeljeno s brojem mjeseci (12 mj).

Primjer 1: Obracun poreza na dobit

Naziv poduzetnika: NICOMI d.o.o.
Adresa: Split, Tezacki put b.b.

3> Porezni priru¢nik za trgovacka drustva, Ministarstvo financija, zagreb, 2008., str. 16.
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RACUN DOBITI I GUBITKA
(za male poduzetnike)
za razdoblje od 01.01.2003. do 31.12.2003.

(u kunama)
R.b. STAVKE 2002. 2003. Indeks
03/02.

1. A. Poslovni prihodi 3.046.843 | 3.576.753 117

2. B. Poslovni rashodi 2.946.522 | 3.500.279 119
3. C. Financijski prihodi - - -
4. D. Financijski rashodi - - -
5. E. Izvanredni prihodi - - -
6. F. Izvanredni rashodi - - -

7. UKUPNI PRIHODI (red.br. 1+3+5) 3.046.843 | 3.576.753 117

8. UKUPNI RASHODI (red.br. 2+4+6) 2.946.522 | 3.500.279 119

9. Dobit prije oporezivanja (red.br. 7-8) 100.321 76.474 76
10. | Gubitak prije oporezivanja (red.br. 8-7) - - -

11. | Porez na dobit 29.889 25.254 84
12. | Ostali porezi - - -

13. | DOBIT NAKON OPOREZIVANIJA (red.br. 9-11-12) 70.432 51.219 73
14. | Gubitak nakon oporezivanja (red.br.10+11+12 ili 11+12-9) - - -
15. | Dobit na neto monetarnom polozaju (viak revalor. rezerve) - - -
16. | Gubitak na neto monetarnom polozaju (manjak reval. rezerve) - - -

17. DOBIT FINANCIJSKE GODINE 70.432 51.219 73
18. GUBITAK FINANCIJSKE GODINE - - -

NAPOMENA: Obracunani porez na dobit u obje godine ne iznosi 20%, §to znaci da je osnovica za
obracun poreza u obje godine povecana. Analizom bruto bilance za 2003. godinu (klase 4.), utvrdili
smo da je poduzetniku priznat troSak osobnog vozila za sluzbene svrhe u iznosu od 87.740,86 kuna ili
70%, a nepriznat za iznos od 48.691,05 kuna ili 30%. Osim toga poduzetniku je priznat troSak
reprezentacije u iznosu 474,00 kuna ili 30%, a nepriznat za 1.106,00 kuna ili 70%. Ako nepriznati
iznos troSka osobnog automobila i reprezentacije pripiSemo dobiti prije oporezivanja dobit ¢emo novu
poreznu osnovicu (126.271 kn), koja pomnozena sa 20% daje stvarni porez na dobit (25.254 kn).

4.2. POREZ NA DOHODAK

a. Obveznik poreza na dohodak:

Obveznik je poreza na dohodak svaka fizicka osoba koja ostvaruje primitke koji se prema
Zakonu smatraju oporezivim. Porezni obveznik moze biti tuzemni (domaci), koji placa porez

na dohodak iz ukupnoga dohotka, i inozemni (strani), koji placa porez iz dohotka ostvarenog
u Hrvatskoj.

b. Osnovica poreza na dohodak
Porezna osnovica je ukupni iznos dohotka (kao razlike primitaka i izdataka) ostvarenoga od
nesamostalnoga rada (place, mirovine), samostalne djelatnosti, imovine i imovinskih prava.

kapitala, osiguranja i drugog dohotka, a umanjen za osnovni osobni odbitak.

Dohodak od samostalne djelatnosti umanjuje se:
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1. za iznos pla¢a novouposlenih osoba i nagrada ucenicima za vrijeme prakticnog rada 1
naukovanja,

2. zaiznos izdataka za Skolovanje i stru¢no usavrSavanje,

za iznos izdataka za istrazivanje i razvoj

4. 1zapreneseni gubitak.

(O8]

c. Porezne stope:

e 15% od porezne osnovice do visine dvostrukoga iznosa osnovnoga osobnog odbitka;

e 25% na razliku porezne osnovice izmedu dvostrukog 1 peterostrukog iznosa
osnovnoga osobnoga odbitka;

e 35% na razliku porezne osnovice izmedu peterostrukog i Cetrnaesterostrukog iznosa
osnovnoga osobnoga odbitka;

e 45% na iznos porezne osnovice koji prelazi iznos Ccetrnaesterostrukog iznosa
osnovnoga osobnoga odbitka.

e opcéine mogu propisati prirez na porez na dohodak do 10%;

e gradovi do 30.000 stanovnika mogu propisati prirez na porez na dohodak do 12%;

e gradovi iznad 30.000 stanovnika mogu propisati prirez na porez na dohodak do 15%, a
Grad Zagreb do 30%.

d. Osnovni osobni odbitak ili neoporezivi do dohotka

Osnovni osobni odbitak iznosi 1.800,00 kuna (godi$nje 21.600,00 kuna). Osnovica za obracun
poreza na dohodak umanjuje se za iznos osnovnog osobnog odbitka i to za svaki mjesec
poreznog razdoblja za koji se utvrduje porez.

e. Primici koji se ne smatraju dohotkom

e primici od kamata na kunsku 1 deviznu Stednju koji su ostvareni od banaka, Stedionica
1 Stedno-kreditnih zadruga,

e primici od dividendi i udjela u dobiti na temelju udjela u kapitalu,

e primici od otudenja (prodaje) financijske imovine ako to nije djelatnost poreznog
obveznika,

e primici po osnovi osiguranja stvari, odgovornosti, Zivota i imovine,

e izravne uplate premije osiguranja za dokup dijela dozivotne mirovine,

e mirovine rezidenata ostvarene u inozemstvu i sl.

Dohotkom se ne smatraju ni primici za koje fizicke osobe ne pruzaju protuusluge (socijalne
potpore, doplataka na djecu 1 nov€ani primici za opremu novorodenog djeteta, potpore zbog
unistene i oStecene imovine zbog elementarnih nepogoda, nasljedstva i darovi i sl.

f. Utvrdivanje dohotka

Dohodak je razlika izmedu primitaka i izdataka nastalih u poreznom razdoblju (01.01.- 31.12.

tekuce godine). Primici su sva dobra (novac, stvari, materijalna prava, usluge i drugo) koja su
poreznom obvezniku pritekla u poreznom razdoblju. Izdacima se smatraju svi odljevi dobara s
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novC€anom vrijednos$¢u izvrSeni radi ostvarivanja ili osiguranja primitaka. Primici 1 izdaci se
utvrduju primjenom nacela blagajne.

g. Porezni gubitak

Porezni gubitak moZe se utvrditi po osnovi obavljanja samostalne djelatnosti. Porezni gubitak
koji se ne moze nadoknaditi(odbiti) u poreznom razdoblju u kojemu je nastao, prenosi se i
nadoknaduje umanjenjem dohotka po osnovi kojega je utvrden, u slijedecih pet godina.

4.3. POREZ NA DODANU VRIJEDNOST (PDYV)
a. Obveznik poreza na dodanu vrijednost

Obveznik Poreza na dodanu vrijednost (u daljnjem tekstu PDV) je poduzetnik koji isporucuje
dobra i usluge, za koje je propisana ta obveza. Poduzetnikom se smatra pravna ili fizicka
osoba koja samostalno i trajno obavlja djelatnost s namjerom ostvarivanja prihoda. Grani¢ni
iznos za ulazak u sustav PDV-a je 85.000 kuna, uz moguc¢nost da se svi takvi poduzetnici
mogu po vlastitoj Zelji prijaviti u registar poreznih obveznika.

b. Obveza ispostavljanja racuna

Obveznik PDV-a mora ispostaviti racun u najmanje dva primjerka za svaku prodaju ili
obavljenu uslugu, od kojih se jedan urucuje kupcu, a drugi sluzi kao isprava za knjizenje.
Racuni se ne moraju ispostavljati kada se pretezni dio vrijednosti prometa odnosi na
maloprodaju dnevnog tiska, duhana, i duhanskih preradevina, lutrije, maraka, prijevoznih
karata te prigodom prodaje na trznicama i otvorenim prostorima.

c. PDV se placa na:

e isporuke svih vrsta dobara 1 obavljene usluge u zemlji (tuzemstvu), koje poduzetnik
obavi uz naknadu,

e vlastitu potrosnju,

e uvoz dobara u zemlju (tuzemstvo).

d. Porezne stope

Osnovica PDV-a je naknada za isporucena dobra ili obavljene usluge, a porez se plac¢a po
stopi od 22%, 10% 1 0%.

PDV se plac¢a po stopi do 0% na:

a. sve vrste kruha;
sve vrste mlijeka 1 nadomjestke za majc¢ino mlijeko;

c. knjige strucnoga, znanstvenoga, umjetni¢koga, kulturnoga i obrazovnoga sadrZaja,
otisnute na papiru ili drugim nositeljima teksta, uklju¢ivo i CD-ROM, video kasetu i
audio kasetu;

d. lijekove;

e. proizvode koji se kirurS§kim putem ugraduju u ljudsko tijelo-implantati te ostale
medicinske proizvode za nadomjestanje tjelesnog oStecenja ili nedostataka;
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f. znanstvene Casopise;
g. usluge javnoga prikazivanja filmova;

PDV se placa po stopi do 10% na:

a. usluge smjestaja ili smjestaja s doru¢kom, polupansiona ili punog pansiona u
svim vrstama komercijalnih ugostiteljskih objekata.

b. agencijske usluge (agencijske provizije) za usluge smjestaja ili smjestaja s
doruckom, polupansiona ili punog pansiona u svim vrstama komercijalnih
ugostiteljskih objekata.

c. Novine i ¢asopise $to izlaze dnevno ili periodi¢no, osim za one §to u cijelosti
ili uglavnom sadrze oglase ili sluze oglasavanju.

PDV se placa po stopi do 22% na sve oporezive isporuke dobara i usluga na koje se PDV ne
placa po stopi od 0% ili 10%.

e. Obracunsko razdoblje za podnoSenje porezne prijave

Obracunsko razdoblje za podnoSenje porezne prijave je 30 dana (npr. do kraja veljace za
obracunsko razdoblje za mjesec sijeCanj tekuce godine). Iznimno, za poduzetnike, Cija je
vrijednost isporucenih dobara 1 usluga, ukljucujuéi i PDV, u prethodnoj kalendarskoj godini
bila manja od 300.000 kuna, obracunsko razdoblje tromjesecno (npr. do kraja travnja za prvo
tromjesecno razdoblje tekuée godine).

f- Porezna oslobodenja pri izvozu s pravom na odbitak pretporeza:

e izvoz dobara i oplemenjenih dobara, ukljuc¢ujuéi prijevoznicke i druge otpremnicke
usluge;

e isporuke dobara u slobodnu zonu, slobodna i carinska skladista te isporuke dobara
unutar slobodne zone, slobodnih i carinskih skladista;

e usluge §to ih domaci poduzetnici obave u tuzemstvu inozemnim poduzetnicima koji
obavljaju pomorski, zra¢ni i rijecni prijevoz.

8. Porezna oslobodenja pri uvozu:

e privremeni uvoz dobara koji je osloboden carine i kona¢ni uvoz humanitarne pomoci
osim nafte 1 naftnih derivata, duhana i duhanskih proizvoda, alkohola i alkoholnih
pica;

e uvoz reklamnog materijala i uzoraka koji besplatno iz inozemstva prime drzavna
tijela, trgovacka drustva, ustanove, te druge pravne i fizicke osobe, osobe, prema
odredbama medunarodnih konvencija;

e uvoz plodova poljodjelstva, ratarstva, stocarstva, ribogojstva i pcelarstva dobivenih na
posjedima koje drzavljani Hrvatske, koji Zive u pogranicnom pojasu, posjeduju u
pograni¢nom pojasu susjedne drzave;

e usluge u svezi s uvozom dobara kada je vrijednost takvih usluga ukljucena u poreznu
osnovicu.

Od PDV-a su takoder oslobodene isporuke dobara iz slobodnih carinskih prodavaonica i
specijaliziranih skladiSta strane robe.
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h. Porezna oslobodenja u zemlji (bez prava na odbitak pretporeza)

e najam stambenih prostorija;

e usluge banaka, Stedionica, Stedno-kreditnih organizacija te druStava osiguranja i
reosiguranja;

e lijecenje u zdravstvenim ustanovama;

e usluge doktora medicine i stomatologije, fizioterapeuta, biokemijskih laboratorija u
privatnoj praksi;

e usluge 1 isporuke dobara §to ih obavljaju ustanove socijalne skrbi, ustanove za djecju
skrb, ucenike i studente, vjerske zajednice i kulturne ustanove;

e priredivanje posebnih igara na sre¢u u igra¢nicama i automat klubovima te kladenje;

e usluge i isporuke dobara Sto ih obave obrazovne ustanove, kulturne ustanove te
samostalni umjetnici i umjetnicke organizacije.

Primjer 1.

Proizvodac tekstilne konfekcije tijekom sijecnja je kupio razli€itog repromaterijala u iznosu
od 2.000.000,00 kuna. Na fakturiranu cijenu dobavljaca na§ proizvodac je platio 440.000,00
kuna PDV (pretporeza). U istom razdoblju on je proizveo i prodao gotovih proizvoda za
3.400.000,00 kuna. Na prodajnu cijenu svojih proizvoda on je zaratunao PDV u iznosu od
748.000,00 kuna (3.400.000,00 x 22%). Na koncu mjeseca nas je proizvoda¢ obracunao PDV
1 uplatio u korist drzavnog prorac¢una 308.000,00 kuna.

Tablica 3: Obracun PDV-a

Red.br Transakcija Iznos u kunama:
1. Vrijednost repromaterijala placena dobavljac¢ima 2.000.000,00
2. PDV obracunat od strane kupaca za repromaterijal (pretporez) 440.000,00
3. Vrijednost prodane robe (bez PDV-a) 3.400.000,00
4, PDV obracunat na vrijednost prodane robe 748.000,00
5. PDV za placanje u korist proracuna (4-2) 308.000,00

4.4. POREZ NA PROMET NEKRETNINA
a. Obveznik poreza na promet nekretnina — je pravna ili fizicka osoba stjecatelj nekretnina.

b. Predmet oporezivanja — su sve one nekretnine koje se prodaju, zamjenjuju, odnosno na
drugi nacin stjecu uz naknadu (nekretninama se smatraju poljoprivredno i gradevinsko
zemljiSte, stambene 1 poslovne zgrade te drugi gradevinski objekti). Prometom nekretnina ne
smatra se stjecanje novoizgradenih gradevina - koje se oporezuju prema Zakonu o porezu na
dodanu vrijednost.

¢. Porezna osnovica — trzi$na vrijednost nekretnine u trenutku stjecanja, tj. cijena nekretnine

Sto se postize ili se moze posti¢i na trziStu u trenutku stjecanja (prema podacima Porezne
uprave za odredeni grad ili op¢inu).
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d. Porezna stopa - porez se placa po jedinstvenoj stopi od 5% na trziSnu vrijednost nekretnine
u trenutku stjecanja.

e. Porezna oslobadanja — od obveze placanja poreza oslobadaju se:

- kada trgovacka drustva stjeCu nekretnine u postupku vracanja oduzete imovine ili
komasacije nekretnina,

- kada trgovacka drustva stjeCu nekretnine u skladu s propisima kojima se ureduje
pretvorba drustvenog vlasniStva u druge oblike vlasniStva,

- kada trgovacka drustva stjecu posebne dijelove nekretnine razvrgnuéem suvlasniStva
ili pri diobi zajedni¢kog vlasniStva nekretnina, do iznosa vrijednosti njihovog
suvlasniStva, odnosno zajedni¢kog vlasniStva prije razvrgnuca,

- kada osnivaci trgovackog drustva unose nekretnine u drustvo kao osnivacki ulog ili
kao povecanje temeljnog kapitala ili kada se nekretnine stjeCu u postupku pripajanja,
spajanja ili razdvajanja trgovackog drustva,

- kada trgovacka drustva stje€u nekretnine na podrucjima od posebne drzavne skrbi, a
koja im sluzi za obavljanje djelatnosti, pod uvjetom da se nekretnina ne otudi ili se
djelatnost ne prestane obavljati u roku od 10 godina od dana nabave nekretnina.

f- Rok za podnosenje porezne prijave — 30 dana od trenutka:

- zakljuc¢ivanja ugovora ili drugog pravnog posla na osnovu kojeg se stjece nekretnina,
- pravomoc¢nosti sudske odluke ili tijela drzavne uprave na temelju kojih se stjecu
nekretnine.

4.5. POREZI PO PROPISIMA JEDINICA LOKALNE SAMOUPRAVE I UPRAVE

Porezi koje propisuju jedinice lokalne uprave i samouprave sukladno odredbama Zakona o
financiranju jedinica lokalne samouprave i1 uprave su:

e porez na potros$nju koji placa pravna i fizicka osoba koja pruza ugostiteljske usluge od
najvise 3% na prodajnu cijenu pica koje se prodaje u ugostiteljskim objektima;

e porez na tvrtku ili naziv, koji placaju obveznici poreza na dobit ili dohodak, do 255
EUR u protuvrijednosti domace valute po tvrtki ili nazivu;

e opcéine mogu propisati prirez na porez na dohodak do 10%;

e gradovi do 30.000 stanovnika mogu propisati prirez na porez na dohodak do 12%;

e gradovi iznad 30.000 stanovnika mogu propisati prirez na porez na dohodak do 15%, a
Grad Zagreb do 30%;

e porez za koriStenje javnih povrSina ¢iju visinu propisuje grad, odnosno op¢ina.
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5. ANALIZA FINANCIJSKIH IZVJESCA

Vazan korak u prezentaciji poduzetnickog projekta poslovnim partnerima, dioniCarima,
bankarima i drugim zainteresiranim, je ocjena poslovnih rezultata za odredeno razdoblje. A
ocjena poslovnih rezultata tvrtke, odnosno boniteta tvrtke donosi se na temelju analize
financijskih izvjeS¢a za odredeno obracunsko razdoblje. Pod financijskim izvjeS¢ima,
sukladno ¢lanku 15. Zakona o racunovodstvu (Narodne novine 109/07.) predmnijevamo:
bilancu, rac¢un dobiti i gubitka, izvjeS¢e o nov€anom tijeku, izvjes¢e o promjenama kapitala te
biljeske uz financijska izvjeS¢a. Navedena financijska izvjeS¢a odnose se na velike i srednje
poduzetnike. Mali poduzetnici koji zaposSljavaju do 50 radnika, ¢ija aktiva ne prelazi
32.500.000,00 kuna, odnosno ¢iji prihodi ne prelaze 65.000.000,00 kuna, duzni su, sukladno
tocki 10. Clanka 15. citiranog Zakona, sastaviti bilancu, racun dobiti 1 gubitka 1 biljeSke uz
financijsko izvjesée. U svakom slucaju banke, prigodom obrade kreditnog zahtjeva tvrtke, po
pravilu traze navedena financijska izvjes¢a za protekle dvije godine. Naime, smatra se da su
podaci za protekle dvije godine dostatni za ocjenu poslovnih rezultata, odnosno boniteta
tvrtke - trazitelja kredita.

Osim navedenih financijskih izvje$¢a, veliki i srednji poduzetnici te poduzetnici ¢ije dionice
su uvrStene na organizirano trziSte vrijednosnih papira (burzu), duzni su priloziti i reviziju
godis$njih financijskih izvjeS¢a. Dionicka druStva duzna su izraditi revizorska izvjeS¢a za
protekle dvije godine, a u pojedinim slucajevima (banke) i svake godine.

Ako se, pak, radi o povezanim osobama, slucaj kada odredeni poduzetnik (mati¢no drustvo)
kontrolira poslovanje jednog ili viSe poduzetnika (ovisno drustvo), propisana je izrada
konsolidiranih (skupnih) financijskih izvjesc¢a.

Novoosnovane (start up) tvrtke ne posjeduju financijska izvjeS¢a pa nisu duzne prezentirati
financijska izvjesca.

Na pocetku ovoga poglavlja rije¢ dvije o pojmu bonitet! U Ekonomskom leksikonu LZ-a
bonitet se definira kao formalna i materijalna svojstva subjekta koja ga &ine sigurnim
duznikom. bilo da je rije¢ o poslovnoj banci u koju se ulazu financijska sredstva ili o

praksi pojam bonitet podrazumijeva vrijednost, pouzdanost, poslovnu te posebno kreditnu
sposobnost. U naSoj svakodnevnoj praksi bonitet se izrazava pomocu obrazaca Bon 1. i Bon
2. koje izraduje Financijska agencija, ili pak poslovna banka — depozitar. Kada su u pitanju
fizicke osobe — gradani kreditna sposobnost se izracunava na nacin da se ukupna neto
mjesecna primanja za tri posljednja mjeseca podjele sa tri i tako izracunati iznos uzima se kao
gornja granica visine mjese¢nog anuiteta do koje se gradanin moze zaduziti.

Neto primanja : 3 < anuitet
Za suduznike ili jamce vazi isto pravilo. No, vratimo se naSoj temi!

Nakon $to smo se upoznali sa pojmom bonitet u nastavku smo analizirali temeljna financijska
izvjesca: racun dobiti 1 gubitka te bilancu tvrtke.
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5.1. RACUN DOBITI I GUBITKA

Racun dobiti 1 gubitka spada u temeljna financijska izvjeS¢a tvrtke. On sadrZzi prihode,
rashode 1 razliku izmedu njih koja moze biti dobit ili gubitak. On, zapravo, prikazuje uspjeh i
ucinkovitost poslovanja poduzeca koja se ostvaruje u odredenom razdoblju, a sastavlja se na
temelju racuna glavne knjige na kojima se evidentiraju prihodi i rashodi obracunskog
razdoblja. Sadrzaj rauna dobiti 1 gubitka u materijalnom 1 formalnom smislu propisan je
Zakonom o raCunovodstvu, a razlikuje se za male, srednje 1 velike poduzetnike.

Za potrebe naSeg predavanja koristili smo podatke tvrtke PROFIL INOX d.o.o. iz Splita. U
konkretnom slucaju radi se o financijskim izvje$¢ima za 2002. i 2003. godinu.

Tablica 4: Racun dobiti i gubitka (za male poduzetnike)

R.b. STAVKE PRIHODA I RASHODA 2002. 2003. 03/02
1 2 3 4 5
1. A. Poslovni prihodi 8.803.640,24 9.369.879,06 106
2. B. Poslovni rashodi 8.627.304,35 8.605.605,03 100
3. C. Financijski prihodi 209.925,57 923.864,59 440
4, D. Financijski rashodi 53.050,023 113.923,75 215
5. E. Izvanredni prihodi - - -
6. F. Izvanredni rashodi - - -
7. UKUPNI PRIHODI (r.b. 14+3+5) 9.013.592,81 10.293.743,65 114
8. UKUPNI RASHODI (r.b. 2+4+6) 8.680.354,58 8.719.528,78 100
0. 1. a)Dobit prije oporezivanja (r.b.7-8) 333.238,23 1.574.214,87 472
10. | L. b)Gubitak prije oporezivanja(r.b.8-7) - - -
11. II. Porez na dobit 69.977,63 337.619,68 482
12. | III. Ostali porezi - - -
13. | IV. a) Dobit nakon oporezivanja 263.260,60 1.236.595,19 470
14. | IV. b) Gubitak nakon oporezivanja - - -
15. | V. a) Dobit na neto monetarnoj poziciji - - -
16. | V. b) Gubitak na neto monetarnoj poziciji - - -
17. | G. DOBIT FINANCIJSKE GODINE 263.260,60 1.236.595,19 470
18. H. GUBITAK FINANC. GODINE - - -
Tablica 5: Osnovica za obracun poreza na dobit
OPIS 2002. 2003.
DOBIT PRIJE OPOREZIVANJA 333.238,23 1.574.214,87
+ Porezno nepriznati rashodi (70% reprezentacije 16.649,92 113.883,60
i/ili 30% troskova osobnog automobila i sl.)
+ Skrivene isplate dobiti - -
- Trosak amortizacije koji ranije nije bio priznat - -
- Dobici koji proizlaze iz udjela u kapitalu kod - -
drugih poduzetnika
= Porezni dobitak (gubitak) - -
- Svota poreznih oslobadanja - -
= Porezna osnovica poreza na dobit 349.888,15 1.688.098,40
Porez na dobit = Porezna osnovica X 20% 69.977,63 337.619,68

NAPOMENA: Obracunani porez na dobit u obje godine ve¢i je od 20% (dobit prije
oporezivanja x 20%), §to znaci da je osnovica za obracun poreza u obje godine povecana.
Analizom bruto bilance za 2003. godinu (klase 4.), utvrdili smo da je poduzetniku nije priznat
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troSak osobnog vozila za sluzbene svrhe te troSak reprezentacije u iznosu od 113.883,60 kuna.
Ako nepriznati iznos troska osobnog automobila i reprezentacije pripiSemo dobiti prije
oporezivanja dobit ¢emo novu poreznu osnovicu (1.688.098,40 kn), koja pomnozena sa 20%
daje stvarni porez na dobit (337.619,68 kn).

Nakon §to smo predocili Racun dobiti i gubitka te obracun poreza na dobit ukratko ¢emo
prokomentirati rezultate poslovanja tvrtke 1 njihov ucinak na financijsku stabilnost poduzeca.
Opcenito se moze kazati da svaki pozitivni rezultat doprinosi financijskoj stabilnosti i
solventnosti* tvrtke. Drugim rijeima, pozitivan financijski rezultat ili dobit (prihodi >
rashoda) znaci da se prihodi brze ostvaruju od obveza (rashoda), a tvrtka bez teSkoc¢a izmiruje
dospjele obveze. U slucaju kada rashodi rastu brze od prihoda (prihodi < rashoda) tvrtka
biljezi negativni financijski rezultat ili gubitak. U tom slucaju dolazi do smanjivanja
vrijednosti imovine i1 kapitala, naruSava se financijska ravnoteza ili financijska stabilnost
tvrtke koja je vaZna pretpostavka odrzanja solventnosti. U sluc¢aju kada su prihodi jednaki
rashodima radi se o neutralnom financijskom rezultatu (prihodi = rashodi). U potonjem
slucaju tvrtka otezano izvrSava svoje obveze i nalazi se na granici insolventnosti.

* Solventnost (lat. solvers, solvere = platiti) je sposobnost placanja. Poduzece je solventno
kada je u stanju sve dospjele obveze izmiriti u roku.

** Insolventnost (lat. insolvere = neplacanje) je nesposobnost placanja. Poduzele je
insolventno kada ne moze raspolozZivim novcem platiti u roku dospjele obveze, odnosno kada
je odredenog dana raspolozivi novac manji od dospjelih obveza (novac < dospjele obveze).

U naSem slucaju poduze¢e PROFIL INOX d.o.o. kontinuirano ostvaruje pozitivan poslovni
rezultat 1 respektabilan iznos neto dobiti. Naime neto dobit u 2003. godini, poslije placanja
poreza na dobit, iznosila je 1.236.595,19 i ista je porasla u odnosu na 2002. godinu za 4,7
puta.

5.2. FINANCIJSKI REZULTAT I NJEGOVA UPORABA

Iz bruto financijskog rezultata (bruto dobiti) tvrtka placa vjerovnicima naknadu (kamatu) za
pozajmljena sredstva, porez na dobit, te druge poreze i doprinose. Sva ta placanja slabe
novc¢anu poziciju tvrtke i smanjuju neto dobit, koja ostaje za raspodjelu.

Pozitivan financijski rezultat - u slucaju ostvarenja neto dobiti vlasnici-dionicari odlucuju o
isplati dobiti ili, pak, o povecanju vlastitog (temeljnog) kapitala za iznos neisplac¢ene dobiti. U
slucaju dionickog drustva dionicari, s pravom glasa, odlu¢uju o izdvajanju za obvezatne i
neobvezatne pricuve, a ostatak isplacuju u obliku dividendi. Isplata dobiti odnosno dividendi
dovodi do odlijeva novca iz tvrtke, a zadrzavanje dobiti i pricuva doprinosi zadrzavanju novca
u poduzecu. Drugim rije¢ima preferiranje isplate dobiti odnosno dividendi moZe uzrokovati
insolventnost poduzeca. S druge, pak, strane preferiranje zadrzavanja dobiti pozitivno djeluje
na solventnost. Naime, vece zadrZzavanje dobiti povecava dugoro¢ne izvore financiranja iz
financijskog rezultata, odnosno vlastiti (temeljni) kapital 1 popravlja dugoro¢nu financijsku
ravnotezu koja je uvjet odrzavanja solventnosti poduzeca.

Zadrzana dobit omogucuje nova investicijska ulaganja, otplatu ranijih dugoro¢nih obveza,

privlaenje tudeg kapitala, novo dugorocno zaduzivanje i pokrivanje gubitka iz ranijeg
poslovanja, §to sve skupa pozitivno djeluje na solventnost.
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Potrebno je naglasiti da pozitivan financijski rezultat, odnosno rentabilno poslovanje ne jam¢i
solventnost poduzeca. Ima poduzeca koja su rentabilna 1 istodobno insolventna. To se dogada
onda kada poduzece tijekom poslovanja ostvarenu dobit uloZzi u razne oblike materijalne
imovine (opremu, zalihe i sl.) ili financijsku imovinu (dionice, obveznice 1 sl.), §to u
konacnici moze izazvati insolventnost poduzeca.

U Hrvatskoj velik broj poduzeca ostvaruje nedostatan financijski rezultat ili posluje s
gubicima S$to se reflektira na pojavu masovne insolventnosti.

Negativan financijski rezultat (gubitak) — negativan financijski rezultat izravno djeluje na
solventnost tvrtke. Naime, on neposredno djeluje na smanjenje obrtnih sredstava i povecanje
obveza prema vjerovnicima. Ako poduzece ostvari gubitak, tada ne moze izdvojiti zadrzanu
dobit i pricuve, niti povecati temeljni kapital iz financijskog rezultata, popraviti dugorocnu
financijsku ravnotezu i uvjete za ocCuvanje solventnosti. Poduzece s gubitkom, odnosno
nerentabilno poduzeée najcesce postaje insolventno. Ovo stoga, $to se nerentabilnost javlja u
situaciji kad se uloZeni novac u osnovna i obrtna sredstva vra¢a u manjem obujmu. Poduzece
tada postaje insolventno jer ne moze podmiriti sve obveze prema dobavljadima i drugim
subjektima. Gubitak zapravo znaci da je poduzece prevalilo financiranje jednog dijela
sredstava na vjerovnike. U vecini slucajeva, gubitak dovodi do insolventnosti i stecaja
poduzeca.

