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SAZETAK

Startup poduzece, kao prijelazni oblik poduzeca, podrazumijeva uvrstenje inovativnih proizvoda
na trziste, velika neizvjesnost u pogledu njegova opstanka kao i alternativni nacini financiranja, a
upravo ga navedene karakteristike razlikuju od konvencionalnog na¢ina poduzimanja poslovnog
pothvata. Za startup-ove od velike su vaznosti poslovni andeli i akceleratori, od ¢ije financijske
potpore uvelike ovisi njithova buducnost, no njithova pomo¢ dolazi s cijenom, doduse, u obliku
naknadnog vlasni¢kog udjela u poduzecu. Na temelju prividno planiranog osnivanja startup
poduzeca u obliku online trgovine za kuéne ljubimce, ¢iji ¢e se marketing bazirati na oglasavanju
putem drustvenih mreza te izradom inovativne aplikacije koja ¢e pruzati moguénost vizualizacije
ku¢nog ljubimca, uz zadrzavanje tradicionalnog oblika poduzeca u obliku fizicke trgovine, izraduje
se poslovni plan kojim se razraduje ideja i pretpostavljaju prihodi i rashodi uz potencijalne rizike.
Naposlijetku, daje se procjena isplativosti osnivanja spomenutog poduzeca, ukljucujuci

predvidanja za narednih pet godina od njegova osnivanja.

Kljuéne rijeci: startup, poslovni plan, drustvene mreze



ABSTRACT

Startup, which represents non-permanenet, transitional form of business, includes
innovational products, great risks of survivng through all of the stages of forming a business and
few alternative ways of financing it's business venture. These are considered to be few main
characteristics which make a difference in relations to a convencional way od forming a business.
Business angels, as well as accelarators, are considered to be of great importance in terms of
financing startups. Although their financial back up can play an important role in startups future
succes, it comes with a price, usually in a form of shared ownership of the business. By forming a
fictional, startup business, which specialises in pets, that includes as well as an online shop, a store,
we developed a business plan. It is followed by an app which enables its user to visualize their pet
in different outfits, as well as what would they look like after grooming by taking their picture. We
gave a lot of tought in advertising thorugh social networks, since it is the most affective and
cheapest form of promoting nowdays. Business plan elaborates on focal idea, incomes and
expenses. Aditionally, it is discussed about profitability of starting this kind of business and are

given projections about next five years since the start of this busines venture.

Key words: startup, business plan, social networks



1. UvVOD

1.1. Predmet i cilj rada

Predmet i cilj ovog rada jest dati uvid u startup poduzeca, njegove glavne znacajke,
prednosti te rizike kojima se izlazu poduzetnici prilikom njegova osnivanja, a potom i izrada
uspjesnog poslovnog plana uz analizu preduvjeta za pokretanje vlastitog poslovanja, uzimajuéi u
obzir rizike ulaganja, izvore financiranja te samu isplativost poduzeca kroz predvideni period. U
radu se posebna paznja posvecuje utjecaju moderne tehnologije na poslovanje poduzec¢a u odnosu

na tradicionalnu vrstu trgovine, koja se u velikom obimu prebacuje na online prodaju.

1.2. lzvori podataka i metode prikupljanja

Za izradu ovoga rada koristili su se sekundarni izvori prikupljanja podataka. Na temelju
sli¢cnih postojec¢ih poduzeca radila se analiza konkurencije te su se koristili znanstveni radovi koji
se temelje na poslovnom planiranju i vanjske poveznice koje su autoru bile od pomo¢i u definiranju

istoga.

1.3. Struktura rada

Rad je strukturiran u cetiri poglavalja od kojih je prvi uvod u kojem se poblize obrazlazu
temelj i bit ovoga rada, drugo poglavlje je opcenito o startup poduzeéu gdje je dana teoretska
podloga koja definira $to je to zapravo startup i njegove znaCajke. U treCem poglavlju dana je
razrada i glavni dio ovoga rada gdje se teorija povezuje s primjerom iz prakse i na kraju zaklju¢ak

u kojem se sazima sve prethodno navedeno i objedinjuje unutar zavr$Snog misljenja.



2. STARTUP PODUZECA

2.1. Sto je startup poduzece?

,, Startup je institucija osnovana kako bi stvorila novi proizvod ili uslugu u uvjetima koje

karakterizira velika neizvjesnost.*!