U hrvatskom gospodarstvu gubici su veliki 1 sve viSe izazivaju insolventnost. Gubici se tesko
pokrivaju, S§to otezava uspostavljanje dugoro¢ne financijske ravnoteze zbog nedostatnih
pricuva, zadrzane dobiti 1 nedostupnih sanacijskih kredita. Vazno je znati da se sanacijskim
kreditima se ne pokrivaju gubici, nego se samo uspostavlja dugoro¢na financijska ravnoteza i
stvaraju uvjeti za odrzavanje solventnosti. Gubitak se pokriva, prije svega, iz pricuva,
zadrzane dobiti iz ranijih godina ili novostvorene zadrzane dobiti.

5.3. BILANCA

Ocjena financijskoga potencijala tvrtke donosi se na temelju analize bilance stanja. Temeljno
je obiljezje bilance tzv. bilancna ravnoteza koja se oc€ituje jednakos¢u aktive 1 pasive. Aktiva
bilance sadrzava imovinu (sredstva), a pasiva (vlasnicku) glavnicu i obveze. Ona se nadalje
dijeli na dugorocnu imovinu, odnosno dugorocne izvore, i kratkoro¢nu imovinu, odnosno
kratkorocne izvore. Razlikovanje bilan¢nih pozicija omogucava procjenu financijskoga
zdravlja tvrtke.

U nacelu dugorocna bi sredstva trebala biti jednaka dugorocnim izvorima, a isto nacelo vrijedi
1 za kratkoro€na sredstva 1 izvore. Rijec€ je o tzv. harmoniji rocnosti, $to znaci da bi dugoroc¢na
sredstva trebala biti u ravnotezi s dugoronim izvorima. Znatnije naruSavanje ovoga nacela
dovodi u pitanje financijsku stabilnost tvrtke. Neuravnotezenost pojedinih dijelova aktive i
dijelova pasive, po obujmu i roku, moze uzrokovati insolventnost.

Dugorocna ulaganja u materijalnu imovinu (osnovna sredstva) izazivaju veliki odljev novca u
kratkom vremenskom razdoblju. UloZeni novac se dugorofno imobilizira 1 vezuje u
dugotrajnoj imovini. S druge, pak, strane tako dugorocno imobiliziran novac se sporo vraca,
za vrijeme eksploatacijskoga vijeka projekta, preko amortizacije 1 neto dobiti. Vremenska
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neuskladenost izmedu velikih nov€anih izdataka za investicije u sadasnjosti i manjih nov€anih
primitaka u buduénosti ¢esto uzrokuje insolventnost poduzeca.

Budu¢i da dugorocna ulaganja u materijalnu imovinu (zemljiste, gradevinske objekte, opremu,
strojeve 1 sl.) dugoro¢no vezuju novac, to ih je potrebno financirati iz dugoro¢nih izvora.
Financiranje tih ulaganja, ili dijela tih ulaganja, iz kratkoro¢nih izvora moze uzrokovati
insolventnost. Ovo zato §to se kratkorocni izvori brzo gase (dospijevaju), u roku od jedne
godine, dok se uloZeni novac u investicije sporo vraca tijekom viSegodiSnjeg vremenskog
razdoblja. Dugoro¢na ulaganja mogu se financirati iz vlastitih i tudih dugoro¢nih izvora.
Prevelik udio tudih izvora (duga) s vremenom moze uzrokovati insolventnost zbog obveza
plac¢anja anuiteta (glavnice 1 kamata) odnosno novc¢anih odljeva u ugovorenim rokovima. S
druge, pak, strane vlastiti izvori financiranja (temeljni kapital, zadrzana dobit 1 sl.) ne stvaraju
obvezu vrac¢anja glavnice i kamata.

Ako se dugorocna ulaganja u materijalnu imovinu financiraju iz neodgovarajucih
(kratkoro¢nih) izvora, tada poduzece moze postati nesposobno za plac¢anje dospjelih obveza
prema izvodacima radova, dobavlja¢ima opreme i sl. Financijska situacija moze se jo§ vise
pogorsati ako se prekorace rokovi izgradnje i aktiviranja kapaciteta i dode do prekoracenja
vrijednosti dugoro¢nih ulaganja. U inflatornim uvjetima prekoracenje roka izgradnje uzrokuje,
po praviluy, 1 veliko prekoracenje vrijednosti dugoro€nog ulaganja.

U nastavku smo analizirali financijsku strukturu na primjeru tvrtke PROFIL INOX d.o.o. Za
ovu prigodu koristili smo analizu Bilance za 2003. godinu.

Tablica 6: Bilanca drustva za 2002. i 2003. godinu

(u kunama)
Oznaka STAVKE AKTIVE I PASIVE 2002. 2003.
I AKTIVA
A. Dugotrajna imovina 1.149.231,97 1.831.945,80
1. Nematerijalna imovina - -
2. Materijalna imovina 1.149.231,97 1.831.945,80
3. Financijska imovina - -
4. Potrazivanja - -
B. Kratkotrajna imovina 4.305.957,90 4.890.691,71
1. Zalihe 2.723.848,57 2.969.883,44
2. Potrazivanja (kupci) 1.239.542,34 1.568.128,58
3. Financijska imovina 101.196,40 153.397,57
4. Novac na racunu i u blagajni 241.370,59 199.282,12
C. Aktivna vremenska razgranicenja - -
AKTIVA UKUPNO 5.455.189,87 6.722.637,51
I1. PASIVA
A. Kapital i rezerve 3.149.920,59 4.386.515,78
1. Upisani kapital 21.000,00 21.000,00
2. Revalorizacijske rezerve 2.034.100,00 2.034.100,00
3. Rezerve - -
4, Zadrzana dobit-gubitak 831.559,99 1.094.820,59
6. Dobit-gubitak tekuce godine 263.260,60 1.236.595,19
B. Dugorocna rezerviranja - -
C. Dugorocne obveze - 822.596,43
D. Kratkoroc¢ne obveze 2.305.269,28 1.513.525,30
E. Pasivna vremenska razgranicenja - -
PASIVA UKUPNO 5.455.189,87 6.722.637,51

IZVOR: Bilanca tvrtke PROFIL INOX na dan 31. 12. 2003. godine.
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5.4. PRESJECI BILANCE

Za ocjenu financijske stabilnosti tvrtke izraduju se podbilance (presjeci) dugotrajne i
kratkotrajne imovine. U konkretnome slu€aju izradili smo presjeke bilance dugorocne i
kratkoro¢ne imovine, i to predocili u tablici 7.

Tablica 7: Presjek bilance

(u kunama)
AKTIVA I1ZNOS PASIVA IZNOS
DUGOTRAJNA IMOVINA (stalna 1.831.945,80 | DUGOROCNI IZVORI (kapit. + 5.209.111,21
sredstva) rezer. + dug. obv.)
Prvi presjek: Visak ili manjak dugorocnih izvora (+ 3.377.165,41)
KRATKOTRAJNA IMOVINA 4.890.691,71 KRATKOR. OBVEZE 1.513.525,30
(obrtna sred. + aktiv. Vrem. raz.) (kratk. obv. + pas. vr. raz.)
Drugi presjek: Visak ili manjak kratkorocnih izvora (- 3.377.165,41)
UKUPNA AKTIVA | 6.722.637,51 | UKUPNA PASIVA | 6.722.637,51

IZVOR: Bilanca tvrtke PROFIL INOX na dan 31. 12. 2003. godine

Iz tablice je razvidno da su dugorocni izvori veéi od dugoro¢ne imovine za 3.377.165,41
tisu¢a kuna, sto znaci da koeficijent pokrivenosti dugoro¢nih sredstava dugorocnim izvorima
iznosi 2,84 1 on je viSestruko povoljniji od pretpostavljenoga koeficijenta 1,0. Istodobno,
kratkoro¢na imovina veca je od kratkotrajnih obveza za 3.377.165,41 tisuca kuna, §to znaci da
koeficijent pokrivenosti kratkotrajne imovine kratkoro¢nim izvorima iznosi 0,31.

Detaljnom analizom utvrdili smo da iskazana neravnoteza bilan¢nih pozicija odgovara
postulatima suvremene financijske teorije koja drzi da dugoro¢ni izvori trebaju biti veéi od
dugoro¢ne imovine uvecane za prosje¢nu vrijednost zaliha. U konkretnome slucaju visak
dugoro¢nih izvora u odnosu na dugotrajnu imovinu uveéanu za vrijednost zaliha iznosi
407.282,01 tisuca kuna, Sto znaci da je financijska struktura tvrtke povoljna.

5.5. POKAZATELJI FINANCIJSKE STABILNOSTI

Osim ras¢lambe pojedinih bilan¢nih pozicija za ocjenu financijske stabilnosti tvrtke koriste se
i razlic¢iti pokazatelji, od kojih za ovu prigodu izdvajamo sljedece:

A. Stupanj financijske sigurnosti
B. Stupanj financijske stabilnosti
C. Stupanj samofinanciranja

D. Stupanj kreditne sposobnosti.

Temeljna znacajka navedenih pokazatelja, koja je istodobno i njihov nedostatak, ogleda se u
statiCkom pristupu ocjeni financijske stabilnosti tvrtke. Ona, naime, koristi podatke iz bilance
stanja na koncu odredenoga obracunskoga razdoblja, pri cemu za komparaciju uzima zadane-
pretpostavljene optimalne veli¢ine.

A. Stupanj financijske sigurnosti
Stupanj financijske sigurnosti izracunava se kao odnos izmedu kapitala uve¢anog za rezerve i

dugorocna rezerviranja te umanjenog za gubitke iznad visine kapitala, s jedne strane, i pasive,
s druge strane, a moze se izraziti pomocu sljedeceg obrasca:

45



B K+R+7Zd+ Dt—G+ Dr

Fsg

P

gdje su:

Fsg = stupanj financijske sigurnosti

K = kapital

R = rezerve

Zd = zadrzana dobit

Dt = dobit tekuce godine

G = gubitak iznad visine kapitala

Dr = dugorocna rezerviranja

P = pasiva.

U konkretnome slucaju stupanj financijske sigurnosti iznosi 0,65, jer je: [(21.000,00 +
2.034.100,00 + 1.094.820,59 + 1.236.595,19) : 6.722.637,51 = 0,65], i on je povoljniji od
pretpostavljenog prosje¢nog koeficijenta od 0,50.

B. Stupanj financijske stabilnosti
Stupanj financijske stabilnosti se izracunava slicno kao i pokazatelj financijske sigurnosti, s
time da se brojnik povecava za dugoroCne obveze, a u nazivniku se umjesto pasive dodaje

zbroj stalnih sredstava i zaliha, $to se moze izra¢unati pomocu slijede¢ega obrasca:

K+R~+7Zd+Dt—G+ Dr+ Do
Fst =

Ss+7
gdje su (osim ranije identificiranih):
Fst = stupanj financijske stabilnosti
Do = dugorocne obveze
Ss = stalna sredstva
VA = zalihe.

Stupanj financijske stabilnosti relativno je visok i iznosi 0,74, jer je: [(21.000 + 2.034.100 +
1.094.820 + 1.236.595 — 822.596) : (1.831.946 + 2.969.883) = 0,74].

C. Stupanj samofinanciranja

Stupanj samofinanciranja (Sf) se dobije kada se brojnik iz obrasca financijske sigurnosti
podjeli sa zbrojem stalnih sredstava i zaliha, a moze se izracunati pomocu sljedeceg obrasca:

_K+R+Zd+Dt-G+ Dr
Ss+ 72

Sf

Stupanj samofinanciranja tvrtke relativno je visok i iznosi 0,91, jer je: [(21.000 — 2.034.100 +
1.094.820 + 1.236.595) : (1.831.946 + 2.969.883) = 0,54]. U visoko-razvijenim zemljama
stupanj samofinanciranja suvremene korporacije iznosi izmedu 0,50 i 1,00.
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D. Stupanj kreditne sposobnosti

Stupanj kreditne sposobnosti (Ks) moZe se izraunati kada se brojnik iz obrasca financijske
stabilnosti podjeli sa stalnim sredstvima, a moze se izraziti pomocu sljedecega obrasca:

_K+R+Zd+Dt—G+Dr+D0

Ss
Stupanj kreditne sposobnosti je relativno visok 1 iznosi 2,84, jer je: [(21.000 + 2.034.100 +
1.094.820 + 1.236.595 + 822.596) : 1.831.946 = 2,84], Sto potvrduje da je tvrtka kreditno
sposobna.

Ks

Predoceni (izracunani) financijski pokazatelji potvrduju da je tvrtka financijski "zdrava",
odnosno da ima povoljnu financijsku strukturu.

5.6. POKAZATELJI LIKVIDNOSTI TVRTKE

Likvidnost (lat.liquidus=teku¢i) je pojam koji oznacava proto¢nost, sposobnost nenovcanih
dijelova imovine da se transformiraju u novac ( gotovinu). Likvidna imovina poduzeca
transformira se u novac najkasnije u oku jedne godine. Drugim rijeima, ona se moze
izjednaciti s obrtnim sredstvima. Novc¢ana sredstva (gotovina i novc€ani depoziti po videnju)
su najlikvidniji dio imovine, jer se mogu odmah uporabiti za placanja. U sredstva koja se
mogu pretvoriti u novac spadaju cekovi, mjenice, i drugi vrijednosni papiri (komercijalni
zapisi, blagajnicki zapisi 1 sl.). Ostali dijelovi likvidne imovine u odnosu na novac su vise ili
manje nelikvidni ovisno o tome koliko je potrebno vremena za njihovo transformiranje u
novac. Tako primjerice, potrazivanja od kupaca mogu se unovciti prije nego li zalije gotovih
proizvoda. Zalihe gotovih proizvoda mogu se prije unovciti od zaliha nedovrSenih proizvoda,
sirovina i materijala jer su mogu brze unov¢iti — prodati 1 naplatiti.

Likvidnu imovinu, glede sposobnost njezine unovc€ivosti, izrazavamo pomocu razli¢itih
pokazatelja. Za ovu prigodu odabrali smo slijedece pokazatelje:

A. Pokazatelj trenutne likvidnosti;
B. Pokazatelj tekude likvidnosti.

Temeljna znacajka navedenih pokazatelja likvidnosti, kao 1 u slucaju pokazatelja financijske
stabilnosti, ogleda se u statickome pristupu ocjeni likvidnosti tvrtke. Ona, naime, rabi podatke
iz bilance stanja na koncu odredenoga obraunskoga razdoblja, pri ¢emu za komparaciju
uzima zadane-optimalne veli¢ine.

A. Pokazatelj trenutne likvidnosti

Pokazatelj trenutne likvidnosti (engleski: quick ratio), koja se jo§ naziva likvidnost prvoga
stupnja, dobije se kada se novac uvecan za brzo naplative vrijednosne papire (blagajnicki
zapisi, komercijalni zapisi, Stednja po videnju, ¢ekovi, mjenice i drugi odmah naplativi
vrijednosni papiri.) podjeli s dospjelim kratkoro¢nim obvezama, a moze se izracunati pomocu
sljedecega obrasca:
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N+Vp

Ltr =
Ko
N = novac
Vr = vrijednosni papiri
Ko = kratkorocne obveze

U nasem slucaju pokazatelj trenutne likvidnosti je relativno visok i iznosi 0,23, jer je (199.282
+153.397 : 1.513.525 = 0,23).

B. Pokazatelj tekude likvidnosti
Pokazatelj tekuce likvidnosti (engleski: current ratio), koja se jo§ naziva likvidnost drugog

stupnja, dobije se kada se obrtna sredstva umanjena za vrijednost zaliha podjele s
kratkoro¢nim obvezama, a moze se izracunati pomocu sljedeceg obrasca:

_Os-Z
Ko

Lte

Os
VA

obrtna sredstva,
zalihe

Pokazatelj tekuce likvidnosti je relativno visok 1 iznosi 3,23, jer je: [(1.920.807 + 2.969.883) :
1.513.525 =3,23].

Zakljuéno mozemo konstatirati da predoceni (izracunati) pokazatelji financijske stabilnosti,
odnosno likvidnosti potvrduju da je tvrtka PROFIL INOX d.o.o. financijski stabilna i likvidna
i da bez teskoca izmiruje dospjele obveze.
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6. TRZISNA ANALIZA

Ovo poglavlje predstavlja jedno od kljuc¢nih dijelova svakog poduzetnickog projekta. Ono
treba ponuditi informacije o trziSnim prednostima i pogodnostima proizvoda, robe ili usluge
koji su predmetom poduzetnickog pothvata, zatim informacije o ciljnim trziStima i
potencijalnim potroSacima, o konkurenciji i moguéem trziSnom udjelu, o moguénostima
trziSne ekspanzije 1 o dinamickoj projekciji prihoda od prodaje 1 sl. Istrazivanjem trZiSta za
potrebe donoSenja odluke o realizaciji neke poduzetnicke ideje trebalo bi odgovoriti na vise
pitanja: koliki je potencijal konkretnoga trzista, koji segment potrosaca zelite zadovoljiti, tko
su vasi kupci, a tko dobavljaci; tko su vasi konkurenti; koje su vaSe konkurencijske prednosti,
a koje slabosti i dr.

6.1. PROCJENA TRZISNOG POTENCIJALA

Procjena sadasnje i budude veliCine trziSta jedan je od glavnih zadaca istrazivanja trzista.
Mnoge odluke kompanija ovise o tim procjenama. Ulazak kompanije na odredeno trZiste, po
rije¢ima P. Kotlera®®, ovisi o tome da li je trziste dovoljno veliko i/ili hoée li ono dovoljno
brzo rasti u buduénosti da opravda ulazak na trziSte. Kada neka kompanija jednom ude na
trziSte, ona mora procijeniti potencijal trziSta razliCitih geografskih podru¢ja i trziSne
segmente da bi djelotvorno rasporedila svoja sredstva.

Istraziva¢ trziSta izraduje veliki broj procjena dimenzija trziSta kao dio svojega postupka
planiranja. Kotler razlikuje tri razine trzista: 1) razina vremena, 2) razina proizvoda i 3) razina
prostora. Svaka od navedenih razina dalje se dijeli na niZe razine - podrazine:

1) razina vremena dijeli se na kratkoro¢ni, srednjoro¢ni i dugoroc¢ni horizont;

2) razina proizvoda dijeli se na jedinicu proizvoda, vrstu proizvoda, liniju proizvoda, potrosna
dobra, proizvodna dobra i ukupnu prodaju;

3) razina prostora dijeli se na individualnog kupca, lokalno podrugje, regiju, nacionalno trziste
1 svjetsko trziste.

Svaka od navedenih razina i podrazina moze se medusobno krizati §to daje devedeset
razlicitih vrsta (6 X 5 X 3) procjena potraznje koje mozZe istraziti neka tvrtka.

Kako procijeniti ukupni potencijal trziSta?

Ukupni je potencijal trziSta maksimalna koli¢ina prodaje (u jedinicama prodaje ili u koli¢ini
novca) koja bi mogla biti dostupna svim tvrtkama u nekoj djelatnosti, u odredenom razdoblju,
na danoj razini marketinSkih aktivnosti i u danim uvjetima okoline. Ukupni potencijal trZista
mozemo procijeniti pomocu slijedeceg obrasca:

Q=nxqxp
gdje je:

36 Kotler, Philip: Kotler o marketingu — kako stvoriti, osvojiti i gospodariti trzistima, Poslovni dnevnik i
Masmedija, Zagre, 2006., str. 230.
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0 = ukupni potencijal trziSta

n =broj kupaca za konkretni proizvod ili uslugu
q = kolicina koju kupuje prosjecni kupac

p = cijena prosjecne jedinice

Nakon §to smo manje-vise uspjesno procijenili ukupni potencijal trzista, u slijede¢em koraku
potrebno je izvrsiti segmentaciju trzista, kako bismo doznali tko su nasi potencijalni kupci!

6.2. SEGMENTACIJA TRZISTA

Prije nego 1i odgovorimo na postavljeni upit o ciljanom segmentu potroSaca vazno je ukazati
na razlikovanje masovnog marketinga i ciljanog marketinga. Naime, po P. Kotleru®’, masovni
marketing se koristi u sluc¢aju etabliranog Siroko prihvaéenog proizvoda ili usluge
namijenjenog Sirem nacionalnom ili globalnom (svjetskom) trzistu (primjerice: Coca Cola,
Alianz osiguranje, Samsung televizori, Evian voda za pice i sl.). Za razliku od masovnog
marketinga ciljani marketing se koristi u slucaju uzeg ciljanog trzista. Ciljani marketing
namijenjen je uZzem trziSnom segmentu potroSaca. Segmentacija znaci da se svako trZiste
sastoji od grupa (segmenata) kupaca s razliCitim potrebama, zeljama i1 preferencijama.
Segmentaciju trziSta mozemo podijeliti na tri razine podjele: 1) razina segmenta marke, 2)
razina niSe 1 3) razina trzisne Celije.

1) Razina segmenta marke - moze se dalje podijeliti na niz Sirih segmenata, kao $to su:
segmentacija prema koristima, koja dijeli kupce na one koji traze nisku cijenu, visoku
kvalitetu 1 sl.); demografska segmentacija, koja razlikuje stare, mlade, muske, zenske,
studentsku populaciju, zaposlene i nezaposlene itd.; segmentacija prema stupnju koristenja,
primjerice, ljubitelji umjetnosti koji Cesto posje¢uju kulturne manifestacije; segmentacija
prema prilikama, poslovni ljudi koji ¢esto koriste avioprijevoz, redoviti posjetitelji restorana i
sl.; segmentacija prema Zivotnom stilu, turisti nauticari, bikeri i sl.

2) Razina nise — ukljucuje manji broj kupaca koji imaju specifi¢ne potrebe u koje spadaju
ljubitelji sportskih automobila, skupih satova, trgovackih marki. UsredotoCenost na
usluzivanje kupaca u nisi ima nekoliko prednosti uklju¢ujué¢i moguénost da upoznate svakog
kupca osobno, da imate manje konkurenata, ve¢u marzu, vecu sigurnost 1 dr.

3) Razina triisne éelije — odnosi se na slucajeve kupaca sa specificnim potrebama u koje
spadaju invalidne osobe, sportas$i, znanstvenici i sl. Ispod ove razine postoji jo§ marketing na
razini kupca u koji spadaju obrtnicke usluge ali, sve viSe, i tzv. fleksibilne tvornice, koje svoje
proizvode prilagodavaju zahtjevima pojedinih kupaca.

Nakon §to smo se upoznali sa razliitim pristupima u segmentaciji trziSta, vracamo se nasem
projektu, odnosno pokusat ¢emo odgovoriti na slijedece upite:

- koje je Vase ciljno trziste (definicija i opis)

- karakteristike trzista: kompleksno ili jednostavno, radi li se o trziStu na kojemu se
ucestalo dogadaju promjene, raste, stagnira ili pada, postoji li ovisnost o drzavnoj
regulativi, subvencije drzave, posebne uvozne kvote, carine

- koja je vrijednost ciljnog trziSta, Vas sadasnji udio i udio najvec¢ih konkurenata

37 Kotler, Philip: op.cit., str. 31.
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- postoji li na tom trziStu potencijal za izvoz
- koje su moguée promjene na ciljanom trzistu (o¢ekivanja i predvidanja) i
- kako one mogu utjecati na Vase poslovanje.

6.3. KUPCI

Nakon $to smo, viSe-manje, uspjesno odgovorili na upit o ukupnom trziSnom potencijalu, o
ciljanom trziStu i njegovoj segmentaciji, u nastavku ¢emo se usredotocili na potencijalne
kupce, njihove, potrebe, zelje 1 preferencije. Da bi doznali viSe o nasim (potencijalnim)
kupcima potrebno je odgovoriti na slijedece upite:

- tko su Vasi kupci, koliko ih je, $to kupuju 1 kojom se djelatnoSéu bave

- koliki je postotak prodaje najve¢im kupcima i koliki je udio izvoza u prodaji

- ovisi li poslovanje drustva o jednom ili svega nekoliko kupaca (koliko znacajan bi bio
gubitak glavnih kupaca)

- kakva je elasticnost kupceve potraznje - ovisi li kupac o Vasem proizvodu ili moze
lako naci novog dobavljaca

- koliko je Vas proizvod jedinstven tj. razli¢it u odnosu na konkurenciju

- opiSite postojece trendove na ciljnom trzistu prodaje te uskladenost VaSe ponude s
istima

- kakva je njihova pregovaracka snaga, bonitet najvecih kupaca i kakvi su Vasi ugovorni
odnosi (izlazne klauzule, instrumenti osiguranja, rokovi ugovaranja i drugo)

- kakvi su uvjeti prodaje (cijena, marza, odgoda placanja, popusti)

U ovom dijelu projekta pozeljno je navesti znacajnije-vece kupce tvrtke.

6.4. DOBAVLJACI
Cilj ovoga poglavlja je odgovoriti na upit tko su vasi (potencijalni) dobavljaci:

- tko su Vasi dobavljaci, koliko ih je, koliki je postotak nabave od najvecih dobavljaca i
Sto drustvo od njih kupuje

- odnos domacih i1 inozemnih dobavljaca (Sto se od kojih nabavlja)

- kakva je njihova pregovaracka snaga i kakvi su Vasi ugovorni odnosi (izlazne
klauzule, instrumenti osiguranja, rokovi ugovaranja i drugo)

- je li drustvo ovisno o pojedinim dobavlja¢ima (dobavlja¢ monopolist ili slicna
situacija)

- kakvi su uvjeti nabave (cijena, rabati, odgoda placanja)

- mogu li dobavljaci lako pronaci drugog kupca ili su vezani zbog nekih specifi¢nosti

- ukoliko drustvo posluje u iznajmljenom prostoru, opisati ugovorni odnos dostaviti
kopiju ugovora).

U ovom dijelu projekta poZeljno je navesti znacajnije-vece dobavljace tvrtke.
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6.5. KONKURENCIJA I TRZISNI UDJEL

Poznavanje konkurenata je osobito vazno za opstanak tvrtke ili obrta, odnosno za izbor
odgovarajuce strategije trziSnog udjela. Tvrtka moze izabrati jednu od strategija trziSnog
udjela. Izbor strategije trziSnog udjela krec¢e se u rasponu od dominantne tvrtke (lidera na
nekom Sirem trziStu) do odrzive tvrtke koja pokriva uze (lokalno) trziSte, odnosno start up
(novoutemeljene) tvrtke.

Kako bi poduzeée, neovisno o svojoj veli¢ini, moglo razvijati i implementirati odgovarajuce
marketinSke strategije, ve¢ je jasno da ono mora saznati sve §to moze o svojoj konkurenciji,
konstantno usporedujuci svoje proizvode, usluge, cijene, distribucijske kanale i promidzbu s
onima koje ima neposredna konkurencija. Kotler istice Sest koraka u procesu analize
konkurencije’® prikazanih na sljede¢em prikazu.

Slika 3: Koraci u analizi konkurencije prema Kotleru

Identificiranje Odredivanje ciljeva Identificiranje
konkurenata konkurenata strategija
tvrtke konkurenata
v
Vrednovanje Procjenjivanje Odabir konkurenata
prednosti i slabosti uobic¢ajenih reakcija koje treba napasti i
konkurenata konkurenata izbjegavati

Izvor: Kotler, Philip; Wong, Veronica,; Saunders, John & Armstrong, Gary: Osnove marketinga, Mate, Zagreb,
2006., str. 494.

1. korak: Identificiranje konkurenata tvrtke — Na najociglednijoj razini poduze¢e moze
definirati svoju konkurenciju u kategoriji proizvoda u smislu drugih poduzeca koja nude
sli¢ne proizvode 1 usluge istim kupcima po slicnim cijenama. No, u stvarnosti, poduzeca su
suoCena s mnogo ve¢im brojem konkurenata pa tako mogu definirati konkurenciju proizvoda
u smislu svih poduzeca koja izraduju isti proizvod ili klasu proizvoda, ili jo§ Sire promatrano,
konkurencija moze ukljucivati sva poduzeéa koja izraduju proizvode koji daju istu uslugu.
Naposljetku, najsiri pogled promatra konkurenciju u vidu svih poduzecéa koja se natjecu za isti
novac kupca. Konkurencija se, pored toga, moze identificirati s glediSta industrije ili s glediSta
trziSta, pri ¢emu potonje otvara poduzecu oc€i prema vecem rasponu stvarnih i potencijalnih
konkurenata.

2. korak: Odredivanje ciljeva konkurenata — Svaki konkurent ima splet ciljeva ¢ija se vaznost
razlikuje. Poduzecu je cilj saznati relativnu vaZznost koju konkurenti pridaju trenutacnoj
profitabilnosti, rastu trziSnog udjela, tijeku novca, tehnoloskom vodstvu, usluznom vodstvu 1
drugim ciljevima. Poznavanje ciljeva konkurenata otkriva je li on zadovoljan trenutanom
situacijom 1 kako bi mogao reagirati na konkurentne radnje.

3 Kotler, Philip & suradnici: op.cit., str. 494.
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3. korak: Identificiranje strategija konkurenata — Sto su strategije medu poduzeéima sli¢nije
ta ¢e se poduzeca viSe 1 natjecati. U vecini industrija konkurenti su sortirani u skupine koje
ustraju na razli¢itim strategijama. Drugim rije¢ima, strateska grupa® je grupa tvrtki u nekoj
industriji koje slijede istu ili slicnu strategiju na ciljnome trziStu. lako je konkurencija
najsnaznija unutar strateSke grupe, postoji i rivalstvo medu grupama, no, poduzec¢e mora
sagledati sve dimenzije koje identificiraju strateske grupe unutar industrije.

4. korak: Vrednovanje prednosti i slabosti konkurenata — Marketinski stru¢njaci trebaju tocno
identificirati prednosti i slabosti svakog konkurenta, bilo putem analize sekundarnih podataka
ili provodenjem primarnih istrazivanja ili pak putem benchmarkinga, koji je u posljednje
vrijeme postao snazno oruzje za poveéanje konkurentnosti poduzeéa.*

5. korak: Procjenjivanje uobicajenih reakcija konkurenata — Ciljevi, strategije te prednosti 1
slabosti konkurenata objasnjavaju njihove vjerojatne radnje i reakcije na poteze drugih
konkurenata. K tome, svaki konkurent ima odredenu filozofiju poslovanja, odredenu internu
kulturu i odredena uvjerenja koja ga pri tome vode*'. U tom smislu menadzeri marketinga
trebaju potpuno shvacati razmisljanja odredenog konkurenta ukoliko Zele predvidjeti njegove
akcije 1 reakcije.

6. korak: Odabir konkurenata koje treba napasti i izbjegavati — Poduzece moze usredotociti
svoj napad na jednu od nekoliko klasa konkurenata, i to: jake ili slabe konkurente™ te bliske
ili udaljene konkurente.

Ukratko za izbor odgovarajuée strategije trziSnog udjela vazno je odgovoriti na slijedece
upite:

- tko su Vasi direktni konkurenti i kakav je njihov sadasnji trzisni udio, koje su im
osnovne karakteristike i kakav je trziSni polozaj svakog od njih

- kakvo je njihovo trziSno pozicioniranje u odnosu na Vase (cjenovna, kvalitativna
diversifikacija)

- koliko konkurenti ugrozavaju polozaj Vase tvrtke s obzirom na tehnologiju, marketing
isl.