Vazno je istaknuti da svaka firma nije ujedno i startup
poduzece. Potonje karakteriziraju poduzeca osnovana radi ostvarivanja repetitivnih (ponavljaju¢ih)
poslovnih metoda uz mogucnost rasta, zadrzavajuci svoje osnovne funkcije. lako ga pretezito
povezujemo s tehnologijom, ovakva vrsta poduze¢a moze se osnovati radi stavljanja u promet bilo
kakve vrste proizvoda, dokle je isti inovativan za buduée konzumente. Uz neizvjesnost,
karakteristika predmetne vrste poduzeCa je inovativnost. Inovativnost se ne pojavljuje u
iskljuc¢ivom obliku ponude dotad nedostupnog proizvoda, ve¢ obuhvaca 1 nove poslovne modele,
ponudu proizvoda na novim lokacijama ili novoj skupini ljudi te nove nac¢ine upotrebe postojece
tehnologije.? Druga specifi¢nost startup-ova oéituje se u neizvjesnosti uspjeha opstanka

novoosnovanog poduzeca kojeg obicno prate velike investicije 1 pridoSla konkurencija koja

kupcima u vrlo kratkom vremenskom razdoblju omogucuje alternativu.

Slika 1 Kljuc¢ni elementi Start up poduzeca
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Izvor: https://www.startupcommons.org/what-is-a-startup.html (dostupno 15.02.2022.)

! Ries, E., Lean Startup, Zagreb, 2013., str. 27.
2 1hid.
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Primjer najpoznatijeg startup poduzetnika u Republici Hrvatskoj je Mate Rimac, koji je kao
mladi poduzetnik i inovator krenuo iz ,,garaze, a ¢ija tvrtka Rimac automobili danas proizvodi
elektricne automobile, bavi se razvojem, dizajnom te proizvodnjom tehnologije i komponenti za

prijevoz na elektri¢ni pogon.

Unato¢ periodu epidemije korona virusa, bitno je naglasiti kako je upravo 2020. godina bila
najbolja za nase mlade i tehnoloske tvrtke u koje je uloZeno vise od 300 milijuna dolara. Naime,
spomenute se godine dogodio se najveéi ,,startup exit* (investitor se rjeSava svoga udjela u firmi,
odnosno prodaja koja ujedno predstavlja izlaz ili pretpostavlja isplatu za njegove investitore)
Nanobita u vrijednosti od gotovo milijardu kuna, a u Republici Hrvatskoj je sada prisutan i prvi
startup ,,jednorog* (startup procijenjen na vise od milijardu americkih dolara) Infobip, vodeca IT
kompanija u Hrvatskoj i regiji. Trenutna brojka aktivnih startup poduzeca premasuje brojku od pet

stotina.

2.2. Faze Startup poduzeca

Startup poduzeca nisu zamis$ljena kao trajni oblik poduzeca, ve¢ je njihov primarni cilj u
postupku ispitivanja razli¢itih poslovnih modela pronaci onaj koji pruza zadovoljavajuce ucinke u
kontekstu ostvarivanja profita.® Prva od faza prilikom osnivanja poduzec¢a, ¢&ije je trajanje u
prosjeku tri mjeseca, podrazumijeva osmisljanje ideje i postavljanje hipoteza ¢ijom ¢e se provijerom
dobiti odgovori na pitanja vezana uz proizvod radi Cijeg je stavljanja u promet uopée startup
osnovan. U drugoj fazi, poznatoj kao fazi razvoja, dolazi do prve investicije koju se uobicajeno
naziva Seed Investment, a najéesce se radi o iznosu od 10 do 15 tisuca eura. Ova faza najcesce traje
od 1 do 3 godine. Slijedi proces ostvarivanja prihoda u kojem je klju¢no stvoriti potraznju za
proizvodom jer dovoljno velika potraznja omogucuje Early stage investicije, ¢ija vrijednost doseze
iznose 1 do 750 tisua eura. Pretposljednja faza, tocka pokrica, odvija se od momenta u kojem
poduzece zaraduje vise nego Sto iznose njegovi izdaci. Zadnjom fazom ostvaruje se cilj radi kojeg

je startup poduzece uopée osnovano-izlaz. Zanimljiva je ¢injenica da od 100 osnovanih startup