- koje su snage, a koje su slabosti konkurencije

- postoje li barijere ulaska novih konkurenata na Vase ciljno trziste (zakoni, ogranicenja,
koncesije), odnosno koliki su troskovi ulaska na isto

- postoje li izlazne barijere, odnosno koji su troskovi izlaska s trzista

- postoji li indirektna konkurencija kroz supstitutivne proizvode (npr. zbog razvoja
tehnologije 1 drugih inovacija).

3 Kotler, Philip & suradnici: op.cit, str. 498.

%0 Kotler, Philip & suradnici: op.cit., str. 500.

! Kotler, Philip & suradnici: op.cit., str. 501.

*2 Pri vrednovanju snaga i slabosti konkurenata iznimno je korisna Analiza vrijednosti za kupce, odnosno analiza
koja se provodi kako bi se odredilo koje pogodnosti ciljni kupci cijene i kako ocjenjuju relativnu vrijednost
razli¢itih ponuda konkurencije. (navedeno prema Kotler, Philip; Wong, Veronica; Saunders, John & Armstrong,
Gary: Osnove marketinga, Mate, Zagreb, 2006., str. 501.)
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6.6. TEST KONKURENCIJSKE PREDNOSTI

Svaka se strategija temelji na izgradnji 1 odrzavanju konkurentske prednosti (eng. competitive
advantage)®”. Drugim rije¢ima, konkurentska je prednost temelj stratekog djelovanja
poduzeca, a ostvaruje se posjedovanjem ili izgradnjom odredene posebnosti. Dakle, rije¢ je o
posebnom obiljezju prema kojemu se poduzece razlikuje od svojih konkurenata, a koje
potrosagi posebno vrednuju.** Poduzeée koje ima konkurentsku prednost nesumnjivo
ostvaruje iznadprosjecne poslovne rezultate.

Ako smo dobro apsolvirali prethodnu zadac¢u i odgovorili na upit tko su nasi konkurenti ostaje
nam da pokuSamo kvantificirati nase trziSne prednosti odnosno slabosti u odnosu na izravne

konkurente:

Tablica 8: Ocjena konkurencijskih prednosti

OBILJEZJE USPOREDBE
R.B. (PERFORMANSE) A. B. C. D. E.

UKUPAN ZBROJ

Napomena: Prigodom sastavijanja tablice treba biti osobito obazriv i izbjeci subjektivnost. Drugim
rijecima potrebno je dobro poznavanje konkurenata da bi se uopce mogli s njima usporedivati. Pod
obiljezjima podrazumijevamo sva ona vitalna podrucja koja mogu predstavijati konkurencijsku
prednost ili nedostatak (primjerice cijena, design, kvaliteta, distribucija, zastitni znak, promidzba i
dr.). U nasoj tablici veliko slovo A. oznacava nasu tvrtku, a preostala slova od B. do E. predstavljaju
konkurente. Za svako obiljeZje treba procijeniti prednost, odnosno nedostatak, primjerice znak +
oznacava nasu prednost, znak — oznacava slabost, a znak 0 oznacava jednakost. Ukupan zbroj
plusova oznacava nasu poziciju u odnosu na konkurente, Sto vise plusova znaci da smo bolji! No,
wvijek valja imati na umu znacaj pojedinog obiljeZja u svijesti potrosaca, gdje ponekad jedno
obiljezje svojom konkurentskom prednoscu moze nadmasiti i nekoliko drugih obiljezja zajedno. Stoga,
upamtite: trziste je najobjektivniji sudac!

6.7. MATRICA TRZISTA I PROIZVODA

Matrica trziSta i proizvoda prikazuje odnos obiljezja ulaganja koje drustvo poduzima
(novo/staro trziSte prodaje, novi/stari proizvod) i razine poslovnog rizika koja iz te investicije
proizlazi. Primjerice, ako imamo slucaj postojeceg proizvoda i postojeceg trzista (pod
postoje¢im trziStem podrazumijevamo onaj trziSni segment koji kupuje konkretni
proizvod/uslugu) radi se o podrucju nizeg rizika. Rekli bismo da je sve poznato, a poduzetnik
se izlaze najmanjem riziku. Ukoliko se radi o sasvim novom proizvodu/usluzi koji je
namijenjen novom, jo§ neosvojenom, trzistu (novom segmentu) radi se o podru¢ju visokog

® Tipuri¢, Darko: Konkurentska sposobnost poduzeéa — Poglavlje u knjizi: Tipuri¢, Darko (urednik):
Konkurentska sposobnost poduzeca, Sinergija, Zagreb, 1999., str. 3.
* Renko, Nataga: Strategije marketinga, Naklada Ljevak, Zagreb, 2005., str. 47.
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rizika. Sve je nepoznato! Neizvjesno je, s jedne strane, hoce li potrosaci prihvatiti novi
proizvod/usluga a, s druge strane, kako ¢e reagirati to novo trziste?

Slika 4: Matrica trZista i proizvoda

Podrucje nizeg rizika

POSTOJECI PROIZVOD/USLUGA NOVI PROIZVOD/USLUGA
POSTOJECE TRZISTE POSTOJECE TRZISTE
POSTOJECI PROIZVOD/USLUGA NOVI PROIZVOD/USLUGA
NOVO TRZISTE NOVO TRZISTE

Podrucje visokog rizika

Pokusajte 1 vi sastaviti matricu trziSta i proizvoda na primjeru vase poduzetnicke ideje!
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7. TEHNICKO-TEHNOLOSKA ANALIZA

Vazan, po nekim sredi$nji, korak u izradi poduzetni¢kog projekta ¢ini tehni¢ko-tehnoloska
analiza. Rezultati ove analize imaju presudni utjecaj na kasniji uspjeh, odnosno neuspjeh
projekta. U vecini slucajeva nuzno je prethodno izraditi tehni¢ko-tehnoloski projekt ili, barem
idejno rjesSenje, kao polaziSte za izradu predinvesticijskih 1 investicijskih studija kao
preduvjeta za donoSenje kljucnih odluka o realizaciji projekta. Sintagma tehnicko-tehnoloski
projekt oznacava skup proizvodnih ili usluznih postupaka (aktivnosti) na konkretnoj lokaciji
uz uporabu izabranih osnovnih sredstava i potrebnih materijalnih inputa te angaZziranje
kvalificirane radne snage radi proizvodnje odredene strukture i koli¢ine proizvoda ili usluga.

U ovom dijelu projekta potrebno je ukazati na razlikovanje izmedu tehnoloskih i tehnickih
aspekata projekta. Naime, jednu te istu tehnologiju moguce je tehnicki realizirati na razlicite
nacine. Tu se misli na specificno i Cesto simultano uskladivanje tehnoloskih i tehnickih
rjeSenja ‘g projektu, a Sto je povezano s komercijalnim, financijskim, pa i pravnim aspektima
projekta™.

Izboru tehnologije, u svakom slucaju, potrebno je posvetiti osobitu pozornost, jer ona
oznacuje razinu znanja u odredenom sektoru proizvodnje. Izbor izmedu razlic¢itih tehnologija,
te je njihova komparativna analiza, preduvjet za odabir one koja je osnovica svih proracuna u
projektu. Ona moze biti odgovor kako odredena znanja primijeniti u praksi i pretvoriti u
konkurencijsku prednost. lako sama tehnologija, u veéini slucajeva, opredjeljuje izbor
konkretnoga tehni¢kog rjeSenja, tek se nakon odabranog tehni¢kog rjeSenja mogu precizno
definirati:

- potrebni gradevinski objekti;

- proizvodna i pomo¢na oprema;

- infrastrukturni zahvati u prostoru;
- kvaliteta i ekonomi¢nost inputa;

- organizacijska rjeSenja i dr.*.

Ako je izbor tehnic¢ko-tehnoloSkog rjeSenja i kapaciteta funkcija trziSne analize ponude i
potraznje konkretnoga proizvoda ili usluge, onda je analiza nabavnog trzista funkcija tog istog
tehnicko-tehnoloskog rjeSenja. Ona treba potvrditi na€in 1 uvjete nabave potrebnih inputa
konkretnoga projekta. Drugim rije€ima, analiza trziSta nabave Cini vaznu sastavnicu
poduzetnic¢kog projekta koja je u uskoj svezi sa odabranim tehni¢ko-tehnoloskim rjeSenjem.

7.1. TEHNOLOSKI ASPEKTI PROJEKTA

Elaboracija tehnoloskih aspekata u projektu sloZen je postupak utvrdivanja svih relevantnih
¢injenica povezanih sa stupnjem znanja, koje moze biti na razli¢itim razinama prakti¢ne
primjenjivosti. Tehnoloska analiza mora kontinuirano voditi racuna o tehni¢ko-tehnoloskom
napretku u cjelini, kako bi se u danom trenutku izabrala optimalna rjesenja.

* Bendekovi¢, J. & suradnici: Planiranje investicijskih projekta, Ekonomski institut Zagreb i HBOR, Zagreb,
1993., str. 40.
% Bendekovi¢, J. & suradnici: op.cit., str. 41.
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U nacelu poduzetnik se treba odluciti izmedu tradicionalne, nove (suvremenije) ili inovirane
tehnologije; izmedu kupnje ili najma poslovnog prostora; izmedu kupnje nove ili rabljene
opreme; izmedu uvozne 1 domace opreme; izmedu radnointenzivne i kapitalnointenzivne
tehnologije i sl. Prigodom izbora konkretnoga tehnicko-tehnoloSkog rjeSenja poduzetnik bi se
trebao posavjetovati s tehnologom, a u slucaju vecih i sloZenijih projekata naruciti tehnoloski
projekt.

7.1.1. Razina tehnoloSkog rjeSenja
Glede razine tehnoloSkih rjeSenja razlikuju se:

a. tradicionalne tehnologije,
b. nove (suvremene) tehnologije 1
c. inovirane (modernizirane) tehnologije.

Pod tradicionalnim tehnologijama predmnijevamo one tehnologije koje se temelje na
eksploataciji ili preradi primarnih sirovina (drvo, kamen, zeljezo, poljodjelski proizvodi), na
koriStenju klasi¢nih izvora energije (ugalj, plin, nafta, hidroenergija), na industrijskoj ili polu
industrijskoj preradi primarnih proizvoda, na primjeni kvalificiranoga ili visoko-
kvalificiranoga rada te uporabi manje slozene radno-intenzivne opreme.

Nove (suvremene) tehnologije temelje se na koriStenju novih materijala i energenata, nove
sofisticirane i kapitalno-intenzivne opreme te angazmanu visokoobrazovanih djelatnika.

Inovirane (modernizirane) tehnologije znafe primjenu novih znanja u oblastima
tradicionalnih tehnologija, primjerice proizvodnja zdrave hrane, primjena solarne energije
prigodom izgradnje turistickih kapaciteta, primjena novih materijala 1 postupaka u
graditeljstvu, nautici, ribolovu i sl.

7.1.2. Kakvocéa (kvaliteta) opreme

Glede kakvoce (kvalitete) oprema se dijeli na:

a. novu opremu i ]
b. rabljenu (polovnu) opremu. ]
7.1.3. Podrijetlo opreme
Glede podrijetla opremu dijelimo na:
a. domacu opremu i ]
b. uvoznu opremu. ]

7.1.4. Projektirani kapaciteti

Glede projektiranih kapaciteta razlikujemo:
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[]

a. nove kapacitete (proizvodnja),

b. prosirenje postojecih kapaciteta (proizvodnje), ]
c. proSirenje proizvodnje putem kooperantskih odnosa

i strateskih saveza te []
d. modernizaciju postojecih kapaciteta. [l

Pod novim kapacitetima predmnijevamo izgradnju novih poslovnih prostora (objekata) ili
kupnju sasvim nove opreme.

Prosirenje postojecih kapaciteta (proizvodnje) predmnijeva dogradnju - povecanje postojecih
kapaciteta (primjerice: povecanje povrSine poslovnog prostora, povecanje povrSina pod
usjevima-nasadima, povecanje broja apartmana, soba, kreveta).

ProSirenje proizvodnje putem kooperantskih odnosa obuhvaca sve vidove kooperacije u
poljodjelstvu ili pak u industrijskoj kooperaciji (primjerice uspostava klastera).

Modernizacija predmnijeva zamjenu zastarjelih kapaciteta novim suvremenijim kapacitetima.
7.1.5. Kapitalna intenzivnost opreme (tehnologije)

Glede odnosa izmedu prenesene 1 novostvorene vrijednosti (kapitalne intenzivnosti)
tehnologiju dijelimo na:

a. radnointenzivnu i []

b. kapitalnointenzivnu tehnologiju [l

Pod radnointenzivnim tehnologijama predmnijevamo one sektore, grane, djelatnosti, odnosno
proizvode kod kojih je udjel troskova rada u ukupnim troSkovima proizvodnje razmjerno veci
od udjela troskova predmeta rada (materijalnih inputa) i kapitalne opreme. U radnointenzivne
grane (djelatnosti) ubrajaju se: poljoprivreda i stoCarstvo, drvna 1 tekstilna industrija, usluzne
djelatnosti 1 sl. Izbor izmedu radnointenzivne i kapitalnointenzivne tehnologije u velikoj je
mjeri odreden relativnim cijenama rada 1 kapitala. Primjerice $to je cijena rada u nekoj zemlji,
regiji ili grani proizvodnje niza poduzetnici Ce preferirati radnointenzivne tehnologije, 1
obrnuto — §to je cijena rada veca poduzetnici ¢e preferirati kapitalnointenzivnu tehnologiju.

Kapitalnointenzivnim tehnologijama smatraju se one grane, aktivnosti, poduzeca, odnosno
proizvodi kod kojih je udjel troskova sirovina i kapitalne opreme u troSkovima proizvodnje
ve¢i od udjela troSkova rada. U kapitalnointenzivne grane (djelatnosti) ubrajamo preradu
nafte, energetiku, telekomunikacije i sl.

7.1.6. Razina iskoriStenosti odabrane opreme (tehnologije)

Nakon $to se poduzetnik odluci za odredenu tehnologiju vazno je odrediti razinu proizvodnih
mogucnosti projekta, rijecju kapacitet projekta. Kapacitet je proizvodna sposobnost nekog
tehnoloSkog sustava, objekta, pogona da u odredenom vremenu moZe proizvesti odredenu
koli¢inu proizvoda (roba) ili usluga. U tehnoloSkom pogledu veli¢ina je kapaciteta
determinirana stupnjem tehnic¢ko-tehnoloskog progresa u pojedinoj grani (djelatnosti), a sa
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ekonomskog stajalista veli¢ina kapaciteta odredena je moguénoséu plasmana proizvoda (roba)
ili usluga, stupnjem organiziranosti proizvodnoga procesa, visinom proizvodnih troskova po
jedinici proizvoda i drugim cimbenicima. U pogledu razine iskoriStenosti projektiranih
kapaciteta uglavnom se razlikuju: maksimalni kapacitet, optimalni kapacitet, radni (realni)
kapacitet i minimalni kapacitet.

Maksimalni 1 optimalni kapacitet prakticki je veoma teSko dosti¢i i u duZzem vremenu
odrZzavati, jer se u procesu proizvodnje ili usluzivanja susreCemo s brojnim internim ili
eksternim ogranicenjima iz bliZzega ili Sirega okruzenja. S ekonomskog stajaliSta osobito je
upitno postizanje maksimalne iskoriStenosti kapaciteta jer ono za sobom povlaci znatno
povecanje troskova po jedinici u odnosu na nizi stupanj proizvodnje.

U praksi se najceSce susreCemo sa ispodoptimalnom (suboptimalnom) iskoriStenosti
kapaciteta. Radi se o radnom, realno mogu¢em iskoriStenu kapaciteta, uz zadane interne i
vanjske ograniavajuce Cimbenike. Razina iskoriStenosti kapaciteta u velikoj mjeri ovisi o
sposobnosti poduzetnika da uz zadana ogranicenja postigne realno mogucu iskoriStenost
kapaciteta i1 da se priblizi optimalnoj razini proizvodnje ili usluzivanja.

Minimalni kapacitet je donja tehnoloSka granica ispod koje nije moguca niti isplativa
proizvodnja.

7.1.7. Materijalni inputi poduzetnickog projekta

Odabrana tehnicko-tehnoloska rjeSenja bitno utjecu na vrstu, kakvocu i koli¢inu materijalnih
inputa potrebnih u procesu proizvodnje ili usluzivanja. Pod materijalnim inputima ili
predmetima rada poduzetnickog projekta predmnijevamo materijalna sredstva sa vijekom
trajanja kra¢im od jedne godine, a koja su nuzno potrebna za kontinuirano odvijanje
proizvodnoga ili usluznoga procesa. Materijalni inputi se ne amortiziraju ve¢ se njihova
vrijednost tijekom proizvodnoga ciklusa u cijelosti tro$i i prenosi na proizvod (materijalni
troskovi proizvoda ili usluge). Samim tim materijalni inputi spadaju u stavku trajnih obrtnih
sredstava potrebitih za odvijanje proizvodnje ili usluzivanja.

Ovisno o stupnju obrade u kojem se nalaze na pocetku proizvodnoga procesa, materijalne
inpute razlikujemo na: 1) sirovine (drvo, kamen, mineralne sirovine i dr.), 2) potrosni
materijal, 3) energija, 4) poluproizvodi, 5) dijelovi, 6) nedovrSeni proizvodi, 7) gotovi
proizvodi i 8) ostali predmeti rada.

Put nekoga materijalnoga inputa od izvora do mjesta prerade, dorade, prodaje ili usluzivanja
nazivamo nabavnim kanalom, koji moze biti dublji ili pli¢i u ovisnosti od vecega ili manjega
broja posrednika na tome putu. Prigodom donoSenja odluka o nabavi materijalnih inputa
potrebitih za konkretni pothvat poduzetnik mora prvotno razrijesiti dilemu je li neki input
racionalnije (jeftinije) nabavljati u svojoj reziji ili preko posrednika, zatim na temelju kojih
kriterija vr$iti izbor posrednika, odnosno dobavljaca te izvrSiti selekciju glede Sirine 1 dubine
nabavnih kanala.

Konkretna tehnicko-tehnoloSka rjeSenja bitno utjecu na utroske materijalnih inputa. UtroSci su
po pravilu propisani normativima, tj. koli¢inom sirovina, materijala 1 rada po jedinici
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proizvoda i usluga47. Normativi nam pomazu da izraCunamo potrebnu koli¢inu materijalnih
inputa u odredenom vremenskom razdoblju (tjedan, mjesec, godinu). Naime, ako normative
(No) pomnozimo sa planiranom koli¢inom proizvoda ili usluga (g) za odredeno razdoblje
dobit ¢emo ukupnu potrosnju svakog inputa (Q).

0= Noxgq
gdje je:
O = ukupna potrosnja odredenog inputa
No = normativi utroska po jedinici proizvoda ili usluge
q = planirana kolicina proizvoda ili usluga
Ako ukupne koli¢ine pojedinog inputa (Q), zatim, pomnozimo s njemu pripadajuéim
nabavnim cijenama (v), dobit ¢e se proracun ukupnih troskova (Uz) u financijskom dijelu

projekta.

Ut=0xv
gdje je:

Ut = proracun ukupnih troskova za input
v = nabavna cijena inputa

Tablica 9: Projekcija potrebitih materijalnih inputa poduzetnickog projekta

R.b. MATERIJALNI INPUTI Kolicina Jedini¢na Ukupno
(u kom., kg, lit. i dr.) cijena

Sl |WIN|—
z|m|o|o|m|>

UKUPNO

7.2. TEHNICKI ASPEKTI PROJEKTA

Na temelju odabrane tehnologije razraduju se i1 usvajaju konkretna tehnicka rjesenja, pri cemu
se ponajprije misli na gradevinski objekt s pripadaju¢im instalacijama te pomoc¢nom
opremom, osim tehnoloSke opreme koja je u izravnoj funkciji procesa proizvodnje. Odabrana
tehnicka rjeSenja detaljno se razraduju u tzv. tehnickoj dokumentaciji (krac¢e: TD). Postupak
razrade TD temelji se na odredenim tehni¢kim znanjima 1 propisima, koji vaze za pojedine
vrste objekata, a ukljucuju crteze, situacije, proracune, ateste, svjedodzbe, opise i dr. TD se
sastoji od: idejnih studija i rjeSenja, idejnih, glavnih 1 izvedbenih projekata. Sastavni dio TD
su i troSkovnici, koji detaljno opisuju pojedinacne radove (primjerice: iskope, armirano-
betonske radove, obrtnicke, instalacijske i druge radove), koli¢ine (u komadima, kubnim

47 Zani¢, V. & suradnici: op.cit., str. 56.
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metrima, ¢etvornim metrima, profilima i dr.) te jedini¢nim cijenama za svaku pojedinac¢nu
stavku. TroSkovnici sa jedini¢nim cijenama ¢ine ponudbenu dokumentaciju koju sastavlja
(nudi) potencijalni izvodac, a pomaZzu investitoru da izmedu viSe ponuda (po pravilu najmanje
tri) izabere najpovoljnijeg izvodaca.

Sto je TD detaljnije i kvalitetnije razradena to se smanjuje rizik lose procjene troskova radova,
opreme i materijala. Taj je rizik najveci u izradi dokumentacije za predinvesticijsku studiju, a
najmanji u izvedbenoj dokumentaciji za gradenje poslovnog objekta, iako se ni tada ne zna
konacni troSkovi projekta. Drugim rije¢ima, konacni troskovi projekta se ne znaju ni nakon
izbora izvodaca i1 ugovaranja radova. Mnogi se investitori, prigodom potpisivanja ugovora o
izvodenju radova, zaSti¢uju klauzulom "klju¢ u ruke". Klauzula "klju¢ u ruke" znaci da
izvoda¢ preuzima potpunu odgovornost i rizik za zavrSetak cjelokupnog projekta u
odredenom roku i za ugovorenu cijenu (vrijednost radova).

Za razliku od klauzule "klju¢ u ruke", drugi najces¢i model ugovaranja radova temelji se na
"gradevinskoj knjizi". Naime, prigodom ugovaranja posla kao kriterij za obracun radova
uzima se gradevinska knjiga (dnevnik u koji se upisuju stvarno izvedeni radovi). U slucaju
ugovaranja radova temeljem "gradevinske knjige" odgovornost za izvodenje radova u roku i u
okviru planiranih sredstava preuzima investitor i njegov nadzorni organ (inzenjer).

U svakom slucaju, konac¢ni troSkovi projekta znaju se tek nakon izrade kona¢nog obracuna i
primopredaje objekta.

7.3. TROSKOVNIK RADOVA I OPREME

Ovaj dio rada obuhvaa tocno navodenje - specificiranje materijalnih 1 nematerijalnih
troSkova projekta. Prigodom pisanja ovog dijela projekta vazno je znati da izradi
poduzetni¢kog projekta prethodi izrada tzv. tehnicke dokumentacije te tehnoloSkog projekta.
Nema gradnje poslovnog objekta niti kupnje opreme bez tehnicke dokumentacije (krace: TD).
TD se sastoji od idejnog 1 glavnog projekta te troskovnika s to¢nim opisom planiranih radova
1 koli¢ina. Tehnoloski projekt sadrzi precizan opis tehnoloskog postupanja sa specificiranjem
potrebite opreme. Navedena dokumentacija nam pomaZe da priblizno to¢no navedemo
troSkovnik radova 1 opreme. Egzaktan troSkovnik radova i opreme mozemo utvrditi tek nakon
prikupljanja ponuda izvodaca radova ili isporucitelja opreme. Naime, prije pocetka realizacije
projekta prikupit ¢emo (najmanje tri) ponude potencijalnih izvodaca i isporucitelja nakon cega
slijedi izbor najpovoljnijeg izvodaca.

U nastavku smo specificirali materijalne i nematerijalne troskove projekta. Pod materijalnim
troSkovima predmnijevamo troskove kupnje poljoprivrednog ili gradevinskog zemljista,
nabavu osnovnog stada ili trajnih nasada, troskove gradnje, adaptacije ili rekonstrukcije
poslovnog objekta, troSkove opremanja (kupnje strojeva i druge opreme), nabave alata,
pogonskog ili uredskog inventara, pokudéstva i transportnih sredstava te sitnog inventara. Pod
nematerijalnim troSkovima predmnijevalo osnivacke izdatke, izdatke za istrazivanje i razvoj,
ulaganje za patente, licence, koncesije, zaStitni znak, goodwill, projektiranje, troskove
ishodenja gradevinske dozvole 1 sl.
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Tablica 10: TroSkovnik radova i opreme

(u kunama)
R.B. STAVKE ULAGANJA VISINA ULAGANJA*
1.1. | Poljoprivredno zemljiSte
1.2. | Osnovno stado
1.3. | Trajni nasadi
1.4. | Poljoprivredni strojevi i mehanizacija
1.5. | Gradevinsko zemljiSte
1.6. | Zemljani radovi
1.7. | Betonski, armiracki i zidarski radovi
1.8. | Obrtnicki radovi
1.9. | Instalacijski radovi
1.10. | Postrojenja, strojevi i oprema
1.11. | Alati, pogonski i uredski inventar
1.12. | Transportna sredstva
1.13. | Poslovni prostori (proizvodni pogoni i uredi)
1.17. | Nematerijalna ulaganja

UKUPNO
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8. LOKACIJA PROJEKTA

U ovom dijelu projekta potrebno je opisali uzu (mikro) i Siru (makro) lokaciju projekta, te
opisati ukratko korake do ishodenja gradevinske, odnosno uporabne dozvole.

8.1. UZA LOKACIJA

UZa (mikro) lokacija - odnosi se na podrucje na koje se smjeSta konkretni poduzetnicki
projekt. Ona se odnosi na ulicu, kvart, dio grada ili naselja. U opisu lokacije znacajno je
opisati njezine prednosti 1 nedostatke glede konkurencije ili pak njezinu infrastrukturnu
opremljenost (prikljuak na prometnice, vodovod 1 kanalizaciju, elektricnu i telefonsku
mrezu). U svakom sluc€aju izbor lokacije utjece na visinu troskova, a time i na konkurentnost
tvrtke. Po M. Porteru lokacije se razlikuju po prevladavaju¢im troskovima rada,
menadzmenta, znanstvenog osoblja, sirovina, energije i drugih ¢imbenika*®. Osobito vaznim
za izbor lokacije drzimo fizicku udaljenost dobavljaca ili, pak, potroSackih centara i sl.
Nadalje vazno je analizirati cijenu poslovnog prostora ili najamnine koja opterecuje
poslovanje itd.

8.2. SIRA LOKACIJA

Sira (makro) lokacija - odnosi se na Sire gradsko podrudje, regiju, drzavu, susjedne ili
udaljene zemlje na koje kanimo plasirati naSe proizvode ili usluge. Primjerice ako imamo
pekarski obrt Sira lokacija moze obuhvatiti nekoliko susjednih ulica ili pak kvart, puno rjede
¢itavo naselje. S druge, pak, strane ako se kanimo baviti agencijskim poslovima potrebno je
definirati Sire podrucje u zemlji ili inozemstvu na koje kanimo plasirati — prodavati turisticke
kapacitete.

Medutim, prigodom izbora lokacije uze ili Sire vazno je znati da je svaka intervencija u
prostoru podloZzna odredbama Zakona o prostornom uredenju i gradnji (Narodne novine
76/07). Drugim rije¢ima bez provjere prostorne dokumentacije nije moguce zapoceti bilo
kakovu intervenciju u prostoru, pa tako ni poduzetni¢ku aktivnost. Prostor koji nas okruzuje
dijeli se prema namjeni na poljoprivredno zemljiSte, Sume, naselja (gradove i ruralna naselja),
more, rijeke, jezera, planine i druge krajobrazne vrijednosti. Gospodarenje prostorom, njegova
zaStita, ocuvanje graditeljskog nasljeda te krajobraznih vrijednosti postaju obvezujuce kako za
sadasnje tako 1 buduce narastaje, aktualne i potencijalne investitore. Nepoznavanje propisa o
prostornom uredenju moze investitoru-poduzetniku stvoriti dodatne teskoce, a ponekad
dovesti u pitanje realizaciju samoga poduzetnickog poduhvata. U nastavku smo opisali kako
do¢i do gradevinske dozvole?

8.3. KAKO DO GRADEVINSKE DOZVOLE?

Svaki zahvat u prostoru provodi se u skladu s dokumentima prostornog uredenja i
lokacijskom dozvolom. Drugim rije€ima, prije nego li se odlucite za izgradnju poslovnog

* porter, Michael: Konkurentska prednost, Masmedia, Zagreb, 2008., str. 92.
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objekta, odnosno kupnju gradevinske parcele potrebno je u uredu Zupanije ili grada
nadleznom za prostorno uredenje provjeriti namjenu zone u kojoj se planira gradnja objekta.
To u principu moZe biti poslovna zona, zona mjeSovite namjene, turisticka zona, stambena
zona i zona druge namjene. Ako ste dobili pozitivan odgovor i vasa gradevinska Cestica se
nalazi unutar zone poslovne namjene ili mjeSovite namjene moZete krenuti dalje. U drugom
koraku potrebno je angazirati ovlastenog arhitektu koji ¢e vam izraditi idejno rjeSenje, a zatim
1 idejni projekt. Nakon toga slijedi postupak ishodenja lokacijske dozvole.

8.3.1. Lokacijska dozvola

Lokacijska dozvola upravni je akt koji izdaje nadlezno tijelo za prostorno uredenje u Zupaniji,
odnosno op¢ini. U nacelu, lokacijska dozvola se izdaje za sve gradevine osim za zgrade ¢ija
gradevinska (bruto) povrSina nije veéa od 400 m, zgrade za obavljanje iskljucivo
poljoprivrednih djelatnosti ¢ija gradevinska (bruto) povrSina nije ve¢a od 600 m 1 jednostavne
gradevine

U lokacijskoj dozvoli, ovisno o vrsti zahvata u prostoru odreduju se: oblik 1 veli¢ina gradevne
Cestice, odnosno obuhvat zahvata u prostoru; namjena, veli¢ina i gradevinska (bruto) povrsina
gradevine s brojem funkcionalnih jedinica; smjestaj jedne ili viSe gradevina na gradevnoj
Cestici, odnosno unutar obuhvata zahvata u prostoru prikazan na odgovarajucoj posebnoj
geodetskoj podlozi; uvjeti za oblikovanje gradevine; uvjeti za nesmetani pristup, kretanje,
boravak 1 rad osoba smanjene pokretljivosti; uvjeti za uredenje gradevne Cestice, osobito
zelenih i1 parkiraliSnih povrSina; nacin i uvjeti priklju¢enja gradevne Cestice, odnosno
gradevine na prometnu povrsinu, komunalnu i drugu infrastrukturu; mjere zastite okolisa,
odnosno uvjeti zaStite prirode utvrdeni procjenom utjecaja na okoli§, odnosno ocjenom
prihvatljivosti zahvata za prirodu i dokumentacijom prema posebnim propisima, odnosno
nacin sprjecavanja nepovoljna utjecaja na okoli$ i dr.

Zahtjevu za izdavanje lokacijske dozvole prilaze se: izvod iz katastarskoga plana, odnosno
njegova preslika; tri primjerka idejnog projekta ¢ija je situacija prikazana na odgovarajucoj
posebnoj geodetskoj podlozi; izjavu projektanta da je idejni projekt izraden u skladu s
dokumentom prostornog uredenja na temelju kojeg se izdaje lokacijska dozvola; pisano
izvjes¢e 1 potvrdu o nostrifikaciji idejnog projekta ako je projekt izraden prema stranim
propisima te dokaz je podnositelj zahtjeva vlasnik gradevinske parcele.

8.3.2. Sudionici u gradnji

Sudionici u gradnji jesu: 1) investitor, 2) projektant, 3) revident, 4) izvodac i 5) nadzorni
inZenjer.

- Investitor - je pravna ili fizicka osoba u ¢ije ime se gradi gradevina.

- Projektant - je fizicka osoba koja prema posebnom zakonu ima pravo uporabe
strukovnog naziva ovlaSteni arhitekt ili ovlaSteni inZenjer. Ako u projektiranju
sudjeluje vise projektanata, za cjelovitost i medusobnu uskladenost projekata
odgovoran je glavni projektant. Glavnog projektanta odreduje investitor.

- Revident - je fiziCka osoba ovlastena za kontrolu projekata. Revident ne moze obaviti
kontrolu projekta u ¢ijoj je izradi u cijelosti ili djelomi¢no sudjelovao ili ako je taj
projekt u cijelosti ili djelomi¢no izraden ili nostrificiran u pravnoj osobi u kojoj je
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zaposlen. Revident je odgovoran da projekt ili dio projekta za koji je proveo kontrolu i
dao pozitivno izvjes¢e udovoljava zakonskim propisima.

- Izvodaé - je osoba koja gradi ili izvodi pojedine radove na gradevini. Graditi ili
izvoditi pojedine radove na gradevini moze osoba koja ispunjava uvjete za obavljanje
djelatnosti gradenja prema posebnom zakonu. Izvoda¢ imenuje inZenjera gradilista,
odnosno voditelja radova u svojstvu odgovorne osobe koja vodi gradenje, odnosno
pojedine radove.

- Nadzorni inZenjer - je fiziCka osoba koja prema posebnom zakonu ima pravo uporabe
strukovnog naziva ovlasteni arhitekt ili ovlasteni inZenjer i provodi u ime investitora
stru¢ni nadzor gradenja ako za to ispunjava uvjete gradenja prema posebnom zakonu i
propisima donesenim na temelju tog zakona. Nadzorni inZenjer ne moze biti
zaposlenik osobe koja je izvodac radova na istoj gradevini.

8.3.3. Vrsta (gradevinskih) projekata

Projekti se razvrstavaju prema namjeni i razini razrade na: 1) idejni projekt u mjerilu 1: 200,
2) glavni projekt u mjerilu 1: 100 1 3) izvedbeni projekt u mjerilu 1: 50.

Idejni projekt - je sastavni dio lokacijske dozvole u skladu s kojom se izdaje gradevinska
dozvola, a sadrzi i idejno-tehni¢ko-tehnolosko rjeSenje u skladu s objedinjenim uvjetima
zaStite okolisa te druge nacrte i dokumente ako su oni znac¢ajni za izradu glavnog projekta.
Glavni projekt - je skup medusobno uskladenih projekata kojima se daje tehnicko rjeSenje
gradevine i dokazuje ispunjavanje bitnih zahtjeva za gradevinu, kao i drugih zahtjeva prema
ovom Zakonu i posebnih propisa te tehnickih specifikacija. Glavni projekt ne smije u pogledu
lokacijskih uvjeta biti u suprotnosti s idejnim projektom. Glavni projekt ovisno o vrsti
gradevine odnosno radova, sadrzi:

— arhitektonski projekt,

— gradevinski projekt,

— elektrotehnicki projekt,

— strojarski projekt,

— troskovnik projektiranih radova.

Izvedbenim projektom - razraduje se tehnicko rjeSenje dano glavnim projektom. Izvedbeni
projekt mora biti izraden u skladu s glavnim projektom. Na temelju izvedbenog projekta gradi
se gradevina, osim u slucaju gradenja zgrade ¢ija gradevinska (bruto) povr$ina nije veca od
400 m, zgrade za obavljanje isklju¢ivo poljoprivrednih djelatnosti ¢ija gradevinska (bruto)
povrsina nije veca od 600 m i jednostavnih gradevina.

8.3.4. Gradevinska dozvola

Gradevinska dozvola je upravni akt koji se izdaje nadleZzno tijelo za prostorno uredenje u
Zupaniji, odnosno op¢ini, na temelju kojega se moze pristupiti gradenju. Za objekte cija
gradevinska (bruto) povrSina nije vea od 400 m i objekti za obavljanje iskljucivo
poljoprivrednih djelatnosti ¢ija gradevinska (bruto) povrSina nije veéa od 600 m, moze se
pristupiti na temelju pravomoc¢nog rjeSenja o uvjetima gradenja. Drugim rijeCima, za
navedene objekte nije potrebna gradevinska dozvola. Za izgradnju svi ostalih objekata
potrebna je pravomocna gradevinska dozvola. Zahtjev za izdavanje gradevinske dozvole u
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pisanom obliku podnosi investitor. Zahtjevu za izdavanje gradevinske dozvole investitor

prilaze:

tri primjerka glavnog projekta s uvezanom preslikom teksta konacne lokacijske
dozvole 1 posebnim uvjetima koji su sastavni dio lokacijske dozvole,

pisano izvjesce o kontroli glavnog projekta,

pisano izvjes¢e 1 potvrdu o nostrifikaciji, ako je projekt izraden prema stranim
propisima,

elaborate o geotehnickim i drugim istraznim radovima te tehnoloske, prometne i druge
elaborate ako su podaci iz tih elaborata posluzili za izradu glavnog projekta,
parcelacijski elaborat ovjeren od tijela nadleznog za drzavnu izmjeru i katastar
nekretnina i1 uz potvrdu Ministarstva koje je izdalo lokacijsku dozvolu, o uskladenosti
s lokacijskim uvjetima za oblik i veli¢inu nove gradevne cestice,

dokaz da ima pravo graditi na gradevnoj Cestici, unutar obuhvata zahvata u prostoru,
odnosno na postojecoj gradevini.

8.3.5. Uporabna dozvola

Uporabnu dozvolu izdaje nadleZzno upravno tijelo za izgradenu gradevinu za koju je izdalo
potvrdu glavnog projekta. Zahtjev za izdavanje uporabne dozvole podnosi investitor, odnosno

vlasnik

gradevine. Zahtjevu za izdavanje uporabne dozvole investitor odnosno vlasnik

gradevine prilaze:

presliku konacne gradevinske dozvole odnosno potvrdu glavnog projekta,
podatke o sudionicima u gradnji,

pisanu izjavu izvodaca o izvedenim radovima i uvjetima odrzavanja gradevine,
zavr$no izvjesS¢e nadzornog inzenjera o izvedbi gradevine.

Nadlezno upravno tijelo duzno je u roku od Sezdeset, odnosno trideset dana, od dana primitka
urednog zahtjeva za izdavanje uporabne dozvole obaviti tehnicki pregled gradevine. Tehnicki
pregled obavlja povjerenstvo koje osniva nadlezno upravno tijelo.

Nadlezno upravno tijelo ¢e izdati uporabnu dozvolu za izgradenu gradevinu u roku od trideset
dana od obavljenoga tehni¢kog pregleda ako je povjerenstvo za tehnicki pregled dalo
miSljenje da se ta gradevine moze koristiti.
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9. MANAGEMENT

U ovom dijelu projekta opisuje se pravni oblik tvrtke, osoba ovlaStena za zastupanje drustva,
oblik odgovornosti, vlasnicka struktura te slijedece:

- tko ¢ini management, kratki zivotopis glavnih managera,

- opis nac¢ina upravljanja u drustvu (posljedice odlaska pojedinih managera na stabilnost
poslovanja),

- organizacijska shema drustva,

- broj zaposlenih, ima li drustvo viSak/manjak zaposlenika, kvalifikacijska struktura
zaposlenih,

- kakav profil ljudskih potencijala nedostaje u drustvu,

- plan zaposljavanja i ulaganja u edukaciju ljudskih resursa,

- koliki je godisnji ukupan trosak zaposlenika te prosjecne bruto place.

9.1. PROJEKCIJA ZAPOSLENIH I NJTIHOVA KVALIFIKACIJSKA STRUKTURA

Tablica 11: Broj i kvalifikacijska struktura zaposlenih

NAZIV RADNOGA KVALIFIKACIJSKA BROJ
MJESTA STRUKTURA ZAPOSLENIH
UKUPNO

9.2. PROJEKCIJA BRUTO-PLACA

Bruto-plade izravan su troSak zaposlenih radnika, pa se ¢esto nazivaju cijenom radne snage.
Prigodom planiranja bruto-placa potrebno je voditi o broju =zaposlenih, njihovoj
kvalifikacijskoj strukturi te iznosu mjesecne plaée po zaposlenom. Za kalkuliranje mjesecne
place po zaposlenom obi¢no se uzimaju prosjecne plaée po zaposlenom u odredenom sektoru.
Nize place od prosjecnih pla¢a u nekom sektoru nisu pozeljne jer nisu stimulativne i dovode
do fluktuacije (osipanja) radne snage.

Prigodom obra¢una bruto-placa, osim broja radnika i njihove kvalifikacijske strukture,
potrebno je voditi raCuna o neto-pla¢ama (dijelu place koji se isplacuje radnicima), o visini
poreza i doprinosa na neto place te eventualnim drugim izdacima koja optere¢uju bruto
primanja radnika. Obracun bruto placa predocit cemo pomocu slijedeceg obrasca:
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t

\ A
BP = ;(NPW xky xm, ) x (1+00) + OF,

gdje su:

BP = bruto-place

NP = neto-place

k = broj radnika

m = broj mjeseci u godini

s' = stopa poreza i doprinosa na neto-placu

OP = ostala primanja putem place, ako ih ima

i = radnici prema kvalifikacijskoj strukturi, ai =1,2....r
n = razdoblje u vijeku projekta, an =1,2....t.

Za prakti¢ni izracun bruto-placa vazno je znati da porezi i doprinosi te druga izdvajanja na
neto-place iznose cca 63%, Sto znaci da se iznos neto plac¢a mnozi sa koeficijentom 1,63.

Tablica 12: Ukupna primanja zaposlenih
(u kunama)
R.B. OPIS VISINA PRIMANJA
Broj uposlenih
Neto mjeseéne place
Bruto mjesecne place (red.br. 2 x koef. 1,63)
UKUPNO (red.br.1. x red.br.3 x 12 mj.)

bl Bad il fan
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9. MARKETING

Marketinski splet aktivnosti ili kra¢e marketinski program sacinjen je na temelju informacija
dobivenih trzi$nim istraZivanjem. Stalno pracenje i istraZivanje trZista, te kontrola 1 nadziranje
trziSnih ucinaka jedna je od odrednica marketinSkih aktivnosti tvrtke. Temeljni je cilj tvrtke
zadovoljan kupac - potroSac. To se postize stalnim unapredivanjem kvalitete roba ili usluga,
konkurentnim cijenama, izborom optimalnih prodajnih (distribucijskih) kanala te izborom
adekvatnog promocijskog programa. Svaka od navedenih aktivnosti mora biti brizljivo
odabrana.

Zakljuéno, dobro razvijena 1 postavljena strategija marketinga mora imati sljedece

karakteristike:*

1. Odluku o svrsi poslovanja poduzeca ili barem strateSke namjere koje poduzece Zeli
ostvariti, §to uz ostale aktivnosti i definiranje proizvoda, odnosno trziSta odreduje
Sto je poslovanje poduzeca danas, a Sto ¢e biti u buduénosti.

2. Ciljeve koji ¢e specificirati §to ¢e, koliko 1 u kojem vremenu poduzece realizirati u
odnosu na vazne aktivnosti poslovanja kao $to su: rast volumena prodaje, profita u
odredenom vremenu za svako poslovanje i proizvod/trziSte te za cjelokupno
poduzece.

3. Strategija treba specificirati resurse, odnosno nacine kako ih posti¢i 1 kako
raspodijeliti  na cjelokupno poslovanje, odnosno poslovanje pojedinih
proizvoda/trzista te ostalih funkcionalnih cjelina.

4. Vjerojatno najvazniji dio svake strategije jest analiza snaga poduzeca u odnosu
na konkurenciju kako bi se mogle razviti odrzive konkurentske prednosti u odnosu
na postojece 1 buduce suparnike.

5. Ako se sve prethodne karakteristike nadopunjuju i pojacavaju dolazi do
sinergije, Sto poboljSava efektivnost i u¢inkovitost cjelokupnog poslovanja.

Proucavanje malih poduzeéa brojne je teoreticare i1 prakticare dovelo do zakljucka kako je
klasi¢ni masovni marketing neprimjenjiv u ovom sektoru gospodarstva §to dovodi do razvitka
nove, alternativne, filozofije poznate kao poduzetnicki marketing.50 Ipak, koncept
alternativnog marketinskog stila ne bi se trebao interpretirati kao preporuka poduzetnicima da
odbace sve aspekte klasicnog strateskog marketinskog razmisljanja.

U situacijama gdje potrosaci traze standardizirana dobra (primjerice namirnice) vjerojatno je
da ¢e mnogi osnovni principi marketinga razvijanog za velike multinacionalne kompanije i
ovdje vrijediti. Stoga, preporu¢uju Chaston i Mangles®', valja usvojiti filozofiju fleksibilnog
pristupa u kojem ¢e menadzment malog poduzeca prvo uociti prirodu kupaca, a tek potom
izabrati marketinski stil koji je najprikladniji danim okolnostima.

* Renko, Nataga: op.cit., str. 17.-18.

% Eng. Entrepreneurial Marketing, vidjeti radove Chastona i Manglesa (2002.) i Bjerka i Hultmana (2002.).
Pored toga, termin koji se takoder rabi u literaturi kao integracija poduzetnickih akcija trazenja poslovnih prilika
i strateskih akcija iznalaZzenja i razvoja konkurentskih prednosti je Stratesko poduzetnistvo, vidjeti radove
Tipurica (2002. i novije) i Kolakovi¢a (2006.)

>! Chaston, Ian i Mangles, Terry: Small Business Marketing Management, Palgrave, New York, 2002., str. 17.
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Karakteristike poduzetni¢kog marketinga, odnosno ¢imbenike o kojima ovisi rezultirajuca
marketinika strategija malog poduzeca, pojasnio je Carson (et al.)**:

e stupanj razvoja poduzeca: mlado poduzece primjenjivat ¢e jednostavne marketinSke
alate, dok s vremenom kako firma sazrijeva, sazrijevaju i marketinski alati koje
primjenjuje;

e ogranienja u ciljevima 1 aktivnostima: zbog ograni¢enja veliine i1 resursa mala
poduze¢a ogranicena su u koli¢ini 1 vrsti marketinskih aktivnosti koje mogu
primjenjivati;

¢ neformalnost: nepostojanje formalne organizacijske strukture niti formalnog sustava
komunikacije u marketinskom odluc¢ivanju;

e jednostavnost 1 slucajnost: utjecaj poduzetnika rezultira ad hoc odlu¢ivanjem u odnosu
na formalni marketing;

e reaktivnost u odnosu na konkurenciju: zbog nemoguénosti znacajnijeg utjecaja malo
poduzece cesce reagira nakon poteza konkurenata nego prije njih;

e uocavanje prilika: brze reakcije, promjena kretanja, uvodenje novih koncepata i sli¢no,
kada se uoce nove prilike na trzistu te

e kratkoroCnost: iz svih navedenih razloga mali poduzetnici obi¢no ne razvijaju
dugoro¢ne marketinske planove pa su im tako i marketinske odluke kratkoro¢ne.

Unato¢ nedostacima 1 ogranic¢enjima malih 1 srednjih poduzeca, postoje karakteristike koje im
osiguravaju odredene marketinske prednosti, primjerice: blizak odnos s kupcima,
personalizirana ponuda, odanost zaposlenih, brza isporuka, fleksibilnost, brzo donoSenje
odluka, intimna znanja o kupcima te lokalna marketinska znanja koja omogucuju veci utjecaj
na lokalnom trzistu. Izazov za poduzetnika predstavlja razmatranje tih prednosti kako bi
stvorio prilike za prete¢i konkurenciju. Tako se poduzetnicki orijentirano malo poduzece
moze koncentrirati na kljune potrosace i najbolje marketinSke prilike na kljuénim trziSnim
segmentima kroz pozicioniranje svojih snaga naspram slabosti konkurenata ili, drugim
rijeima, malo poduzece mora strateski razmisljati i odlucivati.

Temeljni zahtjev koji mora ispuniti marketinska strategija poduzeca, u oblikovanju ukupnih
marketinSkih aktivnosti, mogao bi se sazeti kroz njezinu sposobnost suc¢eljavanja i nadilazenja
marketinSkih strategija suparnika ostvarujuéi, pri tom, odrzivu konkurentsku prednost.
Sukladno tome, razvoj i oblikovanje odgovarajuée marketinSke strategije promatra se kao
proces od nekoliko temeljnih faza, ilustriranih donjom slikom.

Uvazavajuéi Renko, Deli¢ i Skrti¢™, Getiri faze koje predstavljaju temeljne inpute za
razvijanje strategije marketinga jesu:

analiza vanjskih ¢imbenika,

analiza unutarnjih ¢imbenika,

oblikovanje optimalne strategije marketinga te
planiranje, uvodenje i kontrola strategije marketinga.

Eal e e

52 Carson, David & suradnici: op.cit., str. 155.

>3 Carson, David & suradnici: op.cit., str. 224.

> Renko, Nataga; Deli¢, Sanda i Skrti¢, Marica: Benchmarking u strategiji marketinga, Mate, Zagreb, 1999., str.
134.
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Slika 5: Proces razvijanja i oblikovanja strategije marketinga

ANALIZA VANJSKIH CIMBENIKA ANALIZA UNUTARNJIH CIMBENIKA
e analiza potrosaca e analiza financijskih karakteristika
e analiza konkurencije poslovanja poduzeca
e analiza trziSta e analiza nefinancijskih karakteristika
e analiza okruzja poslovanja poduzeca
e odredivanje strateskih opcija

SWOT ANALIZA

ags

[ZBOR OPTIMALNE
STRATEGIJE MARKETINGA

gs

PLANIRANJE, UVODENIE I
KONTROLA
STRATEGIJE MARKETINGA

Izvor: Prilagodeno prema: Renko, Natasa; Deli¢, Sanda i Skrti¢, Marica: Benchmarking u strategiji
marketinga, Mate, Zagreb, 1999., str. 136.

Temeljne odrednice marketinske strategije operacionaliziraju se kroz poseban marketinskih
plan, ¢ije smo glavne sastavnice (4P) predocili u nastavku ovoga poglavlja.

A. Proizvod ili usluga - Nastanak ili generiranje novoga proizvoda ili usluge prolazi kroz
osam karakteristicnih koraka, koji se sastoje od: 1) generiranja ideja, 2) selekcije ideja, 3)
razvoja koncepcije 1 testiranja, 4) razvoja marketinske strategije, 5) poslovne analize, 6)
razvoja proizvoda, 7) testiranja trziSta 1 8) komercijalizacije. Svaki od navedenih koraka je
vazan, pa ipak, osobito vaznim drzimo fazu komercijalizacije ili izlaska proizvoda/usluge na
trziste. To je zapravo trenutak istine 1 pocetak tzv. zivotnoga vijeka proizvoda/usluga.

U fazi komercijalizacije osobito je vazno odgovoriti na sljedece upite:
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Kada lansirati na$ proizvod/uslugu na trziste?
Gdje lansirati nas$ proizvod ili uslugu?

Tko su nasi potencijalni kupci?

Kako uvesti-lansirati na$ proizvod/uslugu?

No, prije nego li se neki proizvod ili usluga lansira na trziSte osobito je vazno diferencirati
proizvod ili uslugu u odnosu na konkurente. Prema P. Kotleru diferencijacija proizvoda ili
usluge moze se temeljiti na:

» fizickim razlikama (obiljezja, performanse, udobnost, izdrzljivost, pouzdanost, dizajn,
stil, ambalaza),

* razlikama u dostupnosti (dostupnost u trgovinama, putem telefona, poste, faksa,
Interneta),

» razlikama u uslugama (isporuka, instaliranje, obuc¢avanje, savjetovanje, odrzavanje,
popravak),

» razlikama u cijeni (od vrlo visokih do vrlo niskih cijena),

* razlikama u imidzu (simboli, atmosfera, dogadaji, mediji).

Ako smo uspjesno diferencirali proizvod ili uslugu preostaje nam procijeniti trzisni udjel
konkretnoga proizvoda ili usluge na konkretnom trzistu. Odgovor na postavljenu zada¢u moze
nam pruZiti istrazivanje trZista.

B. Formiranje i politika cijena. Prigodom formiranja cijena moguce je odabrati jednu od
mogucih cjenovnih strategija: na temelju troskova uvecanih za dobit, na temelju ponude 1
potraznje, na temelju cijena konkurenata, na temelju pracenja cijena lidera, na temelju
percipirane cijene, na temelju psiholoskih ¢imbenika (o€ekivanja). Medutim, bez obzira na
izbor konkretne cjenovne strategije, ponuda i potraznja za nasim proizvodom ima kljuc¢nu
ulogu.

C. Prodajni (distribucijski) kanali. Prodaja se obavlja putem vlastite ili tude prodajne mreze,
odnosno razli¢itih distribucijskih kanala. Prigodom izbora distribucijskih kanala poduzetnik
mora voditi ratuna o postavljenim prodajnim ciljevima, obiljezjima proizvoda ili usluge,
specificnostima konkretnoga prodajnoga trzista, zahtjevima 1 navikama potrosaca i dr. Ovisno
o izboru izmedu viSe opcija distribucijski kanali mogu biti pli¢i ili dublji, viSe ili manje
intenzivni. Poduzetnicima stoje na raspolaganju tri karakteristicna oblika (strategije)
distribucije te ¢etvrti oblik kao kombinacija prethodna tri oblika:

1) Intenzivna distribucija (slucaj kada se koriste svi raspoloZzivi prodajni posrednici i
objekti na svim ciljanim trziStima i trziSnim segmentima);

2) Selektivna distribucija (slucaj kada se koristi samo nekoliko odabranih posrednika 1
objekata na pojedinim odabranim-ciljnim trziStima);

3) Iskljuciva distribucija (slucaj kada se koristi samo jedan iskljucivi posrednik ili objekt
za pojedina ciljna trzista ili ciljne segmente) te

4) Kombinirana distribucija (slucaj kada se koristi kombinacija gore predoc¢ena tri oblika
distribucije).

Opisani distribucijski kanali prodaje mogu se predocili tabli¢no kako slijedi:
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Tablica 13: Distribucijski kanali

KANALI IZRAVNA | PRODAJAPUTEM | PRODAJAPUTEM | PRODAJA | INTERNET KRAJINJI
DISTRIBUCIJE | PRODAJA | MALOPRODAJE VELEPRODAJE PUTEM PRODAJA | POTROSAC
AGENATA

Prva varijanta
Druga varijanta
Treca varijanta

Cetvrta varijanta

Peta varijanta

Fizic¢ka distribucija, odnosno prijevoz robe od proizvodaca do skladista (vele)trgovca ili pak
prijevoz proizvoda do krajnjeg potrosata moze se obavljati vlastitim vozilima ili se koriste
usluge specijaliziranih prijevoznika i Speditera.

D. Promocijski program. Osobitu pozornost treba posvetiti izradi primjerenoga promocijskog
programa. U temeljne promocijske aktivnosti spadaju: ekonomska propaganda, osobna
prodaja ili direktni marketing, pospjesSenje prodaje, ekonomski publicitet i odnosi s javnoscu.
Osim temeljnih promocijskih aktivnosti potrebno je razraditi i grani¢ne promocijske
aktivnosti, u koje spadaju: usluge potrosaima, dizajn proizvoda ili usluge, pakiranje i
ambalaza, promocijske konstante, sponzorstva ili donatorstva te usmena promidzba. Osobitu
pozornost treba posvetiti promocijskim konstantama, u koje spadaju: naziv tvrtke, zastitni
znak, ime (marka) proizvoda, ku¢na boja te promocijski stil.

U suvremenom i zahtjevnom poslovnom okruzZenju poduzetnika neizostavno je spomenuti i
SWOT analizu, koja je sastavni je dio gotovo svakog sustavnog procesa osmisSljavanja
marketinSke strategije, odnosno postavljanja marketinskih ciljeva te odredivanja buduceg
smjera kretanja bilo koje organizacije. Jednostavnije receno, koriStenjem SWOT analize
anticipira se buduénost, smanjuje rizik te osigurava profitabilno poslovanje. Naziv za SWOT
analizu dolazi od prvih slova engleskih rijeci Strenghts, Weaknesses, Opportunities 1 Threats
Sto na hrvatskom jeziku predstavlja snage, slabosti, prilike (povoljne trzisne prilike ili nove
mogucnosti zarade) i prijetnje (trziSne smetnje ili prepreke).

Dakle, SWOT analiza predstavlja sustavnu evaluaciju organizacijskih snaga i slabosti te
izvanjskih prilika i prijetnji, kako bi se razvila odgovarajuéa marketinika strategija.”> Kako bi
ispunilo svoju misiju, poduzece se mora osloniti na svoje klju¢ne snage, prevladati ili ublaziti
najvece slabosti te izbjeé¢i znalajne prijetnje i iskoristiti prilike koje najvise obecavaju.’
Drugim rije¢ima, SWOT analiza omogucava menadzeru usredotociti se na strategiju koja
koristi prilike i snage organizacije te istodobno izbjegava slabosti i prijetnje njezinu uspjehu.””’

Unato¢ ¢injenici §to je SWOT analiza u strateSkom upravljanju prisutna desetlje¢ima, njezina
je vaznost u oblikovanju pravilne strategije marketinga i dalje velika i to prvenstveno
zahvaljujuéi €injenici §to je usmjerena prema:

> Churchill, A. Gilbert Jr. i Peter, J. Paul: Marketing — Creating Value for Customers, Irwin & Austen Press,
Burr Ridge, 1995, str. 128.

%% Etzel, J. Michael; Walker, J. Bruce i Stanton, J. William: Marketing, 12" Ed., McGraw-Hill / Irwin, New
York, 2001., str. 583.

*7 Perreault, D. William Jr. i McCarthy, E. Jerome: Essentials of Marketing — A Global-Managerial Approach, 8"
Ed., McGraw-Hill / Irwin, New York, 2000., str. 54.

¥ Renko, Natasa & suradnici: op.cit., str. 150.
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e analizi organizacije ili pojedinca,
o trziStui
e konkurenciji.

Rezimiraju¢i, moze se reci kako se ciljevi provodenja SWOT analize prvenstveno sastoje
59
od:

1. osiguravanja relevantnih informacija o unutarnjim snagama i slabostima pojedinaca i
organizacija iz dostupnih izvora unutar ili izvan poduzeca;

2. osiguravanja relevantnih informacija o vanjskim prilikama i prijetnjama s kojima se
poduzece suocava, a koje se prvenstveno odnose na konkurenciju, gospodarsko, pravno i
politicko okruZzje, te kupce ili korisnike;

3. usporedivanje informacija o unutarnjim snagama i slabostima s informacijama o vanjskim
prilikama 1 prijetnjama kako bi se omogucilo konkretiziranje prijedloga koji bi poslije za
rezultat imali oblikovanje jasne marketinske strategije. U njoj bi se: a) unutarnje snage i
vanjske prilike iskoristile i potencirale radi uspjesnijeg djelovanja i ostvarivanja misije, a
jednako tako bi se b) neutralizirale, izbjegle ili umanjile unutarnje slabosti i vanjske
prijetnje kako bi u $to manjoj mjeri negativno utjecale na rezultate koje poduzece ili
pojedinac postiZu u ostvarivanju zacrtane misije.

Nacin na koji ¢e se SWOT analiza provesti u praksi ovisi o konkretnoj organizaciji 1 njezinim
potrebama, pri ¢emu se prilagodavaju koriStene metode, sudionici i potrebno vrijeme.
Takoder, potrebno je voditi racuna da cijeli postupak bude u $to je moguce vecoj mjeri:

o skroman wu zahtjevima u pogledu potrebnog angaziranja resursa (ljudskih,
vremenskih, materijalnih 1 drugih)

e transparentan i jednostavan za one koji provode analizu i koriste se rezultatima
cjelokupne analize

e provediv na takav nacin da je moguce promptno reagirati na promjene u okruzju i
analizirati njihov strategijski utjecaj na djelovanje neprofitne organizacije
(nepredvidene okolnosti, povecanje broja kupaca, pojava konkurenata i sl.)

e sadriajno relevantan i pouzdan za donoSenje strategijskih odluka (bez suvisnih

informacija iz neprovjerenih izvora koje mogu otezati kasnije donoSenje strategijskih
odluka).

Pored nedvojbenih koristi, SWOT analiza u praksi pokazuje 1 odredene slabosti medu kojima
se isti¢u sljedece:®!

e strateSki planeri nisu u stanju staviti u odnos snage i slabosti s klju¢nim faktorima
uspjeha, jer ne uspijevaju zakljuciti koje snage i slabosti predstavljaju kljucne faktore
uspjeha za poduzece na trzistu,

e snage i slabosti analiziraju se zasebno, u apsolutnim terminima, umjesto u odnosu na
konkurenciju, odnosno Cesto se ne uspijeva sagledati koje su to snage i slabosti koje
poduzece moze iskoristiti u odnosu na konkurenciju,

e clementi SWOT analize ¢esto su nedovoljno specifi¢ni,

> Renko, Natasa & suradnici: op.cit., str. 122.-123.
% Renko, Natasa % suradnici: op.cit., str. 123.-124.
6! Navedeno prema: Renko, Nataga: Strategije marketinga, Naklada Ljevak, Zagreb, 2005., str. 114
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e sposobnosti konkurencije podcjenjuju se i/ili pogresno tumace,
e fokus je na specificnim marketinSkim problemima umjesto da se sagledavaju Sire

perspektive poduzeca,

¢ naglasak je uglavnom na najistaknutijim elementima koji se mogu kvantificirati.