3 Bilandzi¢, T., Stvaranje preduvjeta za uspjesno skaliranje startup poduzeca, Zagreb, 2019.



poduzeéa samo dva uspiju privuci investitore u drugoj fazi svoga nastanka, a od deset u kojih je

investirano samo jedno opstane do posljednje faze.*

2.3. Akceleratori i inkubatori

lako mladi poduzetnici pojmove inkubatora i akceleratora cesto dozivljavaju kao
istoznacnice, radi se od dva razli¢ita pojma s jasno izrazenim razlikama. Oba sustava pruzaju upute
novim poduzetnicima u njthovu poslovanju i1 nude razliite vrste strategija i poslovnih modela
ovisno o potrebama poduzetnika. Nadalje, oba podrazumijevaju u¢enje mladih poduzetnika pod
vodstvom uspjes$nih poduzetnika i iskusnih mentora. Takoder, akceleratori i inkubatori imaju
jednaku svrhu-privladenje investitora za startup poduzeéa.® Preporucljivo je poduzetnicima prve

dvije faze osnivanja startup-a provesti u inkubatoru ili akceleratoru.

Za inkubatore je karakteristicno da podrzavaju startup poduzeca koja se nalaze u fazi
osnhivanja, odnosno njihovi programi sluze poduzetnicima kod kojih postoji ideja, ali nemaju
odgovaraju¢e mogucénosti istu realizirati. Inkubatori nisu ogranic¢eni odredenim vremenskim
okvirom, ve¢ se fokus stavlja na dugoro¢ni rast i razvoj poduzeca. Inkubatori su pretezito
orijentirani na lokalna startup poduzeca, ponajprije radi stvaranja novih radnih mjesta ili pronalaska
nacina zaStite industrijskog vlasniStva. S obzirom na dosad refeno, zadaca inkubatora nije
izbacivanje brzorastu¢ih startup-ova, ve¢ podupiranje, makar i spororastuc¢ih poduzeca, a radi
jacanja lokalnog poduzetniStva. Inkubatore razlikujemo od akceleratora i zbog nacina financiranja.
Inkubatori uglavnom ne ulazu kapital u poduzeca, ve¢ u njih ulazu sveucilista ili gospodarske
organizacije. Nadalje, u pravilu inkubatori ne uzimaju dio vlasni¢kog udjela u startup-u koji je

sudionik njihova programa.®

Kao primjer inkubatora mozemo navesti Mali Tehnopolis Samobor (MTS), ¢iji je projekt

za izgradnju zapocet 2017. godine, a dovrsen 2020. godine. S ukupnim kapacitetom od 28 jedinica,

4 http://crane.hr/startup/, pristupano: 15. travnja 2022.
5 https://hr.evansvilleantiaging.com/accelerator-vs-incubator, pristupano: 15. travnja 2022.
& https://hr.evansvilleantiaging.com/accelerator-vs-incubator, pristupano: 15. travnja 2022.
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od toga 19 za poduzetnike, danas se moze pohvaliti s dva postoje¢a poduzeca te 13 novih koja ée

u buduénosti koristiti prostorne jedinice MTS-a.”

Slika 2 Primjer poslovnog inkubatora, Mali Tehnopolis Samobor
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Izvor: (https://web.facebook.com/mtsamobor/photos/a.559743027709728/1407186212965401/?type=3&thea
ter) (dostupno: 15.02.2022.)

Glavna razlika u odnosu na inkubatore jest $to se akceleratori (ubrzivaci) orijentiraju na vec¢
formirana poduzeca s postoje¢im poslovnim modelom, a radi njihova unaprjedenja. S obzirom na
ograni¢ene kapacitete, ubrzivaci se smatraju izuzetno konkurentnim programima, buduc¢i da se za
pristup programu odabiru poduzeca koja pokazuju najveéi potencijal s moguénosc¢u ubrzanog rasta.
Specifi¢nost akceleratora do izrazaja dolazi u odnosu na izvore financiranja. Akceleratori ulazu
odredeni iznos kapitala u startup poduzeca koja koriste njihove programe, a u zamjenu za stjecanje
odredenog udjela. Stoga, osim §to snose vecu odgovornost za uspjeh poduzeca, imaju 1 veci interes
da poduzece ostvari svoje ciljeve. Pristup programu akceleratora ostvaruje se putem odabira

odredenog kandidata na temelju javnog poziva upuéenog na nacionalnoj razini.®

7 https://malitehnopolis.hr/hr/iskaznica-projekta/#pokazatelji, pristupano: 15. travnja 2022.
8 https://hr.evansvilleantiaging.com/accelerator-vs-incubator, pristupano: 15. travnja 2022.
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2.4. O poslovnim andelima