Ipak, usprkos nedostacima, SWOT analiza jednostavna je 1 ucinkovita analiza unutrasnjih
resursa 1 vanjskog okruzenja koja Cini sastavni dio jednog puno Sireg procesa, odnosno
procesa strategijskog marketinSkog planiranja, a moze se provesti u relativno kratkom
vremenu 1 uz relativno mala sredstva. SWOT analiza osigurava okvirni model za izbor
odgovarajuce strategije pomocu koje ¢e se organizacija moc¢i usredotocCiti na zadovoljavanje
zahtjeva okruzenja, $to je slijedeci korak u razvoju i oblikovanju strategije marketinga.

Pokusajte izraditi SWOT analizu za Va§ poduzetnicki projekt! Od pomo¢i zasigurno moze

biti i sljede¢i prikaz.

Tablica 14: Neki od mogudih elemenata SWOT analize

SNAGE (S)

SLABOSTI (W)

- kvalitetni management

- veliki trzi$ni udio

- povoljan image

- fleksibilnost u prilagodbi okruzenju

- dobra organizacija i primjena marketinskih
aktivnosti

- likvidnost 1  wuspjeSnost u  naplati
potraZivanja,

- dobra radna atmosfera

- obrazovanost i iskustvo djelatnika

- istrazivacke i razvojne aktivnosti (I & R) i
inovacije

- povoljna struktura tro§kova

- monopolisticki ili oligopolisti¢ki polozaj na
trzistu

- moguénost povoljnog
financijskih sredstava

- dobra tehnologija

- poznavanje prilika na trzistu

pribavljanja

visoki troskovi proizvodnje/ nudenja usluga
neodgovarajuéi image

neuskladenost 1/ili nepostojanje strategije
neobrazovanost i/ili neiskustvo djelatnika
slabosti managementa (obrazovanje, rad s ljudima,
liderske i organizacijske sposobnosti...)
konzervativnost i neprihvaéanje novih ideja
nefleksibilnost u prilagodbi okruzenju

visak zaposlenih

losa radna klima i nemotiviranost za rad
nesustavna provedba marketin§kih aktivnosti
losa kvaliteta proizvoda /usluga

prevelika diversificiranost

prevelika fluktuacija djelatnika

PRILIKE (O) PRIJETNJE (T)
- nova trziSta strategijsko udruzivanje, preuzimanje i partnerstva
- izvoz kod konkurencije
- povoljne promjene zakona i propisa nova tehnoloska i inovacijska rjeSenja kod

- ukljucivanje mati¢ne drzave u gospodarske i
politi¢ke asocijacije

- diversifikacija u nove poslove

- strategijsko udruzivanje, preuzimanje i
partnerstva

- reduciranje konkurencije

- lobiranje

- iskoriStavanje povoljnih trendova na trzistu

konkurencije

pojava supstituta

nepovoljna gospodarska situacija, recesija, inflacija
donosenje nepovoljnih zakona i propisa

nepovoljne promjene u ukusima/ potrebama kupaca
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11. ZASTITNE MJERE

Posebno poglavlje svakog poduzetnickog projekta ¢ine mjere zaStite okoliSa te mjere zaStite
na radu.

11.1. ZASTITA OKOLISA

Svijest o potrebi zastite okoliSa determinirala je sve ve¢u pozornost mjerama zastite okolisa.
Ve¢ prigodom odabira tehnoloskog rjesenja istrazuju se uvjeti primjene odabrane tehnologije
na okoli§. Sukladno utvrdenim standardima te zakonskim propisima u pojedinim slu¢ajevima
se uvjetuje izdavanje lokacijske i gradevinske dozvole izradom posebne studije utjecaja na
okolis.

Studija utjecaja na okoli§ treba detaljno dokumentirati i obrazloZiti moguce utjecaje
investicijskog projekta na okoli§. U procesu izrade takovog dokumenta cjelokupni se posao
obavlja u dvije faze. U prvoj se izraduje Prethodna studija utjecaja na okoli§, koja se temelji
na obradi relevantnih ve¢ dostupnih informacija. U veéini slu€ajeva to nije dostatno pa se
pristupa realizaciji druge faze, tj. izradi Konac¢ne studije utjecaja na okolis, koja se temelji na
detaljnim istraZivanja svih mogucih utjecaja na okoliS. Takovu Konacnu studiju usvaja
posebno povjerenstvo sastavljeno od predstavnika Drzavne uprave 1 specijaliziranih
institucija. Nakon usvajanja studije slijedi javna rasprava o analiziranom investicijskom
projektu glede utjecaja na okoli§ te konacno usvajanje studije. U slu¢aju da Konacna studija
ukaze na nepovoljne ucinke projekta na okoli§, odgovarajuca tijela Drzavne uprave izdaju
Posebne uvjete, kojim obvezuju investitora da ucini sve kako ne bi doSlo do nepovoljnog
utjecaja na okoliS. Vazno je znati da troskovi vezani za izradu Studije i provedbu Posebnih
uvjeta zastite okoliSa poskupljuju projekt i1 ¢ine sastavni dio ukupnih ulaganja u konkretni
projekt.

Medutim, bez obzira na rezultate Studije utjecaja na okoli§, kada se radi o osjetljivim
tehnologijama (primjerice izgradnja atomskih centrala i sl.), osim primjene strogih propisa
zaStite okoliSa, trazi se konsenzus stanovnistva odredenog podrucja ili drzave.

U svakom sluc¢aju u poduzetni¢kom projektu potrebno je opisati utjecaj projekta na okolis,
odnosno opisati mjere zastite okoliSa kako bi se eliminirali Stetni utjecaji projekta. Osobitu
pozornost potrebno je posvetiti zbrinjavanju krutog otpada, tretmanu otpadnih (fekalnih 1
oborinskih) voda, sprjecavanje buke te eliminiranju Stetnih emisija u zrak.

11.2. ZASTITA NA RADU

Posebnu pozornost u projektu treba posvetiti zastiti na radu. Navedena problematika
regulirana je posebnim zakonskim propisima za ¢ije naruSavanje su propisane stroge zakonske
sankcije. ZaStita na radu predmnijeva primjenu propisa koji propisuju radne uvjete,
protupoZarnu zaStitu, zaStitu od buke, zaStitnu odjecu i druge mjere koji utjecu na radne
uvjete.
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12. AKTIVIZACIJSKO RAZDOBLJE

Predvideno aktivizacijsko razdoblje obuhvaca splet aktivnosti od generiranja i selekcije ideja,
do komercijalizacije ili uvodenja proizvoda ili usluge na trziste. Navedeno razdoblje moze biti
krace ili duze, a obuhvaca splet aktivnosti od usvajanja prostorne i urbanisticke
dokumentacije, izrade tehnicko-tehnoloske dokumentacije 1 programske provjere, ishodenja
gradevinske dozvole, ishodenja kredita, do odabira izvodaca radova, izvodenja pripremnih i
obrtni¢ko-instalacijskih radova, kupnje i montaze opreme, zapoSljavanja i obuke novih
djelatnika, pokusnoga rada te pocetka rada novog prosirenog objekta. Planirani splet vaznijih
aktivnosti opisali smo kako slijedi:

Aktivnost 1.
Aktivnost 2.
Aktivnost 3.
Aktivnost 4.
Aktivnost 5.
Aktivnost 6.
Aktivnost 7.
Aktivnost 8.
Aktivnost 9.
Aktivnost 10.

Tablica 15: Aktivizacijsko razdoblje (gantogram)

OPIS MJESECI
AKTIVNOSTI 1. 2. 3. 4. S. 6. e 8. 9. n.

AKTIVNOST
1.

AKTIVNOST 2.
AKTIVNOST 3.
AKTIVNOST 4.
AKTIVNOST 5.
AKTIVNOST 6.
AKTIVNOST 7.
AKTIVNOST 8.
AKTIVNOST 9.
AKTIVNOST n.
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13. FINANCIJSKE PROJEKCIJE

U ovom dijelu projekta potrebno je izraditi slijedece financijske projekcije:

Projekciju ulaganja u osnovna (stalna) sredstva
Projekcija izvora financiranja

Projekcija ulaganja u trajna obrtna sredstva
Projekcija obveza prema izvorima financiranja
Projekcija amortizacije (otpisa) osnovnih sredstava i ostatka vrijednosti projekta
Projekcija ukupnoga prihoda

Projekcija rashoda poslovanja

Projekcija racuna dobiti 1 gubitka

Projekcija ekonomskih tijekova projekta
Projekecija financijskih tijekova projekta
Projekcija bilance

Analiza osjetljivosti

U slucaju slozenijih 1 ve¢ih projekata potrebno je saciniti projekciju dinamiku osiguravanja
sredstava (izvora) sa dinamikom radova (ulaganjem).

13.1. PROJEKC1JA ULAGANJA U OSNOVNA (STALNA) SREDSTAV A

Osnovna ili stalna sredstva ¢ine dio ukupnih poslovnih sredstava tvrtke koja se upotrebljavaju
u razdoblju duZem od jedne godine. Uporabom osnovnih sredstava tijekom njihovog
eksploatacijskog vijeka ostvaruju se odredene koristi sadrzane u prodajnoj vrijednosti
proizvoda/usluge. S vremenom se osnovna sredstva trose, a svoju vrijednost postupno prenose
na gotove proizvode/usluge. Proces postupnog troSenja vrijednosti osnovnih sredstava i
njihovog prenoSenja na gotove proizvode/usluge naziva se amortizacija osnovnih sredstava. I
dok su koristi od uporabe osnovnog sredstva neposredno ukljuene u veli¢inu ukupnog
prihoda, dotle je iznos amortizacije izravno ukljuéen u strukturu poslovnih rashoda®’. U
pojavnom obliku ulaganja u osnovna sredstva se dijela na materijalna i nematerijalna
ulaganja.

U materijalna ulaganja spadaju ulaganja u slijedeca osnovna sredstva:

Zemljiste (poljoprivredno ili gradevinsko);

Sume;

Rudna bogatstva;

Gradevinski objekti (ukljucuje troSkove gradevinskih, obrtnickih, instalacijskih i
drugih radova te vrijednost ugradenih instalacija);

Ostali poslovni prostori (uredi, saloni, ambulante, ateljei i sl.);

Proizvodna oprema,;

Pokuéstvo i uredska oprema;

Racunala i racunalna oprema i programi (software i hardware);

62 Bendekovi¢, J. & suradnici: op.cit., str. 85.
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Mobilni telefoni;

Visegodisnji nasadi;

Osnovno stado;

Prijevozna sredstva (osobni automobili, autobusi, kamioni, radni strojevi i sl.);
Brodovi;

Ostala nespomenuta osnovna sredstva (npr. knjige, umjetnicke slike 1 sl.).

U nematerijalna ulaganja spadaju slijede¢a ulaganja:

Osnivacki izdaci;
Projektiranje;
Istrazivanje i razvoj;
Patenti;

Licence;
Know-how;
Goodwill;

Fransize;

Koncesije;

Najam i sl.

ZemljiSta 1 Sume se ne amortiziraju, tj. tijekom njihovog koriStenja se ne pojavljuje izravni
troSak amortizacije. Nabavna vrijednost zemljiSta 1 Suma tijekom eksploatacijskoga vijeka
projekta ostaje nepromijenjena i prenosi se kao ostatak vrijednosti projekta.

Gradevinski objekti, oprema, viSegodis$nji nasadi osnovno stado te druga oprema 1 strojevi
materijalni su oblici osnovnih sredstva, koja se amortiziraju tijekom njihovog koristenja. Ista
je situacija 1 sa nematerijalnim ulaganjima kao S§to su osnivacka ulaganja, projektna
dokumentacija i sl. koja se takoder amortiziraju tijekom njihovog koriStenja sukladno
propisanim stopama otpisa (viSe o amortizaciji osnovnih sredstava vidi u nastavku).

Vazno je naglasiti da se osnovna (stalna) sredstva unose u knjige po njihovoj nabavnoj
vrijednosti. Nabavna vrijednost osnovnog sredstva podrazumijeva zbroj svih troskova nastalih
u vremenu njegove nabave 1 stavljanja u uporabu. Struktura nabavne vrijednosti osnovnih
sredstava sastoji se od fakturirane vrijednosti i svih ostalih troSkova nabave te troSkova
stavljanja u uporabu, a moze se izracunati uz pomoc¢ slijedeceg obrasca:

Nv, = Fv, + Pt, + Ca, + Os, + Mo, + O¢,
gdje je:

Nv = nabavna vrijednost osnovnog sredstva

Fv = fakturna vrijednost

Pt = prijevozni troskovi

Ca = carina

Os = osiguranje

Mo = montaza

Ot = ostali troSkovi odnose na bankarske garancije, provizije, PDV i sl.
i = vrsta osnovnog sredstva, ai = 1,2...... m.
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U nastavku smo predocili tabelarni prikaz ulaganja u osnovna (stalna) i stalna obrtna sredstva
te njihovu strukturu.

Tablica 16: Predracunska vrijednost ulaganja u osnovna (stalna) i trajna obrtna sredstva

(u kunama)

R.B. STAVKE ULAGANJA VISINA ULAGANJA U %

1. OSNOVNA (STALNA) SREDSTVA

1.1. Zemljiste

1.2. Gradevinski objekti

1.3. Ostali poslovni prostori

1.4. Oprema

L.5. Prijevozna sredstva
1.6. Osnovno stado
1.7. Dugogodisnji nasadi
1.8. Uredska oprema i inventar
1.9. Racunalna oprema (hardware i software)
1.10. | Ostala nespomenuta osnovna sredstva
1.11. | Nematerijalna imovina

2. TRAJNA OBRTNA SREDSTVA

UKUPNO 100,00

13.2. PROJEKC1JA IZVORA FINANCIRANJA

Jedan od vaznijih koraka u realizaciji poduzetnickog projekta jeste iznalazenje odgovarajuéih
izvora financiranja, odnosno zatvaranje tzv. konstrukcije financiranja. Izvori financiranja se u
nacelu sastoje od vlastitih i tudih sredstava. Pod vlastitim sredstvima predmnijevamo:

Inokosni kapital;

Kapital ulagaca (udjelicari, ortacka ulaganja, joint venture i sl);
Dionicki kapital;

Drzavni i paradrzavni kapital.

Kapital inokosnog vlasnika ili kapital ulagaca je izvor sredstava jednog ili viSe ulagaca u
organizacijskom obliku drustva s ograni¢enom odgovorno$éu, a dioni¢ki kapital
podrazumijeva vlastiti izvor sredstava u organizacijskom obliku dioni¢kog kapitala. Dionicki
kapital sastoji se od dijela koji otpada na obi¢ne dionice i dijela koji otpada na povlastene
dionice. Drzavni kapital se moze pojaviti u razli¢itim oblicima pomo¢i 1 potpora malim i
srednjim poduzetnicima (npr. kroz subvenciju kamata, premije, oslobadanja i sl.).

Pod tudim sredstvima podrazumijevamo:

Bespovratna sredstva (razni oblici pomo¢i, donacija i drugih unilateralnih transfera);
Dugorocni krediti;

Kratkoro¢ni krediti;

Robni krediti;

Robni financijski leasing i dr.

Bespovratna sredstva se mogu klasificirati kao tuda sredstva, jer ovise o tudoj volji
(benevolentnosti), iako se, po pravilu, tretiraju kao vlastita sredstva. Svi ostali izvori
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financiranja, osim vlastitih 1 bespovratnih izvora, podrazumijevaju izravnu obvezu njihova
povrata vlasniku sredstava (banci ili drugom financijeru), u odredenom roku, s odredenom
naknadom (cijenom kapitala), instrumentima osiguranja i drugim ogranicenjima. Zakup ili
leasing je specifican oblik izvora financiranja, kojim se privremeno ili trajno zakupljuju ili
otkupljuju osnovna sredstva.

Neizravni troSak koriStenja vlastitih sredstava proracunava se, kao propustena dobit radi
ulaganja u konkretni projekt, a ne u neki drugi projekt ili Stednju-dionice. Navedeni neizravni
troSak naziva se oportunitetnim (uvjetnim) troSkom.

U pojavnom obliku vlastita sredstva ubrajaju se novcana sredstva poduzetnika ili pak druga
imovina koju poduzetnika unosi u projekt. Primjerice vlastitim sredstvima smatra se
poljoprivredno ili gradevinsko zemljiSte, gradevine i poslovni prostori, oprema i strojevi,
prijevozna sredstva ili druga imovina poduzetnika pod uvjetom da navedenu imovinu unese u
projekt U vidu temeljnog kapitala ili dokapitalizacije tvrtke. U nacelu poduzetnik bi trebao,
prigodom zatvaranja tzv. konstrukcije financiranja trebao osigurati, kao svoje ucesce,
minimalno 10-20% ukupne vrijednosti projekta.

Tablica 17: Izvori financiranja

(u kunama)

R.B. IZVOR IZNOS U%

1. VLASTITA SREDSTVA (KAPITAL)

1.1. U novcu

1.2. Zemljistu

1.3. Strojevima ili opremi

1.4. Uredskom namjestaju ili opremi

L.5. U priznatim drugim doprinosima projektu

2. TUDA SREDSTVA (KAPITAL)
2.1. Kredit
2.2. Robni ili financijski leasing
2.3. Drugi izvori financiranja (povratna i bespovratna sredstva)

UKUPNO 100,00

Dinamiku koriStenja izvora financiranja treba uskladiti s dinamikom troSenja sredstava, tj.
ulaganjima u osnovna i trajna obrtna sredstva. Medutim, nema cvrstih pravila u uskladbi
dinamike izvora sredstava i dinamike troSenja sredstava. U nacelu u pripremnoj fazi
investicijskog projekta poduzetnik angazira vlastita sredstva. To se, prije svega, odnosi na
troSkove osnivanja tvrtke, na izradu idejnih i glavnih projekata, tehnoloskih elaborata,
preliminarna istrazivanja trziSta, za plac¢anje interkalarnih kamata i sl. U izvedbenoj fazi
projekta po pravilu se koriste tuda sredstva, bilo da se radi o gradnji, rekonstrukeiji ili
adaptaciji poslovnog prostora, kupnji opreme, financiranju trajnih obrtnih sredstava i sl.

13.3. PROJEKCIJA ULAGANJA U TRAJNA OBRTNA SREDSTVA

Ulaganja u trajna obrtna sredstva obuhvacaju ulaganja u nabavu sirovina i energenata,
trgovacke robe i rezervnih dijelova, potroSnoga materijala, sitnog materijala, placa zaposlenih,
ulaganja u promidzbu, reprezentaciju, dnevnice i putne troskove i te druge predvidive rashode
koja su potrebna za odvijanje procesa privredivanja, odnosno do trenutka naplate potrazivanja
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od prodanih usluga. VaZno je naglasiti da obrtna sredstva tijekom procesa privredivanja
mijenjaju svoj oblik ali ne 1 vrijednost. Prigodom projekcije ulaganja u trajna obrtna sredstva,
posli smo od pretpostavke da ih moramo osigurati za prvi ciklus privredivanja, a da ¢e se
nakon toga angazirana obrtna sredstva financirati iz tekuceg priliva poslovanja.

U praksi se koriste dvije metode izracuna projekcije trajnih obrtnih sredstava. Prva se metoda
temelji na aproksimaciji (procjeni) potrebitih obrtnih sredstava, koja se koristi iskustvenim
podacima koji vaze za doti¢nu gospodarsku granu i njezinim specifi¢nosti. Drugim rije¢ima
prigodom projektiranja trajnih obrtnih sredstava posebnu pozornost treba posvetiti:

e vrsti djelatnosti kojoj doti¢ni projekt pripada;

vremenu potrebnom za proizvodnju - usluzivanje (duzini proizvodnoga - usluznoga
ciklusa);

vremenu nabave i uvjetima placanja svih materijalnih inputa;

politici i praksi zaliha materijalnih inputa;

vremenu i uvjetima naplate prodanih roba - usluga;

vremenu i uvjetima placanja dobavljaca za robe 1 usluge;

vremenu 1 uvjetima isplate placa, poreza i doprinosa;

vremenu i uvjetima placanja poreza na dodanu vrijednost;

vremenu 1 uvjetima placanja poreza na ukupnu dobit;

vremenu i uvjetima placanja kamata na financijske i robne kredite i sl.

Respektiraju¢i navedene kriterije potrebno je procijenili trajanje prvog ciklusa usluzivanja,
koji traje od tridesetak dana (usluzno obrtnistvo) do nekoliko mjeseci, a u nekim slucajevima
(brodogradnja 1 graditeljstvo) do godine dana i duZe, odnosno visinu trajnih obrtnih sredstava
dostatnu za odvijanje procesa proizvodnje ili usluzivanja.

Druga je metoda egzaktnija i temelji se na neSto kompleksnijoj analizi potrebitih trajnih
obrtnih sredstava, koriste¢i se koeficijentima obrta poslovnih sredstava, odnosno danima
vezivanja, na temelju podataka iz reprezentativne godine eksploatacijskoga vijeka. Inace,
obrtna se sredstva sastoje od slijede¢ih pojavnih oblika:

- Zaliha repromaterijala

- Zaliha gotovih proizvoda

- Potrazivanja od kupaca

- Novac

- PDV (porez zaraCunat na gotove proizvode)

a njihovi izvori od slijedecih stavki:

- Obveze prema domacim i stranim dobavlja¢ima
- Amortizacija stalnih sredstava

- Ukupne plac¢e managera i radnika

- Financijski rashodi (kamate na kredite)

- Porez na dobit (mjesecna akontacija) te

- PDV (pretporez na kupljenu robu).
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Buduéi da smo definirali oblike obrtnih sredstava, kao i njihove izvore, potrebito je
proracunati prosjecnu rocnost — dospjelost vezivanja obrtnih sredstava u danima, odnosno
izraCunati koeficijent obrta (Ko) za svaki pojavni oblik obrtnih sredstava. Metoda izracuna je
relativno jednostavna, a dobije se kada broj dana razdoblja (360 dana u godini) podijelimo s
danima vezivanja svake stavke obrtnih sredstava (n), $to je prikazano u slijede¢emu obrascu:

_360

n

Ko

Nakon §to smo utvrdili obrtna sredstva, izvore obrtnih sredstava iz poslovanja te izrac¢unali
koeficijent obrta za svaku stavku obrtnih sredstava, sacinili smo projekciju trajnih obrtnih
sredstava §to smo predocili u tablici 18.

Tablica 18: Projekcija trajnih obrtnih sredstava

STAVKE Godisnji Dani Koeficijent Potrebita
OBRTNIH SREDSTAVA Promet vezivanja obrta obrt. sred.
A. Obrtna  sredstva-
ukupno

1. Zalihe repromaterijala

2. Zalihe gotovih proizvoda

3. Potrazivanja od kupaca

4. Novac

5. PDV

B. Izvori sredstava-ukupno
6. Obveze prema dobavljacima
7. Amortizacija

8. Ukupne place

9. Financijski rashodi

10. Porez na dobit (akontacija)
11. PDV (pretporez)

C. Trajna obrtna sredstva

13.4. PROJEKCI1JA OBVEZA PREMA IZVORIMA FINANCIRANJA

Ulaganja u poduzetnicki projekt spadaju u dugoro¢na ulaganja. Pod dugoro¢nim ulaganjima
podrazumijevamo sva ulaganja sa rokom otplate duzim od jedne godine dana. U vecini
slucajeva poduzetnik nema dostatan vlastiti kapital pa koristi tuda sredstva. Pod tudim
sredstvima podrazumijevamo dugoro¢ne bankarske kredite, robni i financijski leasing, ortacka
ili joint venture ulaganja, dionicki kapital te druge izvore financiranja (povratna i bespovratna
sredstva). U financiranju poduzetnickih projekata, u nas, dominira dugoro¢ni bankarski kredit.
Dugoroéni kredit predstavlja tzv. financijsku polugu® koja pomaZe pokretanju biznisa.
Uporaba financijske poluge znacajna je za ostvarivanje projektiranog poslovnog rezultata

% Financijska poluga uporaba je duga u financiranju i ekspanziji poslovanja poduzeéa. Uporaba financijske
poluge znacajna je za ostvarenje zadovoljavajuceg poslovnog rezultata, ¢ime se udovoljava pravilu financijske
poluge, a koje kaze da se isplati koristiti dug u poslovanju poduzeéa, ako se ostvaruje veca stopa profitabilnosti
od ponderirane kamatne stope po kojoj se placaju kamate na dug. Skupina autora: Financijski leksikon,
Leksikografski zavod M. Krleza, Zagreb, 1995., str. 231.
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(dobiti), ¢ime se udovoljava pravilu financijske poluge, a koja kaze da se isplati koristiti dug u
poslovanju tvrtke, ako se ostvaruje vecéa stopa profitabilnosti od ponderirane kamatne stope po
kojoj se pla¢aju kamate na dug®.

Sa stajaliSta rocnosti krediti se dijele na tri kategorije: a) kratkoro¢ne, b) srednjorocne 1 c)
dugoroc¢ne kredite. Kratkoro¢ni krediti su oni krediti koji dospijevaju od jednog dana pa do
godine dana, srednjoroc¢ni krediti su oni krediti koji dospijevaju od 1 do 5 godina, a dugoro¢ni
su oni krediti koji dospijevaju iznad 5 godina, najéeS¢e do 10 godina, a kada se radi o
stambenim kreditima oni dospijevaju do 15 i viSe godina.

Sa stajaliSta osiguranja sve kredite razlikujemo na: osobne i pokrivene (realne) kredite.
Osobni kredit je onaj koji se daje jednom osobi ili poduzecu bez posebnog pokri¢a. Ova vrsta
kredita naziva se jo$ i1 bianco kredit, a u trgovini otvoreni kredit. Pokriveni ili realni kredit je
onaj za Cije se pokrice uzimaju u zalog realne vrijednosti iz kojih se vjerovnik moze naplatiti
u slucaju da duznik ne odgovori svojim obvezama. Mjenicni kredit je tipi¢an osobni kredit,
dok hipotekarni, zalozni, varantni krediti spadaju u skupinu realnih kredita.

Daljnja podjela razlikuje kredite na: a) odobrene, b) u korisStenju i ¢) u otplati. Odobreni kredit
je kreditni okvir, tj. unaprijed postavljena granica do koje se neki kredit moze koristiti. Kredit
je u koriStenju u unaprijed ugovorenomu roku (od nekoliko mjeseci do godine dana) u kojem
se odobreni kredit moze koristiti. Tijekom koriStenja (roka koriStenja) obra¢unavaju se kamate
na izdvojeni (rezervirani), a neiskoriSteni iznos kredita. Na iskoriSteni dio kredita
obracunavaju se interkalarne kamate, koje su najcesée jednake redovitim kamatama. Nakon
Sto se iskoristi cjelokupni odobreni iznos kredit se prenosi u otplatu.

Nadalje, kredite dijelimo na one sa pocekom (grace period) i one bez poceka. Kod prve
skupine razlikujemo dvije opcije: (1) tijekom poceka ne placa (vraca) se glavnica, ali se zato
naplac¢uju kamate, koje su najceSce jednake redovitim kamatama i (2) tijekom poceka ne
plac¢aju se ni glavnica ni kamate, ve¢ se nakon isteka poceka obracunane kamate pripisuju
glavnici pa se za taj iznos povecava dug korisnika kredita.

Konacno, sa stajaliSta uvjeta vracanja dugorocnih kredita razlikujemo: jednokratne, obrocne 1
amortizacijske kredite. Jednokratni krediti su oni koji se o roku vracaju od jednom u
cjelokupnom iznosu (jednokratno), obro¢ni su oni koji se otplacuju u ugovorenim otplatnim
iznosima, a amortizacijski su oni koji se otplac¢uju u mjese¢nim, tromjesecnim, polugodi$njim
ili godignjim anuitetima®.

Medutim, u praksi se najceSc¢e koriste tzv. amortizacijski krediti — krediti koji se otplac¢uju u
anuitetima. Proraun anuiteta obi¢no se naziva plan otplate kredita, a sastoji se od slijede¢ih
elemenata:

- rok (datum) dospijeca,

- iznos rate (glavnice) osnovnog duga,
- iznos kamata,

- ostatak duga,

- iznos anuiteta.

4 Bendekovi¢, J. & suradnici: op.cit., str. 230.
5 Bendekovié, J. & suradnici: op.cit., str.231.
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Anuitet je u svom ukupnom iznosu uvijek jednak. Medutim, njegovi sastavni dijelovi
(otplatna kvota i dio za kamate) mijenjaju se u svakom otplathom roku. Dio anuiteta za
kamate na dug najveci je u prvom otplatnom roku, jer je i dug u tom momentu najveéi, da bi u
svakom buduéem otplatnom roku bivao sve manji. Dio anuiteta za otplatu duga, tj. otplatna
kvota , najmanja je u prvom otplatnom roku, dok u slijede¢im otplatnim rokovima raste da bi
najveca bila u posljednjem otplatnom roku.

Obracun anuiteta obavlja se na dva nacina, odnosno pomoc¢u dvije metode:

- putem metode opadajucih anuiteta te
- metodom jednakih rata.

Vise o navedenim metodama vidi u nastavku, a sada ¢emo se pozabaviti metodom obracuna
kamata te troskovima financiranja tijekom koriStenja kredita.

Kamate se mogu obracunavati na kraju ili pocetku razdoblja ukamacenja. Prva metoda se
naziva dekurzivni obracun kamata, a potonja anticipativni obratun kamata. U Hrvatskoj
prevladava dekurzivni na¢in obrac¢una kamata.

13.4.1. TroSkovi financiranja tijekom koristenja kredita (interkalarne kamate, provizije i
sl.)

Tijekom koriStenja kredita nastaju troskovi (financiranja) koji se moraju obracunati i u
odredenom roku platiti. Interkalarne kamate su troSkovi financiranja projekta koje poduzetnik
placa u razdoblju koriStenja kredita na utroSeni dio odobrenog kredita. Interkalarne kamate se
obracunavaju po unaprijed ugovorenoj stopi i to na iskoriSteni dio kredita od dana koristenja
do stavljanja kredita u otplatu. Iznos interkalarne kamate ovisi o visini kredita, visini
ugovorene kamate, vremenu koriStenja 1 iznosu iskoriStenog kredita. Interkalarna kamata
moze se placati po svom dospije€u, a moze se i pripisivati osnovnom kreditu. U svakom
slucaju interkalarna kamata je troSak kredita u razdoblju koristenja, tj. u razdoblju u kojemu
kredit jo§ uvijek nije stavljen u otplatu. Vazno je znati da interkalarne kamate poveéavaju
nabavnu vrijednost osnovnih sredstava i da se, u pravilu, financiraju vlastitim sredstvima
(kapitalom) poduzetnika.

Osim interkalaranih kamata obraCunavaju se i troSkovi rezerviranja sredstava, koje banke
zaracunavaju u manjem postotku, najceS¢e u promilima, od trenutka odobravanja kredita i
otvaranja odgovaraju¢e kreditne partije, do pocetka koriStenja kredita. Nadalje, kreditori
zaracunavaju jednokratne provizije u odgovaraju¢em postotku kredita na ime troSkova obrade
kreditnog zahtjeva.

Za angazirane strane kredite interkalarna kamata se ne obracunava, budu¢i da se kredit povlaci
pocetkom godine 1 da se u toj godini stavlja u otplatu. Strane banke, po pravilu, na odobreni
kredit obracunavaju posebni troSak koriStenja u promilima (tzv. management fee), a taj se
troSak placa na samom pocetku koriStenja kredita (odbijanjem od glavnice). Kao i u slucaju
interkalarnih kamata, posebni troskovi stranog kapitala povecavaju nabavnu vrijednost
osnovnog sredstva, a financiraju se vlastitim sredstvima (kapitalom) poduzetnika.
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13.4.2. Proracun otplate (amortizacije) kredita metodom jednakih anuiteta

Iznos jednakog anuiteta (4) izraCunava se tako da se ukupni iznos kredita (G) pomnozi s
anuitetnim faktorom (af), $to se moze predociti pomocu obrasca:

P52 50
(1+k)" -1

gdje je:

A = iznos jednakog anuiteta

G = iznos kredita

k = kamatna stopa (izrazena u decimalama)
n = broj razdoblja otplate, an = 1,2.....t

Navedeni izraz, koji sadrzi kamatnu stopu i broj razdoblja otplate ¢ini vrijednost tzv "V"
financijskih tablica. Ako visinu kredita (G) pomnoZimo s anuitetnim faktorom (af) iz "V"
financijskih tablica dobit ¢emo visinu anuiteta (A).

A=Gxaf

Anuitetni faktor ¢emo pronaci u "V" financijskim tablicama (vidi dodatak x) tako §to ¢emo
visinu kamate stope podijeliti ugovorenim terminima otplate (mjesecni, tromjesecni,
polugodisnji ili godiS$nji). Primjerice ako je kamatna stopa 6%, a ugovorena otplata u
tromjese¢nim anuitetima, kamata za izracun anuitetnog faktora iznosi 1,5% (jer je 6 : 4 = 1,5).
Za pronalazenje anuitetnog faktora potrebno je broj godina otplate kredita podijeliti sa
terminima otplate. Primjerice ako je rok otplate 5 godina, a termini otplate tromjesecni, u "V"
tablicama ¢emo pod rednim brojem dvadeset pronaci anuitetni faktor, koji iznosi: 0,05824574.
U nastavku smo predocili plan otplate (amortizacije) kredita metodom jednakih anuiteta na
konkretnom primjeru:

Tablica 19: Plan otplate (amortizacije) kredita metodom jednakih anuiteta

KREDIT = 1.750.000,00 kuna

KAMATI = 6% godisnje

OTPLATA = 5 godina u tromjesecnim anuitetima

POCEK = bez poceka

ANUITETI = 0,0582 4574 X 1.750.000,00 = 101.930,04 (anuitet)

RAZDOBLJE ANUITET KAMATA GLAVNICA DUG

1.750.000,00
[-1II 101.930,04 26.250,00 75.680,04 1.674.319,96
IV-VI 101.930,04 25.114,80 76.815,24 1.597.504,72
VII-IX 101.930,04 23.962,57 77.967,47 1.519.537,26
X-XII 101.930,04 22.793,06 79.136,98 1.440.400,28
[-1II 101.930,04 21.606,00 80.324,03 1.360.076,24
IV-VI 101.930,04 20.401,14 81.528,89 1.278.547,35
VII-IX 101.930,04 19.178,21 82.751,83 1.195.795,52
X-XII 101.930,04 17.936,93 83.993,10 1.111.802,42
[-1II 101.930,04 16.677,04 85.253,00 1.026.549,42

IV-VI 101.930,04 15.398,24 86.531,80 940.017,62
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VILIX 101.930,04 14.100,26 87.829,77 852.187,85
X-XII 101.930,04 12.782,82 89.147,22 763.040,63
[-II1 101.930,04 11.445,61 90.484,43 672.556,20
IV-VI 101.930,04 10.088,34 91.841,69 580.714,50
VILIX 101.930,04 8.710,72 93.219,32 487.495,18
X-XII 101.930,04 7.312,43 94.617,61 392.877,57
[-II1 101.930,04 5.893,16 96.036,87 296.840,70
IV-VI 101.930,04 4.452,61 97.477,43 199.363,27
VILIX 101.930,04 2.990,45 98.939,59 100.423,68
X-XII 101.930,04 1.506,36 100.423,68 0,00
UKUPNO: 2.038.600,80 288.600,80 1.750.000,00 -

13.4.3. Proracun otplate kredita metodom jednakih rata

Metoda jednakih rata jednostavnija je i lakSe se izraCunava od metode jednakih anuiteta.
Naime, za izracun rate kredita (R) glavnica (G) se dijeli sa brojem razdoblja otplate. Broj
razdoblja otplate (n) se dobije kada se rok otplate kredita izrazen u godinama podjeli sa
mjesecnim, tromjese¢nim ili polugodi$njim nac¢inom obracuna.

R==
n

Iznos rate glavnice se, zatim, oduzima od ukupnoga iznosa kredita, da bi se na taj nac¢in dobio
ostatak duga (Od) za svako obracunsko razdoblje. Tako izracunati ostatak duga se uzima kao
osnovica za pripadajuc¢i dio kamata, odnosno ostatak duga se mnozi se sa ugovorenom
kamatnom stopom. Primjerice ako visina godiSnje ugovorene kamatne stope iznosi 6%, a
obracunsko razdoblje iznosi tri mjeseca, onda se ostatak duga na kraju obracunskog razdoblja
mnozi sa 1,5% (godisnja kamata 6% : 4 = 1,5%). Tako obracunata kamata pridodaje se, zatim,
rati glavnice i zajedno Cine anuitet. Kako se smanjuje glavnica, tako se proporcionalno
smanjuje iznos kamata, a samim tim i visina anuiteta.

Tablica 20: Plan otplate kredita metodom jednakih rata

KREDIT = 1.750.000,00 kuna

KAMATI = 6,0% godisnje

OTPLATA = 5 godina u tromjesecnim anuitetima
POCEK = bez poceka

ANUITETI = opadajuci

87



ANUITET KAMATA GLAVNICA DUG
1.750.000,00
LI 113.750,00 26.250,00 87.500,00 1.662.500,00
IV-VI 112.437,50 24.937,50 87.500,00 1.575.000,00
VILIX 111.125,00 23.625,00 87.500,00 1.487.500,00
X-XII 109.812,50 22.312,50 87.500,00 1.400.000,00
[-II1 108.500,00 21.000,00 87.500,00 1.312.500,00
IV-VI 107.187,50 19.687,50 87.500,00 1.225.000,00
VILIX 105.875,00 18.375,00 87.500,00 1.137.500,00
X-XII 104.562,50 17.062,50 87.500,00 1.050.000,00
[-II1 103.250,00 15.750,00 87.500,00 962.500,00
IV-VI 101.937,50 14.437,50 87.500,00 875.000,00
VILIX 100.625,00 13.125,00 87.500,00 787.500,00
X-XII 99.312,50 11.812,50 87.500,00 700.000,00
[-II1 98.000,00 10.500,00 87.500,00 612.500.,00
IV-VI 96.687,50 9.187.50 87.500,00 525.000,00
VILIX 95.375,00 7.875.00 87.500,00 437.500,00
X-XII 94.062,50 6.562.50 87.500,00 350.000,00
[0 92.750,00 5.250.00 87.500,00 262.500,00
IV-VI 91.437,50 3.937.50 87.500,00 175.000,00
VILIX 90.125,00 2.625.00 87.500,00 87.500.,00
X-XII 88.812,50 1312.50 87.500,00 _
UKUPNO: 2.025.625,00 275.625,00 1.750.000,00 -

Vazno je ista¢i da izbor jedne od dvije predoCene metode otplate (amortizacije) kredita
razli¢ito djeluje na likvidnost i profitabilnost projekta. Drugim rije¢ima razlicita su financijska
optere¢enja glede razli¢itih nacina vracanja kredita. U slucaju vracanje kredita u jednakim
anuitetima raspored financijskog opterecenja je ujednaceniji tijekom ¢itavog razdoblja otplate
kredita, ali je zato ukupni iznos placene kamate ve¢i. U slu¢aju metode jednakih anuiteta
financijsko optere¢enje je na pocetku vece ali se, s vremenom, smanjuje, a ukupni iznos
pla¢enih kamata je manji nego u slucaju jednakih anuiteta.

13.5. PROJEKCIJA AMORTIZACIJE (OTPISA) OSNOVNIH SREDSTAV A

Amortizacija je dio prenesene vrijednosti osnovnog sredstva na proizvode ili usluge u procesu
proizvodnje ili usluzivanja. Drugim rije¢ima, ono je utroSak osnovnog sredstva koje u procesu
proizvodnje ili usluzivanja postupno gubi na svojoj vrijednosti. proizvodnje ili usluzivanja
trosi. Vazno je znati da otpis osnovnih sredstava nije uvjetovan samo fizickim trosenjem, veé
da se osnovna sredstva otpisuju i zbog tehnicko-ekonomskih razloga. Naime, uslijed tehnicko-
tehnoloskog napretka osnovna sredstva sve brze zastarijevaju i zamjenjuju se novim
osnovnim sredstvima 1 prije njihovog fizickog troSenja. Radi se o tzv. moralnom
zastarijevanju osnovnih sredstava.

Amortizacija ima znacajnu funkciju u samofinanciranju poduzeca. Poradi toga Sto obracunati
dio amortizacije ne podlijeze oporezivanju, amortizacija se jo§ naziva “poreznim Stitom”.
Primarna zadaca amortizacije je zamjena stalnih (potroSenih) sredstava novim. Osim toga
slobodna sredstva amortizacije stalni su izvor likvidnosti poduzeca. Prigodom obracuna
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amortizacije koristi se linearna metoda, amortizacija se obracunava za svako sredstvo
pojedina¢no, uz primjenu porezno dozvoljenih stopa. Minimalna godiSnja amortizacija
izracunava se pomocu slijedeceg obrasca:

Al’l = Z(NI/m XSain)
i=1

gdje je:

A = godisnji iznos amortizacije

NV = nabavna vrijednost osnovnog sredstva
Sa = stopa godisnje amortizacije u %

i = vrsta osnovnog sredstva, a i=1,2....m

n = razdoblje u vijeku projekta, an = 1,2....t

Zakonske stope otpisa osnovnih sredstava propisane su ¢lankom 12. Zakona o porezu na dobit
("Narodne novine" 177/04), koje iznose:

1. za gradevinske objekte i brodove ve¢e od 1000 BRT, (20 godina), 5%,
za osnovno stado, osobne automobile (5 godina), 20%,

3. za nematerijalnu imovinu, opremu, vozila, osim za osobne automobile, te za
mehanizaciju (4 godine), 25%,

4. za racunala i racunalnu opremu i programe, mobilne telefone i opremu za
racunalne mreze (2 godine), 50%,

5. za ostalu nespomenutu imovinu (10 godina), 10%.

Godisnje stope amortizacije mogu se udvostruciti. Materijalna imovina iskazuje se po trosku
nabave.

Po isteku vijeka projekta, osnovna sredstva mogu biti amortizirana u cijelosti, ili pak dio
nabavne vrijednosti osnovnog sredstva ostaje neamortiziran. Neamortizirani dio nabavne
vrijednosti osnovnog sredstva, nakon isteka vijeka projekta, nazivamo ostatkom vrijednosti
osnovnog sredstva. Ostatak osnovnih sredstava izracunava se pomocu slijedeceg obrasca:

m m
1

OI/n =ZNI/M_ 2 Ain
i=1 i

j= n=l

gdje je:

OV = ostatak vrijednosti osnovnih sredstava.

Vazno je znati da se trajna obrtna sredstva ne amortiziraju, ona se tijekom vijeka projekta
obr¢u, tj. mijenjaju svoj pojavni oblik (N — P - N1), a po isteku vijeka projekta prenose po

istoj nabavnoj vrijednosti, kao ostatak trajnih obrtnih sredstava. Projekciju amortizacije te
ostatak osnovnih 1 trajnih obrtnih sredstava predocili smo u tablici 21.
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Tablica 21: Projekcija amortizacije i ostatak vrijednosti osnovnih (stalnih) sredstava

Stavke osnovnih (stalnih) sredstava i Nabavna Stope Godine Ostatak stalnih i
trajnih obrtnih sredstava Vrijednost otpisa | eksploatacijskog trajnih obrtnih
vijeka sredstava

A. Osnovna (stalna) sredstva
Gradevinsko zemljiste
Gradevinsko-obrtnicki i instal. radovi
Oprema

Hortikulturno uredenje okolisa
Trajni nasadi

Temeljno stado

Nematerijalna ulaganja

B. Trajna obrtna sredstva
UKUPNO (A+B)

13.6. PROJEKCIJA UKUPNOGA PRIHODA

Ukupni je prihod financijski iskaz vrijednosti realiziranog outputa projekta®. Prihod se javlja
kao posljedica prodaje i naplate proizvoda ili usluge s kojom poduzetnik izlazi na trziste.
Izracun ukupnog prihoda temelji se na stupnju iskoriStenja kapaciteta izrazenu u kolicini
proizvoda ili usluga u svim godinama eksploatacijskoga vijeka projekta pomnozenu s
jedini¢nom cijenom proizvoda ili usluge. Ako poduzetnik proizvodi viSe vrsta proizvoda ili
usluga za svaki proizvod treba procijeniti koli¢inu proizvoda ili usluga pomnozenu s
jediniénom cijenom. Prigodom izrade projekcije ukupnoga prihoda, u prvim godinama
eksploatacije, potrebno je planirati manju iskoriStenost instaliranih kapaciteta, odnosno
predvidjeti manju koli¢inu proizvoda ili usluga, da bi se u slijede¢im godinama, ovisno o tipu
projekta, dostigla projektirana — Zeljena iskoristenost kapaciteta.

Ovisno o vrsti poduzetni¢kog projekta u nastavku smo predocili projekcije ukupnog prihoda u
proizvodnji, odnosno usluznim djelatnostima.

13.6.1. Projekcija ukupnog prihoda u proizvodnji

Ukupan prihod stjeCe se prodajom proizvoda na trzistu, ali i putem premija, subvencija,
kompenzacija, regresa i izvoznih premija®’. Naime, za poduzetni¢ki projekt ukupni prihod
¢ini svaki priliv sredstava na ziro racun bez obzira po kojoj osnovi ona pritjecu za prodanu
robu ili uslugu. Dio sredstava koja se projektu kompenziraju zahvaljuju¢i premijama i drugim
izvorima prihoda samo je dodatna korekcija trzi$nih cijena za prodanu robu i usluge, ¢iji su
troskovi proizvodnje previsoki, ili je prodajna cijena mala da bi projekt nadoknadio troskove
poslovanje i pozitivno poslovao. Radi se o slu¢ajevima kada drzava intervenira sa premijama
kako bi zastitila standard najsiromasnijih slojeva stanovnistva, primjerice, drzava isplacuje
proizvodacima premiju na svaku litru proizvedenog mlijeka, kojeg preuzima mlijecna
industrija i time odrzava cijenu mlijeka na relativno niskoj razini. Drugi je primjer kada

% Bendokovié, J. & suradnici: op.cit., str. 73.
7 Bendokovié, J. & suradnici: op.cit., str. 75.
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drzava potice izvoz roba i usluga na strana trziSta, a izvoznicima isplacuje izvozne premije
kako bi bili konkurentni na navedenim trziStima (primjer brodogradnje). Postupak formiranja
ukupnog prihoda moze se predociti pomocu slijedeceg obrasca:

k m
UP = xp), x| 1+—= |+m .
Z(q p)m [ 100] ai

i=l1

gdje je:

UP = ukupni prihod

q = kolicina proizvoda (usluga) u naturalnim pokazateljima

p = trzisna cijena proizvoda

Mn = premije, subvencije i slicno iskazana u % od trzisne cijene

Ma = premije, subvencije i slicno iskazana u apsolutnom iznosu

i = pojedini proizvod (usluga) investicijskog projekta, a
i=12...... m

n = pojedino razdoblje (godina) u vijeku projekta, a
n=12.....t

Tablica 22: Projekcija ukupnoga prihoda

OPIS 1. 20 3. 4. n.
Koli¢ina proizvoda ili usluga A.
Jedini¢na cijena proizvoda ili usluge A.
Premije, subvencijeisl. u %
Premije, subvencije i sl. u aps. iznosu
Koli¢ina proizvoda ili usluga B.
Jedini¢na cijena proizvoda ili usluge B.
Premije, subvencijeisl. u %
Premije, subvencije i sl. u aps. iznosu

UKUPNO

13.6.2. Projekcija ukupnog prihoda u usluznim djelatnostima na primjeru hotelijerstva

Projekcija ukupnoga prihoda temelji se od prodaje usluga hotela tijekom svih godina
eksploatacijskog vijeka projekta. Usluge hotela sastoje se od prodaje noc¢enja s doruckom u
jednokrevetnim 1 dvokrevetnim sobama te apartmanima, zatim usluga ugostiteljstva
(konzumacija hrane i pica), usluga iznajmljivanja konferencijskih dvorana te usluga welness
centra, koji se sastoji od talasoterapije, hidro-relax-a, pedikira, bazena (otvorenog i
zatvorenog), sauna, frizerskog salona, manikure i sl.

Prigodom projektiranja popunjenosti kapaciteta potrebno je voditi racuna o tome da li je hotel
otvoren tijekom svih dvanaest mjeseci ili se, pak, radi o hotelu koji je otvoren tijekom sezone,
koja zapocinje sredinom travnja, a zavrSava sredinom listopada. U slucaju cjelogodisnjeg
poslovanja popunjenost kapaciteta hotela ne bi smjela prelaziti 200-215 dana u godini, a u
sluc¢aju sezonskog poslovanja 115-125 dana. Dakako, u prvih nekoliko godina potrebno je
planirati neSto manju popunjenost kapaciteta (za 10-15%).
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Nakon $to izradimo projekciju popunjenosti kapaciteta hotela potrebno je procijeniti ukupan
prihod. Projekcija prihoda temelji se na prodaji usluga no¢enja s doru¢kom u jednokrevetnim,
dvokrevetnim sobama 1 apartmanima. Prigodom odredivanja cijena no¢enja potrebno je voditi
raCuna o cijenama u slicnim hotelima u gradu, regiji ili drzavi. Ako navedene cijene
pomnozimo sa brojem soba odnosno apartmana te iste pomnozimo sa prosjecnom
popunjenos¢u kapaciteta dobit ¢emo ukupnu realizaciju hotela u odredenom razdoblju. U
nastavku smo prezentirali cjenik Hotela Salona u Solinu. Radi se o hotelu sa pet zvjezdica Cije
otvaranje se oc¢ekuje tijekom 2009. godine.

Tablica 23: Cjenik smjestajnih jedinica hotela

TIP SOBE CIJENA U KUNAMA
Jednokrevetna (comfort) soba s doruckom 750,00
Dvokrevetna (comfort) soba s doruckom 975,00
Single use (comfortna dvokrevetna soba) 854,00
Dvokrevetna (superior) soba s doruckom 1.125,00
Single use (superior dvokrevetna soba) 985,00
Biznis apartman s doru¢kom 1.575,00
Parking 50,00

Osim prihoda od usluga nocenja sa doru¢kom potrebno je izraditi projekciju prihoda
ugostiteljstva te ostalih, izvanpansionskih, usluga. Naime, hotel pruza usluge konzumacije jela
i pi¢a gostima hotela te ostalim gostima koji posjecuju hotel. U nacelu hotel je mjesto
drustvenih dogadanja kao §to su razne obljetnice (vjerski i svjetovni blagdani), vjencanja i
druga obiteljska dogadanja, poslovni susreti, obljetnice i druga dogadanja. Sve to ¢ini dodatne
prihode ugostiteljstva koji se mogu procijeniti na temelju broja posjetitelja-korisnika
pomnozeno sa prosje¢nom potroSnjom po osobi. Osim usluga smjestaja i ugostiteljstva hotel
ostvaruje prihode od prodaje ostalih usluga tzv. vanpansionske potrosnje, kao $to su usluge
iznajmljivanja konferencijskih dvorana i opreme te usluga welness centra, koji se sastoji od
talasoterapije, hidro-relax-a, pedikira, bazena (otvorenog i zatvorenog), sauna, frizerskog
salona, manikure i sl. Kao i u sluc¢aju ugostiteljstva prihod od vanpansionske potrosnje moze
se procijeniti na temelju broja posjetitelja-korisnika pomnozeno sa prosje¢nom potro$njom po
0sobi.

UP =) (gxkxp), +(u,xg)+(v,*xg)

i=1

gdje je:

UP = ukupni prihod

q = broj smjestajnih jedinica (kreveta)

k = popunjenost kapaciteta u danima

p = prosjecna cijena nocenja s doru¢kom

g = broj gostiju, odnosno posjetitelja

Un = prosjecna potroSnja jela i pi¢a po gostu

Va = prosjecna vanpansionska potros$nja po posjetitelju korisniku

n = pojedino razdoblje (godina) u vijeku projekta, a
n=12....... t.

Projekciju ukupnih prihoda hotela predocili smo u tablici 24.
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Tablica 24: Projekcija ukupnoga prihoda hotela

OPIS 1. 2% 3. 4. n.
Broj smjestajnih jedinica (kreveta)
Popunjenost kapaciteta u danima
Prosjecna cijena nocenja s doru¢kom
Prosjecna potro$nja jela i pi¢a po gostu
Ukupan broj gostiju-posjetitelja
Prosjecna vanpansion. potro$nja po gostu
Ukupan broj gostiju-posjetitelja

UKUPNO

13.7. PROJEKCIJA RASHODA POSLOVANJA

Vazan korak, po nekima i najvazniji, u izradi financijskih projekcija jesu projekcije rashoda.
Mnogi poduzetnici nisu propali zato §to su precijenili prihode, ve¢ zbog toga $to su podcijenili
rashode. Rashodi poslovanja obuhvaéaju utroske svih inputa u procesu proizvodnje ili
usluzivanja. Pod rashodima poslovanja podrazumijevaju se:

materijalni troskovi,

bruto place,

amortizacija,

financijski rashodi (kamate i ostali troskovi vezani za angaZziranje kapitala).

Planiranje rashoda poslovanja u nekom zadanom razdoblju uvjetovano je:

kapacitetom proizvodnje/usluzivanja,

trziSnim potencijalom,

tehnic¢ko-tehnoloskim rjesenjima u proizvodnji/usluzivanju,
normativima utroska rada i materijala,

vremenom trajanja proizvodnog/usluznog procesa.

Visina rashoda poslovanja i njihova struktura imaju presudan utjecaj na profitnu ucinkovitost
poduzetniCkoga projekta. Tocna identifikacija, kvantificiranje 1 vrednovanje rashoda
poslovanja u fazi izrade projekta ima presudnu vaznost na kona¢nu odluku o prihvatljivosti
poduzetni¢kog projekta. To znaéi da pristup u planiranju rashoda poslovanja mora biti
temeljit, sveobuhvatan i strucan, a to zahtjeva maksimalno angaziranje stru¢njaka razlicitih
profila zbog kompleksnosti i osjetljivosti problematike®.

Rashodi poslovanja se dijela na:

e direktne (izravne) rashode poslovanja i
¢ indirektne (posredne) rashode poslovanja.

Pod direktnim (izravnim) troSkovima podrazumijevamo one troskove koji su izravno
povezani za konkretni proizvod ili uslugu. Tako primjerice razlikujemo direktne materijalne

¢ Bendekovi¢, J. & suradnici: op.cit., str. 92.
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trosSkove, direktnu amortizaciju, direktne place ili direktne troSkove financiranja. Za razliku od
direktnih rashoda, indirektni rashodi se odnose na indirektne materijalne troskove, indirektnu
amortizaciju, indirektne place ili indirektne troskove izvora financiranja. Indirektni rashodi
poslovanja ne mogu se povezati za konkretni proizvod ve¢ se razmjerno rasporeduju na sve
proizvode ili usluge.

Direktni i indirektni rashodi poslovanja mogu biti stalni 1 promjenjivi. Stalni ili fiksni rashodi
poslovanja su oni rashodi koji bez obzira na promjenu obujma proizvodnje zadrzavaju iste
vrijednosti. Primjerice amortizacija uvijek ima obiljezje stalnog troSka, dok materijalni
troSkovi i plae mogu biti 1 stalni 1 promjenjivi, $to ovisi o vrsti djelatnosti odnosno obujmu
proizvodnje ili usluZivanja.

Promjenjivi ili varijabilni poslovni rashodi su oni rashodi ¢iji utroSci mijenjaju s promjenom
opsega proizvodnje. Znacajka te promjene moze biti da se rashodi mijenjaju s promjenom
iskoriStenosti kapaciteta:

e proporcinalno,
e progresivno
e degresivno.

Proporcionalni rashodi su oni rashodi ¢ija se koli¢ina utroska » mijenja u jednakom omjeru s
promjenama opsega proizvodnje. Progresivni rashodi su oni rashodi koji rastu brze od
promjene obujma proizvodnje. Degresivni rashodi su oni rashodi koji opadaju s povecanjem
obujma proizvodnje.

Za razgranicenje fiksnih i1 varijabilnih troSkova ne postoje strogo propisane metode veé se
koristi subjektivna metoda, koja uzima u obzir stalnost, odnosno promjenjivost pojedinih
troSkova u odredenom razdoblju (poslovna godina). Primjerice troSkovi rezije (uprave i
administracije) spadaju u fiksne troskove jer se ne mijenjaju u nekom kracem razdoblju i ne
ovise o razini iskoriStenja kapaciteta. Nadalje u fiksne troskove spada amortizacija stalnih
(osnovnih) sredstava. Kao §to znamo amortizacija ili otpis stalnih sredstava propisana je
Zakona o porezu na dobit ("Narodne novine"” 177/04). Ugovorne obveze temelje se na
ugovoru o kreditu koji uklju¢uje obra¢un kamata i njihovo periodi¢no placanje (mjesecno,
tromjesecno ili Sestomjesecno). U fiksne troSkove spada unaprijed ugovorena visina bruto
plac¢a (ugovor o radu), ¢lanarine za €lanstvo u strukovnim institucijama (HOK, HGK), neki
porezi (porez na tvrtku) i doprinosi (komunalni doprinos) itd. U varijabilne troskove spadaju
svi oni troSkovi koji su izravno povezani sa proizvodnjom ili usluzivanjem, kao $to su
primjerice: nabavna vrijednost sirovina, repromaterijala, rezervnih dijelova, zatim u
varijabilne troskove spada utroSak struje i drugih energenata, tehnolosSke vode, troskovi
tekuceg odrzavanja, proizvodne usluge drugih, stimulativni-varijabilni dio place (nagradivanje
prema ucinku) itd.

Razvrstavanje rashoda poslovanja na stalne (fiksne) i promjenjive (varijabilne) ima veliku
vaznost za izraun tocke pokri¢a, odnosno praga profitabilnosti (vidi u poglavlju 13.7.).

Materijalni troskovi obi¢no obuhvacdaju veci broj stavki, Sto ovisi o slozenosti tehnicko-

tehnoloSkog procesa konkretnoga poduzetnickog projekta, organizacijskom ustroju i dr. U
materijalne troskove ubrajaju se slijedec¢i rashodi:
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sirovine i materijal,

poluproizvodi,

gotovi proizvodi,

nabavna vrijednost trgovacke robe,
energenti,

troSkovi investicijskog odrzavanja,
troSkovi tekuceg odrzavanja,

sitni inventar,

proizvodne usluge,

najam poslovnog prostora,
dnevnice i troskovi sluZenih putovanja,
reprezentacija,

nematerijalni troSkovi,

reklama i propaganda,

ostalo.

Proradun nabavne vrijednosti materijalnog troska, osim koliCine i cijene, obuhvaca carinu,
osiguranje, prijevoz 1 ostale zavisne troSkove nabave. Na koli¢inu pojedinog materijalnog
troSka utjeCe normativ utroska pojedinog materijala. Proraun nabavne vrijednosti
materijalnih troSkova mozemo izra¢unati pomocu slijedeceg obrasca:

MT, :Z(qXp)m +(C+0+V +0OIN),,

i=1
gdje je:

MT = materijalni trosak

q = kolicina u naturalnim jedinicama

p = pojedinacna nabavna cijena

C = carina

O = osiguranje

V = vozarina

OTN = ostali troskovi nabave

i = pojedini trosak u projektu

n = pojedino razdoblje (godina) u vijeku projekta, an =1,2....t

Nakon §to smo u prethodnim poglavljima opisali glavne sastavnice rashoda poslovanja, u

nastavku smo predocili projekciju ukupnih rashoda za odredeno razdoblje (vidi tablicu 25:
Projekcija ukupnih rashoda)
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Tablica 25: Projekcija ukupnih rashoda

OPIS 1. 2. 3. 4. n.
Sirovine i materijal
Energenti
Nabavna vrijednost trgov. robe
Proizvodne usluge drugih
Nematerijalni troskovi
Ostali rashodi

Bruto place

Amortizacija

Financijski rashodi (kamate)
UKUPNO

13.8. PROJEKCIJA RACUNA DOBITI I GUBITKA

U tablici 26. predocili smo Projekciju racuna dobiti i gubitka tijekom svih godina
eksploatacije projekta. Racun dobiti 1 gubitka spada u temeljna financijska izvjesca tvrtke. On
sadrzi prihode, rashode i razliku izmedu njih koja moze biti dobit ili gubitak. On prikazuje
uspjeh 1 ucinkovitost poslovanja poduzeca koja se ostvaruje u odredenom razdoblju, a
sastavlja se na temelju racuna glavne knjige na kojima se evidentiraju prihodi i rashodi
obracunskog razdoblja. Projekciju ukupnog prihoda predocili smo u poglavlju 12.7., a
projekciju rashoda poslovanja u poglavlju 12.8.

Bruto-dobit - razlika je ukupnog prihoda i ukupnih rashoda poslovanja. Raspodjela ukupnog
prihoda ima smisla ako je bruto-dobit pozitivna veli¢ina, buduéi da se iz nje trebaju namiriti
obveze prema drzavi (porez na dobit) i prema vlasniku(cima) tvrtke. Ako je bruto-dobit
negativna znaci da iz ukupnog prihoda ne mogu podmiriti ukupni rashodi poslovanja, pa je
projekt ostvario gubitak. Tada nije moguée podmiriti oCekivana izdvajanja prema drzavi
odnosno vlasniku(cima) tvrtke.

Porez na dobit - propisan je posebnim zakonom propisima (vidi vise u poglavlju 4.1.), a
iznosi 20% od ostvarene bruto-dobiti, uvecane ili umanjene u zakonom propisanim
slucajevima. Drzava u pravilu trazi da se najprije obracuna i odbije porez od dobiti, a ostatak
¢ini neto-dobit, koja ostaje za raspodjelu vlasniku(cima). Zakonom su propisane i odredene
porezne olakSice u slucaju ulaganja u nove projekte 1 zaposljavanja novih radnika. Te olakSice
se obracunavaju kroz dva vida:

e umanjenje osnovice za obracun poreza,
e snizavanje porezne stope.

Nakon §to se iz bruto-dobiti namiri iznos poreza, preostali iznos odnosi se na neto-dobit.

Neto-dobit je onaj dio ukupnog prihoda iz kojeg se namiruju vlasnici u obliku udjela u
zajednickoj dobiti, dividendi, rezervi i zadrzane dobiti. Raspodjela neto-dobiti uvjetovana je
dijelom propisima u slucaju dionickog drustva (zakonske rezerve i povlastene dionice), a
dijelom je interna stvar dionicara, odnosno vlasnika poduzeéa. Naime, u slucaju dionickog
drustva propisana je obveza izdvajanja u obavezne rezerve te izdvajanja za povlastene
dionice. U slucaju drustva s ograni¢enom odgovornos¢u ili drugog pravnog oblika ta obaveza
nije propisana.
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Rezerve — su dio izdvajanja iz neto-dobiti, namjena koje je koristenje kad nastupe nepovoljne
okolnosti u poslovanju. Pod tim okolnostima podrazumijeva se gubitak ili pak pojava
nelikvidnosti. Pri odlu¢ivanju o visini rezervi potrebno je voditi brigu o:

zakonski propisanim stopama izdvajanja,
rizinosti poslovanja konkretnog projekta,
opcenito o stanju gospodarstva,

komparaciji s izdvajanjima sli¢nih poduzeca.

Struktura rezervi mozZe biti slijedeca:

zakonske rezerve,
statutarne rezerve,

rezerve za vlastite dionice,
ostale rezerve.

Dividende — povlastene dividende nadoknada su vlasnicima povlasStenih dionica, koju oni
ugovaraju prilikom kupnje. Naime, povlaStene dionice nose fiksnu stopu na uloZena sredstva,
Sto im jam¢i prvenstvo u isplati dividendi, ali bez moguc¢nosti povecanja. U slucaju gubitka 1
povlasteni dionicari snose rizik poslovanja, §to znaci da se i njima ne obra¢unava dividenda.

Obicni dionicari stvarni su vlasnici poduzeca, koji u potpunosti snose rizik poslovanja. Oni
stjeCu dividendu nakon §to su prethodno isplacene povlaStenim dionicarima. Visina dividenda
nije fiksna ve¢ ovisi o slijede¢em:

uspjesnosti poslovanja (visini neto-dobiti),
poslovnoj politici poduzeca,

kretanju cijena na trziStu kapitala,

stopi dividendi na dionice slicnih poduzeca.

ZadrZana dobit — je preostali dio neto-dobiti, koji ostaje nakon prethodno provedene
raspodjele za rezerve i vlasnike kapitala. Njezina veli¢ina nije unaprijed odredena ve¢ ovisi o
razvojnoj politici poduzeca, koju odreduju vlasnici i uprava poduzeca.

Tablica 26: Projekcija racuna dobiti-gubitka

=
&

OPIS 1. 2y 3. 4. n.
UKUPAN PRIHOD
UKUPNI RASHODI
Bruto-dobit (red.b.1.-red.b.2.)
Porez na dobit (red.br.3 x 20%)
Neto-dobit (red.b.3.-red.b.4.)
Rezerve
Dividende
- Povlastene
- Obicne
Zadrzana dobit
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13.9. PROJEKC1JA EKONOMSKIH TIJEKOVA PROJEKTA

U tablici 27. predocili smo Projekciju ekonomskih tijekova projekta tijekom nulte
(aktivizacijskoga razdoblja) i pet godina njegove eksploatacije, koja nam u poglavlju Ocjene
ucinkovitosti sluzi za izraCunavanje razdoblja povrata, neto (Ciste) sadaSnje vrijednosti,
interne stope profitabilnosti i prosjecne profitabilnosti. Stavke su ekonomskoga projekta:
primici, izdaci i neto (Cisti) ukupni primici.

Primici u ekonomskomu tijeku su one stavke koji povecavaju ekonomski potencijal, a
ukljucuju: ukupan prihod, ostatak vrijednosti osnovnih (stalnih) i trajnih obrtnih
sredstava te rezervi (zakonskih i neobaveznih)

Izdaci u ekonomskomu tijeku su one stavke i poslovni dogadaji koji smanjuju
ekonomski potencijal, a ukljucuju: ulaganja u stalna (osnovna) i trajna obrtna sredstva,
zatim rashode poslovanja (bez placa, kamata 1 amortizacije), ukupne plac¢e uposlenih,
poreze na dobit i eventualna izdvajanja za pricuve.

Neto (Cisti) primici u ekonomskomu tijeku projekta definiraju se kao razlika izmedu
primitaka 1 izdataka. Kumulativ neto primitaka pruza nam informaciju o razdoblju
(roku) povrata investicije.

Tablica 27: Projekcija ekonomskog tijeka projekta

STAVKE Godine ekonomskog tijeka projekta UKUPNO

0. 1. 2. 3. 4. n.

Ukupni primici

Ukupan prihod

Ostatak OS

Ostatak TOS-a

Rezerve

Ukupni izdaci

Ulaganja u OS

Ulaganja u TOS

Rashodi

Ukupne place

Porez na dobit

Rezerve

Neto primici

Kum. neto prim.

13.10. PROJEKCIJA FINANCIJSKIH TIJEKOVA PROJEKTA

Financijski tijek projekta razlikuje se od ekonomskoga tijeka po tome $to u njega ulaze sve
stavke koje predstavljaju vremenske financijske transakcije (kod primitaka to su izvori za
financiranje investicije, a kod izdataka to je otplata anuiteta kredita). Drugim rije¢ima
sastavnice financijskog tijeka su:

Primici u financijskom tijeku su one stavke koji povecavaju ekonomski potencijal, a
ukljucuju: ukupan prihod, izvore financiranja, ostatak vrijednosti stalnih (obrtnih) i
trajnih obrtnih sredstava te rezerve (zakonske i neobavezne).

Izdaci u financijskom tijeku su one stavke i1 poslovni dogadaji koji smanjuju
ekonomski potencijal, a ukljucuju: ulaganja u stalna (osnovna) i trajna obrtna sredstva,
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zatim rashode poslovanja (bez placa, kamata 1 amortizacije), ukupne plac¢e uposlenih,
poreze na dobit, obveze prema izvorima financiranja (anuitete) i dividende te
eventualna izdvajanja za rezerve.

e Neto (Cisti) primici u financijskom tijeku projekta definiraju se kao razlika izmedu
primitaka 1 izdataka. Kumulativ neto primitaka pruza nam informaciju o razdoblju
(roku) povrata investicije.

Podaci iz financijskoga tijeka, zapravo, svjedoCe o stanju financijskoga zdravlja doticnoga
projekta, pa ¢emo ih u Ocjeni ucinkovitosti uglavnom Kkoristiti za tzv. analizu likvidnosti. 1z
tablice je razvidno da ¢e tijekom svih promatranih godina eksploatacije projekt omogucavati
redovito 1 pravodobno podmirivanje svih obveza (svih rashoda bez amortizacije, ukupnih
placa i poreza na ukupnu dobit) i redovito servisiranje kredita (ukupne anuitete).

Tablica 28: Projekcija financijskog tijeka projekta

STAVKE Godine ekonomskog tijeka projekta UKUPNO
0. 1. P 3. 4. n.
Ukupni primici -
Ukupan prihod -
Izvori financiranja
- Vlastita sredstva

- Kreditna sredstva
Ostatak OS -
Ostatak TOS-a
Rezerve -

Ukupni izdaci
Ulaganja u OS
Ulaganja u TOS
Rashodi -
Ukupne place -
Porez na dobit
Rezerve
Anuiteti
Dividenda -
Neto primici

13.11. PROJEKCIJA BILANCE

Bilanca je financijski dokument u kojem se iskazuje stanje cjelokupne imovine, obveza i
kapitala poduzeca na kraju obracunskog razdoblja. U nacelu sastavlja se sa stanjem na dan
31.12. za proteklu godinu. Za potrebe poduzetni¢kog projekta bilanca se izraduje na temelju
planiranih veli¢ina iz faze pripreme projekta. Vijek projekta obuhvaca razdoblje pripreme te
razdoblje poslovanja (eksploatacije) projekta. Bilanca iskazuje sva sredstva i sve izvore
financiranja investicijskog projekta. Drugim rijec¢ima bilanca sadrzi slijedece stavke:

- aktiva, odgovara sredstvima projekta
- pasiva, odgovara izvorima financiranja projekta.

Za razliku bilance postojeceg (djelatnog) poduzeca, bilanca u investicijskom projektu je
sazeta samo planirane podatke iz faze pripreme projekta. Sukladno recenom bilanca za
potrebe planiranja novog projekta sadrzi slijedece stavke:
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Aktiva 1. Materijalna sredstva u pripremi
2. Osnovna (stalna) sredstva
3. Obvezna ulaganja (npr. komunalno opremanje)
4. Obrtna sredstva
Zalihe
Novac
5. Sredstva rezervi
6. Poslovna sredstva
Pasiva 1. Kapital
1.1.  Dionicki kapital

Obicne dionice

1.2.
1.3.
Rezerve
Zadrzana dobit
Gubitak
Dugorocne obveze
5.1.
5.2.

kv

1.1.2. Povlastene dionice
Kapital ulagaca
Bespovratni izvori

Krediti
Vrijednosni papiri

6. Kratkoro¢ne obveze
6.1. Krediti
6.2. Vrijednosni papiri

Tablica 29: Projekcija bilance

STAVKE

Godine sastavljanja bilance

0. 1. 2: 3.

AKTIVA

1. Ulaganja u pripremi

2. Osnovna sredstva

3. Obvezna ulaganja

4. Obrtna sredstva

4.1. Zalihe

4.2. Novac

5. Sredstva rezervi

6. Poslovna sredstva

PASIVA

1. Kapital

1.1. Dionicki kapital

1.1.1. Obi¢ne dionice

1.1.2. Povlastene dionice

1.2. Kapital ulagaca

1.3. Bespovratna sredstva

2. Rezerve

3. Zadrzana dobit

4. Gubitak

5. Dugoro¢ne obveze

5.1. Krediti

5.2. Vrijednosni papiri

6. Kratkoro¢ne obveze

6.1. Krediti

6.2. Vrijednosni papiri
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14. OCJENE UCINKOVITOSTI

Ucinkovitost projekta moze se ocijeniti u jednome razdoblju ili tijekom citavoga njegova
vijeka trajanja. Obi¢no se ocjena sainjava za onoliko razdoblje eksploatacijskoga vijeka
tijekom kojega traju obveze tvrtke - investitora u svezi servisiranja zajmova ili kredita.
Najces¢e se rabe razli¢ite metode staticke ocjene, odnosno pristup ocjeni ucinkovitosti na
temelju podataka iz jedne godine, koja se naziva reprezentativna godina i odreduje se pomocu
slijede¢ih kriterija: postignuta je projektirana iskoriStenost kapaciteta te otplata ulozenih
kreditnih sredstava jo§ traje. Za razliku od statickih metoda, dinamicki pristup ocjeni
ucinkovitosti pretpostavlja raS¢lambu tijekom ¢itavoga promatranoga vijeka projekta.

U ovome poglavlju projekta predocit ¢emo dostatnu koli¢inu kvalitetnih pokazatelja njegove
svekolike ucinkovitosti. Prednost smo dali sljede¢im (u svjetskoj praksi prepoznatljivim)
metoda ocjene ucinkovitosti poduzetnickih projekata:

- Razdoblje (rok) povrata

- Stopa prinosa

- Neto (Cista) sadasnja vrijednost

- Relativna neto (¢ista) sadasnja vrijednost
- Interna stopa profitabilnosti

- Prosjecna profitabilnost

- Stopa pokrica (prag profitabilnosti)

- Analiza likvidnosti

- Analiza osjetljivosti.

Na temelju ekspliciranih metoda i tablica na kojima se one temelje, Banka (a i svi drugi
interesenti) mogu izraCunati jo$§ niz statickih i dinamickih pokazatelja koje bi eventualno
drzali relevantnim za ocjenu nekih posebnih aspekata ucinkovitosti doticnoga projekta s bilo
kojega — Cijega stajalista.

14.1. RAZDOBLJE (ROK) POVRATA

Razdoblje (ili rok) povrata uloZenoga kapitala oznacava vrijeme tijekom kojega se iz Cistih
primitaka ekonomskoga tijeka vraca ukupno uloZeni novac u realizaciju poduzetnickoga
pothvata. Kriterij ocjene poduzetnickoga projekta prema ovome pokazatelju zapravo je duljina
razdoblja povrata. Sto je to vrijeme krace, projekt je prihvatljiviji i obrnuto. Razdoblje (rok)
povrata u konkretnome slucaju predoc€ili smo u tablici 25. na slijede¢oj stranici.

Iz tablice na slijedecoj stranici vidljivo je da se ukupna ulaganja vracaju u Cetvrtoj godini

eksploatacijskoga vijeka projekta, jer se bas u toj godini pojavljuje pozitivan predznak u
koloni nepokrivenih investicija. Razdoblje (rok) povrata moze se i graficki predociti.
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Tablica 30: Razdoblje (rok) povrata

GODINE UKUPNA NETO (CISTI) PRIMICI KUMULATIV
PROJEKTA ULAGANJA EKONOMSKOG TIJEKA NETO PRIMITAKA
0. 145.765 - 145.765 - 145.765
1. - 24.300 - 121.465
2. - 34.826 - 86.639
3. - 46.890 -39.749
4. - 57.688 17.939
3. - 94.250 112.189

Slika 6: Razdoblje (rok) povrata
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14.2. STOPA PRINOSA

Stopa prinosa stati¢ki je pokazatelj profitne ucinkovitosti poduzetni¢koga projekta, a ona je
relativni izraz oplodnje investiranog kapitala u pojedinim godinama njegove eksploatacije.
Stopa prinosa pokazuje iznos Ciste dobiti iz reprezentativne godine eksploatacije projekta po
svakoj jedinici ulozenoga kapitala. Pod reprezentativnom godinom podrazumijevamo onu
godinu u kojoj ¢e projekt dosti¢i programiranu — Zeljenu razinu iskoristenosti kapaciteta,
odnosno planiranu razinu realizacije. Stopu prinosa (Sp) raCunamo tako Sto kvocijent Ciste
dobiti (D) iz promatranih godina i ukupnih ulaganja (Io) pomnoZzimo sa 100, §to se moze
napisati u obliku slijedecega obrasca:

Sp = @xlOO
lo

14.3. NETO (CISTA) SADASNJA VRIJEDNOST

Metoda neto (Ciste) sadaSnje vrijednosti spada medu najreprezentativnije metode ocjene
ucinkovitosti poduzetnickih projekata. Neto (Cistu) sadasnju vrijednost doti¢noga projekta
izracunali smo na nacin $to smo neto primitke ekonomskoga tijeka iz pojedinih godina
promatranoga vijeka eksploatacije projekta sveli na sadasnju vrijednost pomocu diskontnoga
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Cinitelja iz drugih financijskih tablica slozenih kamata. Rije¢ je o metodi koja je obrnuta od
metode slozenog ukamacivanja (kamate na kamatu) i ona uzima u obzir troskove koji nastaju
za investitora upravo radi ulaganja u navedenu investiciju. Navedeni troskovi se nazivaju
"oportunitetni" troskovi.

Prije nego Sto nastavimo sa elaboracijom metode neto (Ciste) sadaSnje vrijednosti zadrzat
¢emo se na pojmu sloZenog ukamacenja (kamate na kamatu)! Pojam sloZzenog ukamacenja je
temeljni pojam za razumijevanje financijske matematike. Vrijednost novca stavljenog na
viSegodiSnju Stednju progresivno raste na nacin se glavnici pripisuju kamate, na koncu prve
godine, a zatim na glavnicu i kamate na kamate u svim nadolaze¢im godinama. Opisano
mozemo izraziti pomocu slijedeceg obrasca:

gdje su:

So = iznos stednje na pocetku
r = kamatna stopa (kamatnjak)
n = broj godina orocenja

Ako pretpostavimo da je iznos Stednje 100, kamatna stopa 6%, a broj godina oro¢enja pet,
koliki ¢e na koncu razdoblja biti prirast Stednje (Kp) - kapitalizacija.

GODINA FAKTOR PRIRASTA OCEKIVANA ZARADA
L. (1+7) 106
2. (1+7r) 112
3. (1+r) 119
4. (1+7) 126
5. (1+7) 134

Vazno je ista¢i da ulazuéi novac u odredeni projekt mi se odricemo buducih primitaka s
naslova Stednje (kapitalizacije), koju bi inace ostvarili u promatranom razdoblju. Da bi
izracunali koliki su "oportunitetni" troskovi, buduée primitke ekonomskih tijekova moramo
svesti na neto (Cistu) sadasnju vrijednost metodom diskontiranja. Neto (Cistu) sadasnju
vrijednost konkretnoga projekta izracunali smo pomocu slijedecega obrasca:

oS R,
t=1

s 2
[ 100}

gdje su:

Sv = neto (cista) sadasnja vrijednost,
Rt = neto (Cisti) primici u godini t,

lo = pocetno ulaganje,

p = diskontna stopa,

n = promatrani vijek trajanja projekta,
t = godine vijeka projekta 1,2,3, ...,n.
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Projekt je prihvatljiv za realizaciju ako je neto sadasnja vrijednost, uz pretpostavljenu
diskontnu stopu, jednaka ili veéa od niStice (n>0), a neprihvatljiv ako je neto sadasnja
vrijednost manja od nistice(n<0). Kod izbora diskontne stope obi¢no se uzima ona stopa koja
je jednaka kamatnoj stopi po kojoj se ulazu sredstva u ovaj projekt.

Primjer: Pretpostavimo da ukupno ulaganje u neki projekt iznosi 145.765 kuna, a neto (Cisti)
primici ekonomskog tijeka u prvoj godini 24.300, u drugoj 34.826, u tre¢oj 46.890, u Cetvrtoj
57.688, a u petoj godini 94.250 kuna. Ako je diskontna stopa 4% neto (Cista) sadaSnja
vrijednosti ¢e iznositi:

- 24.300 N 34.826 N 46.890 N 57.688 N 94.250 _145.765

1 2 3 4 5
1+ 4 1+ 4 1+ 4 1+ s 1+ 4
100 100 100 100 100
24300 34826 46890  57.688 94.250
(1+0,04)  (1+0,04) (1+0,04) (1+0,04)" (1+0,04)

SV = —145.765

- 24.300 N 34.826 N 46.890 N 57.688 N 94.250 145.765

1,04 1,0816 1,248 11698 1,2166

SV =23.364+32.196+41.680+49.312+77.464 —145.765

SV =224.016 — 145.765 = 78.251

Neto (Cistu) sadasnju vrijednost izra¢unali smo i ona iznosi 78.251 kuna. Navedeni pokazatelj
mozemo tabli¢no izraCunati mnozenjem neto (Cistih) primitaka i diskontnih Cinitelja za sve
godine ekonomskog tijeka projekta, ako prethodno izratunamo diskontni c¢initelj (DC).
Diskonti ¢initelj raCunamo pomocu slijedeceg obrasca:

Dcvz(;j
1+k

gdje su:

k = diskontna stopa
n = godine ekonomskog tijeka

Ako u gornji obrazac uvrstimo podatke iz naseg primjera dobit ¢emo vrijednosti diskontnih
Cinitelja za sve godine ekonomskog tijeka projekta (za nultu i preostalih pet godina).

1

1

D¢ = =0,9615
1+0,04
1 2
D¢ = =0,9245
1+0,04
1 3
D¢ = =0,8890
1+0,04
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D.

O

B 1
1+0,04

pe=|—1
£1+0,04

4
j =0,8548

5
] =0,8219

Napomena: U nultoj godini nema primitaka pa, samim tim, ni diskontiranja, diskontna stopa
jednaka je nuli, a Cista sadaSnja vrijednost jednaka ulaganjima (diskontni Cinitelj jednak je

jedinici).

Nakon S§to smo izracunali diskontne c¢initelje za sve godine ekonomskog tijeka projekta
preostaje nam izracunati sadasSnju vrijednost primitaka mnozenjem Cistih primitaka
ekonomskog tijeka i diskontnih ¢initelja. Projekt je prihvatljiv za realizaciju ako je neto
sadasnja vrijednost, uz pretpostavljenu diskontnu stopu, jednaka ili ve¢a od nistice (n>0), a
neprihvatljiv ako je neto sadasnja vrijednost manja od niStice(n<0). Kod izbora diskontne
stope obi¢no se uzima ona stopa koja je jednaka kamatnoj stopi po kojoj se ulazu sredstva u
ovaj projekt. Kamatna stopa u konkretnom slucaju iznosi 4 %.

Tablica 31: Neto (Ciste) sadaSnje vrijednosti

GODINE NETO (CISTI) | DISKONTNA DISKONTNI SADASNJA

PROJEKTA PRIMICI STOPA CINITELJ VRIJEDNOST
PRIMITAKA

0. - 145.765 4% 1,0000 - 145.765

1. 24.300 4% 0,9615 23.364

2. 34.826 4% 0,9245 32.196

3. 46.890 4% 0,8890 41.680

4. 57.688 4% 0,8548 49.312

5. 94.250 4% 0,8219 77.464

NETO (CISTA) SADASNJA VRIJEDNOST (KUMULATIV) 78.251

Neto sadasnja vrijednost veca je od nule i iznosi 78.251 kuna. Neto sadasnju vrijednost
predocili smo i graficki.

Slika 7: Neto (Cista) sadaSnja vrijednost
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14.4. RELATIVNA NETO (CISTA) SADASNJA VRIJEDNOST

Relativna neto (Cista) sadasnja vrijednost je onaj pokazatelj koji se dobije kada se neto
sadasnja vrijednost stavi u odnos sa ukupnom vrijednos¢u ulaganja

Nsv
Rnsy = ——
Io

gdje su:
Rnsv = relativna neto sadasnja vrijednost;
Nsv = neto sadasnja vrijednost;
lo = pocetno ulaganje.
Relativna neto sadas$nja vrijednost iznosi 1 ona pokazuje da projekt na 100 kuna
ulaganja ostvaruje kuna neto dobiti uz diskontni faktor %.

14.5. INTERNA STOPA PROFITABILNOSTI

Interna stopa profitabilnosti je ona diskontna stopa koja izjednacava sadasnju vrijednost
negativnih ¢istih primitaka iz ekonomskog tijeka projekta sa sadasnjom vrijedno$céu
pozitivnih neto primitaka, odnosno to je ona diskontna stopa kod koje je neto sadasnja
vrijednost jednaka nuli (n=0).

Interna stopa profitabilnosti moZze se interpretirati i kao prosje€na godiSnja stopa prinosa
investicije. U nedostatku izravne metode za rjeSavanje jednadZbi viSeg stupnja primjenjuje se
metoda sukcesivne aproksimacije, odnosno metoda pokuSava. Postupak se svodi na to da
najprije izracunamo neto sada$nju vrijednost uporabom vecega broja diskontnih stopa
(slijedom od nizih k ve¢ima), sve do stope pri kojoj neto sadasnja vrijednost dobije negativan
izraz.

Tablica 32: Izracun interne stope profitabilnosti — prvi pokusaj

GODINE NETO (CISTI) | DISKONTNA | DISKONTNI SADASNJA

PROJEKTA PRIMICI STOPA CINITELJ VRIJEDNOST
PRIMITAKA

0. - 145.765 9% 1,0000 - 145.765

1. 24.300 9% 0,9174 22.293

2. 34.826 9% 0,8417 29313

3. 46.890 9% 0,7722 36.208

4. 57.688 9% 0,7084 40.866

5. 94.250 9% 0,6499 61.253

NETO (CISTA) SADASNJA VRIJEDNOST (KUMULATIV) 44.168
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Tablica 33: Izracun interne stope profitabilnosti — drugi pokusaj

GODINE NETO ((vaSTI) DISKONTNA DISKONTNI SADASNJA
PROJEKTA PRIMICI STOPA CINITELJ VRIJEDNOST
PRIMITAKA
0. - 145.765 15% 1,0000 - 145.765
1. 24.300 15% 0,8696 21.131
2. 34.826 15% 0,7561 26.332
3. 46.890 15% 0,6575 30.830
4, 57.688 15% 0,5717 32.980
5. 94.250 15% 0,4972 46.861
NETO (CISTA) SADASNJA VRIJEDNOST (KUMULATIV) 12.369
Tablica 34: Izracun interne stope profitabilnosti — tre¢i pokusaj
GODINE NETO ((vaSTI) DISKONTNA DISKONTNI SADASNJA
PROJEKTA PRIMICI STOPA CINITELJ VRIJEDNOST
PRIMITAKA
0. - 145.765 17% 1,0000 - 145.765
1. 24.300 17% 0,8547 20.769
2. 34.826 17% 0,7305 25.440
3. 46.890 17% 0,6244 29.278
4, 57.688 17% 0,5336 30.782
5. 94.250 17% 0,4561 42.987
NETO (CISTA) SADASNJA VRIJEDNOST (KUMULATIV) 3.491
Tablica 35: Izracun interne stope profitabilnosti — Cetvrti pokusaj
GODINE NETO ((vaSTI) DISKONTNA DISKONTNI SADASNJA
PROJEKTA PRIMICI STOPA CINITELJ VRIJEDNOST
PRIMITAKA
0. - 145.765 18% 1,0000 - 145.765
1. 24.300 18% 0,8474 20.592
2. 34.826 18% 0,7182 25.012
3. 46.890 18% 0,6086 28.537
4, 57.688 18% 0,5158 29.755
5. 94.250 18% 0,4371 41.197
NETO (CISTA) SADASNJA VRIJEDNOST (KUMULATIV) -672

Nakon $to uporabom cetiriju pribliznih diskontnih stopa izraCunamo najnizu pozitivnu neto
sadasnju vrijednost te prvu negativnu neto sadaS$nju vrijednost, slijedi izraun interne stope
profitabilnosti pomocu slijede¢ega obrasca:

gdje su:

Isp=p +

Isp = interna stopa profitabilnosti;

Pn-1 = stopa koja daje najnizu pozitivnu neto sadasnju vrijednost;;

Rn—l xp

R _,+R, '
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Rn-1 =najniza pozitivna neto sadasnja vrijednost;
Rn = prva negativna neto sadasnja vrijednost;
Pi = interval upotrebljavanih diskontnih stopa.

Tablica 36: Interna stopa profitabilnosti

POKUSAJ DISKONTNA STOPA (%) | NETO SADASNJA VRIJEDNOST
I 9% 44.168
1 15% 12.368
I 17% 3.491
v 18% - 672

U naSem slucaju interna stopa profitabilnosti bila bi izmedu 17% 1 18%, ili to¢nije interna
stopa profitabilnosti projekta iznosi 17,8385779%, $to potvrduje opravdanost ulaganja, jer je
ista viSestruko veca od pretpostavljene kamatne stope od 4%.

3.491x(18 —17)
3.491—(-672)

ISP =17+

=17,8385779

Interna stopa profitabilnosti projekta iznosi 17,8385779% potvrduje opravdanost ulaganja, jer
je ista veéa od pretpostavljene kamatne stope od 4%.

14.6. PROSJECNA PROFITABILNOST

Prosjecna je profitabilnost pokazuje prosjecan prinos ulozenoga kapitala kroz promatrane
godine eksploatacije projekta u ¢istim primicima njegova ekonomskoga tijeka. Prosje¢nu smo
profitabilnost racunali na nacin da smo prosjecnu vrijednost neto dobiti iz projekcije racuna
dobiti-gubitka iz svih promatranih godina eksploatacije projekta podijelili s pocetnim
investicijskim ulaganjima. U konkretnome primjeru prosjec¢na bi profitabilnost bila 7,5%, $to
znaci da bi ukupna ulaganja u stalna i trajna obrtna sredstava tijekom svake od promatranih
godina eksploatacije projekta donosila, odnosno prosjecno se oplodivala po 7,5% neto dobiti,
jer je:

v Rt
pp=-t
Io
gdje su:
PP = prosjecna profitabilnost;
Rt = cisti dobit iz godine t;
Io = pocetno ulaganja,
n = promatrane godine vijeka projekta.

Dakle, prosjec¢na profitabilnost doticnoga projekta potvrduje da je, i po ovoj metodi, projekt
zanimljiv i prihvatljiv za realizaciju.
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14.7. TOCKA POKRICA (PRAG PROFITABILNOSTI)

Tocku pokricu mozemo definirati kao onu to¢ku poslovanja (iskoriStenosti kapaciteta) pri
kojoj tvrtka ostvarenim prihodima od prodaje svojih outputa (proizvoda, roba ili usluga)
pokriva svoje rashode. Ispod te tocke tvrtka posluje s gubitkom, a iznad te tocke ostvaruje
dobit. Poznavanje ove tocke ima osobitu vaznost za poduzetnika. Svako priblizavanje tocki
pokri¢a za poduzetnika je signal (crveno svjetlo) da mora neSto pouzimati kako bi povecao
prihod ili, pak, smanjio troSkove poslovanja.

Za izraun toCke pokri¢a potrebno je sve troSkove poslovanja, odredenog razdoblja,
razgraniciti na fiksne ili stalne i varijabilne ili promjenljive troSkove (viSe o razgranienju
troSkova poslovanja na stale i promjenljive vidi u poglavlju 12.5. o.a.). Fiksni su troS§kovi oni
koji ostaju nepromijenjeni bez obzira na razinu iskoriStenosti kapaciteta, dok su varijabilni ili
promjenljivi oni troskovi ¢ija razina ovisi o stupnju iskoriStenja kapaciteta. Drugim rije¢ima
fiksni troskovi razdoblja su indiferentni na razinu iskoriStenosti kapaciteta. S druge, pak,
strane varijabilni troSkovi rastu proporcionalno sa porastom iskoriStenja kapaciteta.

Nakon S$to smo se upoznali sa metodom razgrani¢enja troskova na fiksne i varijabilne,
preostaje izraCunati stopu pokri¢a. Za izracun toCke pokric¢a koriste se nekoliko razli¢itih
obrazaca pomoc¢u kojih mozemo izracunati stupanj iskoriStenja kapaciteta, razinu prihoda,
koli¢inu proizvoda ili usluga ili, pak, razinu cijena ispod kojih slijedi gubitak:

1)
w-tT_
T
UP
2)
TP = Fr X100
UP-VT
3)
oo T
cJ-=vrJ
4)
p_ UP—(VT+FT)
FT
gdje su:

KP = maksimalni kapacitet

FT = fiksni troskovi

VT = varijabilni troskovi

GP = godisnja prodaja (u jedinicama)
UP = ukupni prihod

VTJ = varijabilni troskovi po jedinici
CJ = cijena po jedinici

Nakon S$to smo definirali pojam tocke pokri¢a te predocili obrasce za njezin izracun u
nastavku smo izracunali tocku pokri¢a na konkretnom primjeru hotela Park u Splitu.
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Primjer: Izracéun tocke pokriéa na primjeru gradskog hotela

Kao $to smo uvodno rekli za izracun tocke pokrica potrebno je prethodno razgraniciti fiksne 1
varijabilne troskove. U slucaju hotela Park koristili smo se podatke iz financijskih izvje$¢a za
2004. godinu:

KP = 20.805 nocenja
FT =6.599.266 kuna
VT = 1.228.104 kuna
GP = 12.456 nocenja
UP = 8.234.310 kuna
VTJ = 59,03 kuna

CJ = 395,78 kuna

Nakon §to smo razgranicili fiksne (FT) i varijabilne troskove (VT) te iz raCuna dobiti i gubitka
utvrdili ukupan prihod (UP), koji je u 2004. godini iznosio 8.223.807,00 kuna, izracunali
maksimalni kapacitet hotela (KP) varijabilne troSkove po jedinici (VTJ) te prosje¢nu cijenu po
jedinici, ostaje da izraCunamo sva Cetiri pokazatelje tocke pokrica:

)
FT
T
UP

TP =

6.599.266  6.599.266
_ 1.228.104  0,8506648
8.223.807

TP =

=7.757.774,80

Ocijenili smo da je toCka pokrica u konkretnom sluc¢aju na razini ukupnog prihoda od
7.757.774,80 kuna. Drugim rije¢ima to je donja granica poslovanja ispod koje bi hotel
poslovao sa gubitkom.

2)
po FT
UP-VT

X100

_ 6.599.266
8.223.807-1.228.104

X100 =94,3%

Tocka pokrica, izracunana u obliku postotka ostvarenja ukupnog prihoda iznosi, se nalazi na
razini od 94,3% ostvarenja ukupnog prihoda u 2004. godini. Drugim rije¢ima, ispod tocke od
94,3% ostvarenja u 2004. godini, hotel bi poslovao s gubitkom.

3)
p_ FT
CJ-VTJ

7P = 6.599.266  6.599.266
661-98 563

=11.721
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Tocka pokrica, izraCunana u popunjenosti kapaciteta izraZzena u broju nocenja iznosi 11.721
noc¢enja. Drugim rije¢ima ako hotel ostvari broj no¢enja manji od 11.721 nocenja poslovati ¢e
s gubitkom.

4)
_UP—(VT +FT)
B FT

P

_ 8.234.310—(1.228.104 +6.599.266)  406.940

P =
6.599.266 6.599.266

=6,17%

Tocka pokriéa, izraCunana kao granica relativne moguénosti smanjenja cijene po jedinici
iznosi 6,17%. Drugim rijec¢ima hotel moze maksimalno sniziti cijene do 6,17%, svako daljnje
sniZenje vodi u gubitke.

14.8. ANALIZA LIKVIDNOSTI

Likvidnost investicijskoga projekta definira se kao njegova sposobnost da u svakome trenutku
moze pravodobno i u cijelosti podmirivati svoje dospjele financijske obveze. Analiza
likvidnosti u vijeku projekta koristi cijene inputa 1 outputa iz vremena pripreme
investicijskoga projekta, a izvode se na temelju informacija iz financijskoga tijeka, ¢iji primici
obuhvacaju sve stavke i poslovne dogadaje koji povecavaju financijski potencijal projekta, a
izdaci sve one Sto ga smanjuju. Financijski tijek projekta razlikuje se od ekonomskoga tijeka
po tome $to u njega ulaze sve stavke koje predstavljaju vremenske financijske transakcije (kod
primitaka to su izvori za financiranje investicije, a kod izdataka to je otplata kredita).

Projekt je likvidan, ako su neto primici iz financijskoga tijeka jednaki ili ve¢i od nule (n>0), a
nelikvidan ako su manji (n<0). Ako se u nekoj godini promatranoga vijeka projekta pojavi
nelikvidnost, tada je potrebno poduzeti mjere za dovodenje projekta u situaciju likvidnosti, a
izbor mjera ovisi o posebnostima svakoga pojedinoga projekta.

14.9. ANALIZA OSJETLJIVOSTI

Analiza se osjetljivosti sastoji od postupka penaliziranja (opterecivanja) projekta razlic¢itim
negativnim situacijama koje se eventualno mogu pojaviti tijekom Zivotnoga vijeka, zapravo
svim predvidivim kriticnim parametrima. Polaze¢i od takve definicije, a i mogucih riziénih
Cinitelja s kojima bi se projekt eventualno mogao suociti tijekom njegova promatranoga
eksploatacijskoga razdoblja, u analizi osjetljivosti projekt smo (za sve promatrane godine)
penalizirali sa jednom ili viSe rizi¢nih pretpostavki, 1 to:

e Prva pretpostavka: Precijenili smo ukupni prihod za %;
e Druga pretpostavka: Podcijenili smo poslovne rashode za %.

Slovo A uz pojedinu stavku u tablici 38. oznaCava prvotno stanje, a slovo B predocuje

veli¢ine pojedinih stavaka nakon opterecenja. Nakon §to smo prvotnu projekciju dobiti i
gubitka kumulativno i kontinuirano optereéivali s jednom ili viSe rizi¢nih pretpostavki (Sto
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znaci da se one pojavljuju istodobno i djeluju kontinuirano), projekt moze pokazati dostatan
stupanj otpornosti (ili elasticnosti), odnosno prihvatljivosti za realizaciju. U slucaju kada
projekt ne pokazuje dostatan stupanj otpornosti na pojavu kriti¢nih Cinitelja projekt bi trebalo
odgoditi ili odustati od njegove realizacije.

Tablica 38: Penalizirana projekcija racuna dobiti i gubitka

STAVKE PRIHODA PROMATRANE GODINE EKSPLOATACIJE PROJEKTA UKUPNO
I RASHODA 1. 2. 3. 4, 5.
Ukupan prihod A.
Prva pretpostavka (-)
Ukupni prihod B.
Ukupni rashodi A.
Druga pretpostav.(+)
Ukupni rashodi B.
Bruto dobit A.
Bruto dobit B.
Porez na dobit A.
Porez na dobit B.
Neto dobit A.
Neto dobit B.

112



15. ZAKLJUCAK

Saciniti vrstan poduzetnicki projekt Zelja je svakog poduzetnika, ili, pak, njegova konzultanta.
Medutim, dobro napisan poduzetnicki projekt ne jamci siguran uspjeh. Autori ovoga rada, 1
sami iskusni konzultanti, izradili su veliki broj projekata od kojih je vecina uspjesno
implementirana, ali, na zalost, neki i nisu uspjeli. Navedeno potvrduje da nema sigurnog
obrasca za uspjeh. Svaki je projekt prica za sebe, u ¢ijem je epicentru poduzetnik, njegova
ingenioznost i spremnost da se uhvati u kosStac s izazovima nepoznatoga.

Poduzetnicki projekt bi trebao pomoc¢i poduzetniku da ostvari svoje ciljeve uz $to manje
potrese, iznenadenja 1 neplanirane troSkove. Izrada poduzetnickog projekta nuzno se mora
temeljiti na istrazivanju okruzenja, analizi 1 projekciji moguénosti poduzeca kao 1
aproksimaciji ocekivane interakcije klju¢nih ¢imbenika (stakeholdera) u poduzetni¢kom
procesu, kao Sto su: kupci, dobavljaci, konkurencija, banke, vlada, jedinice lokalne /
regionalne samouprave i druge interesne skupine.

Autorima ovoga rada bila je nakana olakSati studentima Trgovinskog poslovanja, modula -
PoduzetniStvo, savladavanje vjestine izrade poduzetnickog projekta. MozZda ¢e se neki od njih,
po zavrSetku studija, ogledati kao poduzetnici, a neki ¢e se odluciti za zvanje konzultanata za
malo gospodarstvo. Svima njima dali smo, nadamo se, praktican priru¢nik koji ¢e im biti od
koristi. Bit ¢éemo zahvalni na svim sugestijama vezanim za poboljSanje ovoga materijala.
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Prilog 1.

PODUZETNICKI PROJEKT

(Business plan)

.UVOD

.SAZETAK ULAGANJA

. INFORMACIE O PODUZETNIKU - INVESTITORU

. OPIS DJELATNOSTI POSLOVANIJA

. ANALIZA FINANCIJSKIH POKAZATELJA (za djelatne tvrtke)
. OPIS POSTOJECE IMOVINE

. OCJENA RAZVOJNIH MOGUCNOSTI INVESTITORA
.LOKACIA

8.1. Opis postojece lokacije poduzetnika
8.2. Opis lokacije projekta
8.3. Opis zaStite 1 utjecaja na okolis§

. TEHNICKO-TEHNOLOSKI ASPEKTI ULAGANJA

9.1. Opis strukture ulaganja (tehnicko-tehnoloski aspekti)
9.2. Struktura 1 broj postojecih zaposlenika
9.3. Struktura, broj 1 dinamika novouposlenih

10. ANALIZA TRZISTA

10.1. TrziSte nabave
10.2. Trziste prodaje
10.3. Procjena ostvarenja prihoda — trziSta

11. DINAMIKA REALIZACIJE ULAGANJA
12. EKONOMSKO-FINANCIJSKA ANALIZA

12.1. Ulaganje u osnovna (stalna) sredstva

12.2. Ulaganje u obrtna sredstva

12.3. Struktura ulaganja u osnovna o obrtna sredstva
12.4. Izvori financiranja i obracun kreditnih obveza
12.5. Proracun amortizacije

12.6. Projekcija ra¢una dobiti-gubitka

12.7. Projekcija ekonomskoga tijeka projekta

12.8. Projekcija financijskoga tijeka projekta

12.9. Projekcija bilance

13. FINANCIJSKO-TRZISNA OCJENA

13.1. Staticke ocjene ucinkovitosti projekta
13.2. Dinamicke ocjene projekta

13.2.1. Metoda razdoblja povrata ulaganja
13.2.2. Metoda neto sadasnje vrijednosti
13.2.3. Metoda interne stope profitabilnosti

14. ANALIZA OSJETLJIVOSTI PROJEKTA
15. ZAKLJUCNA OCJENA PROJEKTA
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POSLOVNI PLAN
(Skraceni projekt)

. PODACI O PODUZETNIKU

. POLAZISTE
2.1. Nastanak poduzetnicke ideje
2.2. Vizija poduzetnickoga projekta

. PREDMET POSLOVANJA
3.1. Opis postojecega poslovanja
3.2. Opis poslovanja i djelatnosti u projektu

. LOKACIJA

4.1. Opis postojece lokacije poduzetnika
4.2. Opis lokacije projekta

4.3. Opis zastite i utjecaja na okolis

. TEHNICKO-TEHNOLOSKI ASPEKTI ULAGANJA

5.1. Opis strukture ulaganja (tehnicko-tehnoloski aspekti)

5.2. Struktura i broj postojecih zaposlenika
5.3. Struktura, broj i dinamika novouposlenih

. ANALIZA TRZISTA

6.1. Trziste nabave

6.2. Trziste prodaje

6.3. Procjena ostvarenja prihoda — trzista

. EKONOMSKO-FINANCIJSKA ANALIZA

7.1. Ulaganje u osnovna (stalna) sredstva

7.2. Ulaganje u obrtna sredstva

7.3. Izvori financiranja i obracun kreditnih obveza
7.4. Proracun amortizacije

7.5. Projekcija racuna dobiti-gubitka (dohotka)
7.6. Pokazatelji ucinkovitosti i financijski tijek

. ZAKLJUCNA OCJENA PROJEKTA

Prilog 2.
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"V" FINANCIJSKE TABLICE

ZA 1ZRACUNAVANJE ANUITETA

Prilog 3.

Termin V4% 2% Y% 1% 1 %%

1. 1,0025 1,005 1,0075 1,01 1,0125

2. 0,5018 7578 0,5037 5312 0,5056 3200 0,5075 1244 0,5093 9441
3. 0,3350 0139 0,3366 7221 0,3383 4579 0,3400 2211 0,3417 0117
4. 0,2515 6445 0,2531 3279 0,2547 0501 0,2562 8109 0,2578 6102
5. 0,2015 0250 0,2030 0997 0,2045 2242 0,2060 3980 0,2075 6211
6. 0,1681 2803 0,1695 9546 0,1710 6891 0,1725 4837 0,1740 3381
7. 0,1442 8928 0,1457 2854 0,1471 7488 0,1486 2828 0,1500 8872
8. 0,1264 1035 0,1278 2886 0,1292 5552 0,1306 9029 0,1321 3314
9. 0,1125 0462 0,1139 0736 0,1153 1929 0,1167 4036 0,1181 7055
10. 0,1013 8015 0,1027 7057 0,1041 7123 0,1055 828 0,1070 0307
11. 0,0922 7840 0,0936 5903 0,0950 5094 0,0964 5408 0,0978 6839
12. 0,0846 9370 0,0860 6643 0,0874 5148 0,0888 4899 0,0902 5831
13. 0,0782 7595 0,0796 4224 0,0810 2188 0,0824 1482 0,0838 2100
14. 0,0727 7510 0,0741 3609 0,0755 1146 0,0769 0117 0,0783 0515
15. 0,0680 0777 0,0693 6436 0,0707 3639 0,0721 2378 0,0735 2646
16. 0,0638 3642 0,0651 8937 0,0665 5879 0,0679 4460 0,0693 4672
17. 0,0601 5587 0,0615 0579 0,0628 7321 0,0642 5806 0,0656 6023
18. 0,0568 8433 0,0582 3173 0,0595 9766 0,0609 8205 0,0623 8179
19. 0,0539 5722 0,0553 0253 0,0566 6740 0,0580 5175 0,0594 5548
20. 0,0513 2288 0,0526 6645 0,0540 3063 0,0554 1531 0,0568 2039
21. 0,0489 3947 0,0502 8163 0,0516 4543 0,0530 3075 0,0544 3749
22. 0,0467 7278 0,0481 1380 0,0494 7748 0,0508 6372 0,0522 7238
23. 0,0447 9455 0,0461 3465 0,0474 9846 0,0488 8584 0,0502 9666
24. 0,0429 8121 0,0443 2061 0,0456 8474 0,0470 7347 0,0484 8665
25. 0,0413 1298 0,0426 5186 0,0440 1650 0,0454 0675 0,0468 2247
26. 0,0397 7312 0,0411 1163 0,0424 7693 0,0438 6888 0,0452 8729
27. 0,0383 4736 0,0396 8565 0,0410 5176 0,0424 4553 0,0438 6677
28. 0,0370 2347 0,0383 6167 0,0397 2871 0,0411 2444 0,0425 4863
29. 0,0357 9093 0,0371 2914 0,0384 9723 0,0398 9502 0,0413 2228
30. 0,0346 4059 0,0359 7892 0,0373 4816 0,0387 4811 0,0401 7854
31. 0,0335 6449 0,0349 0304 0,0362 7352 0,0376 7573 0,0391 0942
32. 0,0325 5569 0,0338 9453 0,0352 6634 0,0366 7089 0,0381 0791
33. 0,0316 0806 0,0329 4727 0,0343 2048 0,0357 2744 0,0371 6785
34, 0,0307 1620 0,0320 5586 0,0334 3053 0,0348 3997 0,0362 8387
35. 0,0298 7533 0,0312 1550 0,03259170 0,0340 0368 0,0354 5111
36. 0,0290 8121 0,0304 2194 0,0317 9973 0,0332 1431 0,0346 6533
37. 0,0283 3004 0,0296 7139 0,0310 5082 0,0324 6805 0,0339 2270
38. 0,0270 1843 0,0289 6045 0,0303 4157 0,0317 6150 0,0332 1983
39, 0,0269 4335 0,0282 8607 0,0296 6893 0,0310 9160 0,0325 5365
40. 0,0263 0204 0,0276 4552 0,0290 3016 0,0304 5560 0,0319 2141
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Nastavak:

Termin 1% % 1 %% 2 % 2% % 2% %

1. 1,015 1,0175 1,02 1,0225 1,025

2. 0,5112 7792 0,5131 6295 0,5150 4950 0,5169 3758 0,5188 2716
3. 0,3433 8296 0,3450 6746 0,3467 5467 0,3484 4458 0,3501 3717
4. 0,2594 4479 0,2610 3237 0,2626 2375 0,2642 1893 0,2658 1788
5. 0,2090 8932 0,2106 2142 0,2121 5839 0,2137 0021 0,2152 4686
6. 0,1755 2521 0,1770 2256 0,1785 2581 0,1800 3496 0,1815 4997
7. 0,1515 5616 0,1530 3059 0,1545 1196 0,1560 0025 0,1574 9543
8. 0,1335 8402 0,1350 4292 0,1365 0980 0,1379 8462 0,1394 6735
9. 0,1196 0982 0,1210 5813 0,1225 1544 0,1239 8170 0,1254 5689
10. 0,1084 3418 0,1 98 7534 0,1113 2653 0,1127 8768 0,1142 5876
11. 0,0992 9384 0,1007 3038 0,1021 7794 0,1036 3649 0,1051 0596
12. 0,0916 7999 0,0931 1377 0,0945 5960 0,0960 1740 0,0974 8713
13. 0,0852 4036 0,0866 7283 0,0881 1835 0,0895 7686 0,0910 4827
14. 0,0797 2332 0,0811 5562 0,0826 0197 0,0840 6230 0,0855 3652
15. 0,0749 4436 0,0763 7739 0,0778 2547 0,0792 8852 0,0807 6646
16. 0,0707 6508 0,0721 9958 0,0736 5013 0,0751 1663 0,0765 9899
17. 0,0670 7966 0,0685 1623 0,0699 6984 0,0714 4039 0,0729 2777
18. 0,0638 0578 0,0652 4492 0,0667 0210 0,0681 7720 0,0696 7008
19. 0,0608 7847 0,0623 2061 0,0637 8177 0,0652 6182 0,0667 6062
20. 0,0582 4574 0,0596 9122 0,0611 5672 0,0626 4207 0,0641 4713
21. 0,0558 6550 0,0573 1464 0,0587 8477 0,0602 7572 0,0617 8733
22. 0,0537 0332 0,0551 5638 0,0566 3140 0,0581 2821 0,0596 4661
23. 0,0517 3075 0,0531 8796 0,0546 6810 0,0561 7097 0,0576 9638
24, 0,0499 2410 0,0513 8565 0,0528 7110 0,0543 8023 0,0559 1282
25. 0,0482 6345 0,0497 2952 0,0512 2044 0,0527 3599 0,0542 7592
26. 0,0467 3196 0,0482 0269 0,0496 9923 0,0512 2134 0,0527 6875
27. 0,0453 1527 0,0467 9079 0,0482 9309 0,0498 2188 0,0513 7687
28. 0,0440 0108 0,0454 8151 0,0469 8967 0,0485 2525 0,0500 8793
29. 0,0427 7878 0,0442 6424 0,0457 7836 0,0473 2081 0,0488 9127
30. 0,0416 3919 0,0431 2975 0,0446 4992 0,0461 9934 0,0477 7764
31. 0,0405 7430 0,0420 7005 0,0435 9635 0,0451 5280 0,0467 3900
32. 0,0395 7710 0,0410 7812 0,0426 1091 0,0441 7415 0,0457 6831
33, 0,0386 4144 0,0401 4779 0,0416 8653 0,0432 5722 0,0448 5938
34, 0,0377 6189 0,0392 7363 0,0408 1807 0,0423 9655 0,0440 0675
35. 0,0369 3363 0,0384 5082 0,0400 0221 0,0415 8731 0,0432 0558
36. 0,0361 5240 0,0376 7507 0,0392 3285 0,0408 2522 0,0424 5158
37. 0,0354 1437 0,0369 4257 0,0385 0678 0,0401 0643 0,0417 4090
38. 0,0347 1613 0,0362 4990 0,0378 2057 0,0394 2753 0,0410 7012
39, 0,0340 5463 0,0355 9399 0,0371 7114 0,0387 8543 0,0404 3615
40. 0,0334 2710 0,0349 7209 0,0365 5575 0,0381 7738 0,0398 3623
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Nastavak:

Termin 2% % 3 % 3% % 3% % 3 %%

1. 1,0275 1,03 1,0325 1,035 1,0375

2. 0,5207 1825 0,5226 1084 0,5245 0492 0,5264 0049 0,5282 9755
3. 0,3518 3243 0,3535 3036 0,3552 3095 0,3569 3418 0,3586 4005
4. 0,2674 2059 0,2690 2705 0,2706 3723 0,2722 5114 0,2738 6875
5. 0,2167 9832 0,2183 5457 0,2199 1560 0,2214 8137 0,2230 5189
6. 0,1830 7083 0,1845 9750 0,1861 2997 0,1876 6821 0,1892 1219
7. 0,1589 9747 0,1605 0635 0,1620 2204 0,1635 4449 0,1650 7370
8. 0,1409 5795 0,1424 5639 0,1439 6263 0,1454 7665 0,1469 9839
9. 0,1269 4095 0,1284 3386 0,1299 3555 0,1314 4601 0,1329 6517
10. 0,1157 3972 0,1172 3051 0,1187 3107 0,1202 4137 0,1217 6134
11. 0,1065 8629 0,1080 7745 0,1095 7936 0,1110 9197 0,1126 1521
12. 0,0989 6871 0,1004 6309 0,1019 6719 0,1034 8395 0,1050 1230
13. 0,0925 3252 0,0940 2954 0,0955 3925 0,0970 6157 0,0985 9642
14. 0,0870 2457 0,0885 2634 0,0900 4176 0,0915 7073 0,0931 1317
15. 0,0822 5917 0,0837 6658 0,0852 8858 0,0868 2507 0,0883 7595
16. 0,0780 9710 0,0796 1085 0,0811 4013 0,0826 8483 0,0842 4483
17. 0,0744 3186 0,0759 5253 0,0774 8966 0,0790 4313 0,0806 1280
18. 0,0711 8063 0,0727 0870 0,0742 5415 0,0758 1684 0,0773 9662
19. 0,0682 7802 0,0698 1388 0,0713 6804 0,0729 4033 0,0745 3058
20. 0,0656 7173 0,0672 1571 0,0687 7888 0,0703 6108 0,0719 6210
21. 0,0633 1941 0,0648 7178 0,0664 4424 0,0680 3659 0,0696 4862
22. 0,0611 8640 0,0627 4739 0,0643 2936 0,0659 3207 0,0675 5531
23. 0,0592 4410 0,0608 1390 0,0624 0555 0,0640 1880 0,0656 5339
24. 0,0574 6863 0,0590 4742 0,0606 4891 0,0622 7283 0,0639 1390
25. 0,0558 3997 0,0574 2787 0,0590 3933 0,0606 7404 0,0623 3169
26. 0,0543 4116 0,0559 3829 0,0575 5981 0,0592 0540 0,0608 7470
27. 0,0529 5776 0,0545 6421 0,0561 9588 0,0578 5241 0,0595 3348
28. 0,0516 7738 0,0532 9323 0,0549 3512 0,0566 0265 0,0582 9540
29. 0,0504 8935 0,0521 1467 0,0537 6682 0,0554 4538 0,0571 4991
30. 0,0493 8442 0,0510 1926 0,0526 8172 0,0543 7133 0,0560 8762
31. 0,0483 5453 0,0499 9893 0,0516 7172 0,0533 7240 0,0551 0046
32. 0,0473 9263 0,0490 4662 0,0507 2976 0,0524 4150 0,0541 8131
33. 0,0464 9253 0,0481 5612 0,0498 4961 0,0515 7242 0,0533 2395
34. 0,0456 4875 0,0473 2196 0,0490 2581 0,0507 5966 0,0525 2287
35. 0,0448 5645 0,0465 3929 0,0482 5348 0,0499 9835 0,0517 7320
36. 0,0441 1132 0,0458 0379 0,0475 2831 0,0492 8416 0,0510 7060
37. 0,0434 0953 0,0451 1162 0,0468 4645 0,0486 1325 0,0504 1122
38. 0,0427 4764 0,0444 5934 0,0462 0445 0,0479 8214 0,0497 9159
39. 0,0421 2256 0,0438 4385 0,0455 9920 0,0473 8775 0,0492 0860
40. 0,0415 3151 0,0432 6238 0,0450 2794 0,0468 2728 0,0486 5946
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Prilog 4.

UPITI ZA PROVJERU ZNANJA*

. Opisite svojim rijeCima vaznost izrade poduzetnickog projekta!
. Odgovorite na pitanje Sto je to poduzetnicki projekt?

. Komu je sve namijenjen poduzetnicki projekt?

. Opisite nekoliko vaznijih koraka prigodom izrade projekta?

. OpiSite svojim rije¢ima pojmove:

a) projektiranje
b) planiranje
¢) predvidanje

. Navedite faze Zivotnoga ciklusa poduzetnickog projekta.

. Navedite vaznije sastavnice poduzetni¢kog projekta.

. Odgovorite $to je to malo gospodarstvo?

. Navedite podjelu subjekata malog gospodarstva prema njihovoj veli¢ini.
10.
11.
12.
13.

Navedite oblike vlasni$tva malog biznisa.
Opisite podjelu trgovackih drustva prema obliku odgovornosti.
Navedite prednosti i nedostatke trgovackih drustava u odnosu obrte.
Navedite visinu osnivackog kapitala (u EUR-ima) prigodom utemeljenja:
a) drustva s ograni¢enom odgovornoséu
b) dionickog drustva
Opisite podjelu obrta, u svezi s uvjetima koji moraju biti ispunjeni prigodom osnivanja.
Navedite minimalni broj zadrugara potrebit za utemeljenje zadruge.
Navedite tijela upravljanja zadrugama.
Navedite u kojim se sve pravnim oblicima moZe organizirati obiteljski biznis.
Odgovorite tko je obveznik poreza na dobit?
Odgovorite $to su to porezno dopustivi rashodi (poreza na dobit)!
Kolika je stopa poreza na dobit?
Kako se izracunava porezna osnovica (poreza na dobit)?
Tko su obveznici poreza na dohodak?
Kako se izracunava osnovica za obracun poreza na dohodak?
Navedite stope poreza na dohodak.
Koje jedinice lokalne samouprave imaju pravo na uvodenje posebnog poreza tzv. prireza?
Kolike su stope prireza (od-do)?
Koliki je osnovni osobni odbitak u RH?
Tko su obveznici poreza na dodanu vrijednost?
Navedite stope PDV.
Kolika je stopa poreza na promet nekretnina?
Navedite neke pokazatelje financijske stabilnosti.
Navedite neke pokazatelje likvidnosti
Sto je to lokacijska dozvola?
Koja dokumentacija se prilaze zahtjevu za izdavanje lokacijske dozvole?
Tko su sudionici u gradnji?
Koje tijelo izdaje gradevnu dozvolu?
Kada se moze pristupiti gradenju?
Koja dokumentacija se prilaze zahtjevu za izdavanje gradevinske dozvole?
Sto je to uporabna dozvola i zasto je ona vazna?

Koja dokumentacija se prilaze zahtjevu za ishodenje uporabne dozvole?
Odgovorite na upit §to je to mikrolokacija projekta?

Odgovorite na upit §to je to makrolokacija projekta?

Opisite svojim rijec¢ima pojam tehnologija.
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44.
45.
46.
47.
48.
49.
50.
51.
52.

53

55

Odgovorite na pitanje $to je to radno-intenzivna tehnologija?

Odgovorite na pitanje §to je to kapitalno-intenzivna tehnologija?

Opisite svojim rije¢ima pojam optimalni kapacitet?

Opisite svojim rije¢ima pojam radni kapacitet?

Odgovorite na pitanje $to su to stalna (osnovna) sredstva?

Odgovorite na pitanje $to su to materijalni inputi poduzetnickog projekta?
Opisite svojim rije¢ima vaznost zastitnih mjera na poduzetnicki projekt.
Odgovorite na upit $to je to aktivizacijsko razdoblje?

Navedite vaznije financijske projekcije poduzetnickog projekta.

. Objasnite pojam financijske poluge.
54.

Navedite podjelu kredita sa stajaliSta rocnosti.

. Navedite faze u koriStenju kredita.
56.
57.
58.
59.
60.
61.
62.
63.
64.
65.
66.
67.
68.
69.
70.
71.
72.

Odgovorite $to su to interkalarne kamate i kada se obracunavaju.
Sto je to podek (grace period)?

Navedite nacine (modalitete) otplate kredita!

Sto je to anuitet?

Sto su to trajna obrtna sredstva i ¢emu ona sluze?

Odgovorite $to je to amortizacija osnovnih (stalnih) sredstava?
Objasnite funkciju amortizacije u financiranju poduzeca.

Sto je to ostatak vrijednosti projekta?

Navedite $to su to temeljna financijska izvjes¢a?

Sto je to bruto (ukupna) dobit?

Sto je to neto (&ista) dobit?

Navedi stavke ekonomskih tijekova projekta.

Navedi stavke financijskih tijekova projekta.

Nabroji vaznije ocjene ucinkovitosti.

Sto su staticke metode uginkovitosti?

Sto su to dinamitke metode uéinkovitosti?

Na temelju predocenoga primjera ekonomskoga tijeka projekta izraunaj:

a) Razdoblje (rok) povrata
b) Neto (Cistu) sadaSnju vrijednost uz diskontnu stopu od 4%
c. Relativnu neto (Cistu) sadasnju vrijednost

STAVKE PROMATRANE GODINE EKSPLOATACIJE PROJEKTA
0. 1. 2. 3. 4. 5.
NETO (CISTI) PRIMICI - 225.000 44.245 68.039 83.650 117.340 144.250

a) Razdoblje (rok) povrata:

GODINE UKUPNA NETO (CISTI) PRIMICI KUMULATIV
PROJEKTA ULAGANJA EKONOMSKOG TIJEKA NETO PRIMITAKA
0. 225.000
1. -
2. -
3. -
4. -
5. -

Razdoblje (rok) povrata je u:
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b) Neto (Cista) sadaSnja vrijednost:

Obrazac za izracun diskontnog cinitelja (faktora)

P
(1+ Ds)"
gdje je:
Df = diskontni faktor
Ds = diskontna stopa
n = godine ekonomskog tijeka
GODINE NETO (éISTI) DISKONTNA DISKONTNI SADASNJA VRIJEDNOST
PROJEKTA PRIMICI STOPA CINITELJ PRIMITAKA
0. 4%
1. 4%
2. 4%
3. 4%
4. 4%
5. 4%

UKUPNA SADASNJA VRIJEDNOST PRIMITAKA

CISTA SADASNJA VRIJEDNOST PROJEKTA

Neto (¢ista) sadasnja vrijednost veca je od niStice i iznosi:

¢. Relativna neto (Cista) sadaSnja vrijednost iznosi:

Rnsv =

Nsv _

lo

* Autori pridrzavaju pravo izmjena, dopuna i modificiranja upita za provjeru.
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