U svijetu startup-ova susre¢emo se s pojmom ,,poslovnih andela®, uspje$nim poduzetnicima
ili rukovoditeljima korporacija koji financiraju startup projekte visokog rizika pruzajué¢i pomo¢ u
razvoju i komercijalizaciji projekta u zamjenu za odredeni vlasnic¢ki udio nad poduzecem koje
financijski podupiru. Veoma je razvidno iz kojeg razloga startup poduzeé¢ima pogoduje bas ovaj
na¢in financiranja-mladim je poduzetnicima Cesto teSko dobiti klasi¢ni kredit za financiranje
vlastitog poslovnog pothvata, a buduc¢i da se radi o osobama s prijaSnjim uspjehom i iskustvom u
poslovanju, isti omogucuju plasman proizvoda medu odredene ciljne skupine kojima mlada
poduzeca vrlo vjerojatno nemaju pristup. S druge strane, valja upozoriti na potencijalne rizike koje
startup poduzeca, ulazec¢i u poslovni odnos s poslovnim andelom, preuzimaju, kao $to su pristanak
na nepovoljne uvjete ugovora, velike iznose provizije te moguce kasnije sporove oko vlasnicke

strukture.®

Najpoznatiji poslovni andeo u svijetu posluje pod tvrtkom SVAngel, osnovanu u San
Franciscu, kao fond ¢ija je svrha ulaganje u mlade poduzetnike radi stvaranja dugoro¢no odrzivih
poduzeca, a u zamjenu za udio u vlasnickoj strukturi istih. Ron Conway, osniva¢ spomenutog
poslovnog andela, osim §to njegova tvrtka danas ima udjele u najve¢im tehnoloSkim gigantima
(Twitter, Facebook, airbnb i sl.) svoje ambicije za investiranje u tehnoloski napredak zapocinje jo$

90-ih godina proslog stolje¢a.®

U Republici Hrvatskoj trenutno djeluje jedan poslovni andeo pod tvrtkom Crane (Croatian
business angels network, odnosno Hrvatska mreza poslovnih andela), osnovana 2008. godine kao
neprofitna udruga privatnih poduzetnika, iza kojeg stoji preko 30 investicija, a u koje je ulozeno

vise od 35 milijuna kuna.!

® Miga¢, M., Poslovni andeli - alternativni izvori financiranja poduzeéa i ideja, Varazdin, 2016., str. 11.
10 https://www.svangel.com/, pristupano: 16. travnja 2022.
1 http://crane.hr/o-nama/, pristupano: 16. travnja 2022,
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3. POSLOVNI PLAN

3.1. Poslovni plan i vaZnost poslovnog planiranja

Poslovni plan, poznat jo§ pod nazivom investicijski projekt temelj je svakog poduzetnickog
pothvata jer se detaljnim i pazljivim planiranjem te analizom svih utjecajnih faktora moze utvrditi
je li opravdano i realno pristupiti realizaciji ideje. Poslovni plan mozemo preciznije definirati kao
jedan od najvaznijih dokumenata koji sadrzi cjelovito i precizno obradeno obrazloZenje o
ulaganjima koje firma planira, s definiranim oc¢ekivanjima i alternativama u slucaju kada se

situacija mijenja.*? Klju¢ni koraci u planiranju poslovanja su slijedeéi:

e Studij izvodljivosti
e Poslovni plan

e Analiza trzista 1 strategija

Nakon zadovoljavanja prethodno navedenih koraka krece se u realizaciju poslovnog plana.
Jedna od najbitnijih stavki svakog poslovnog plana jest da isti bude realan te da, nakon §to se svi
faktori uzmu u obzir, moZe generirati profit. Smisao svakog plana je zadovoljenje konkretne
potrebe trziSta za proizvodom, a za §to je bitno dobro poznavanje trzista, kako bi mogli dati

odgovore na klju¢na pitanja planiranja:

e Je li poslovna ideja dobro koncipirana?

e Postoji li trziSte za taj proizvod, analiza konkurencije 1 zasto smo mi bas ti kod kojih bi
kupci kupovali odreden proizvod?

e Imamo li financijski kapacitet (izvore financiranja) i je li nasa vizija i misija realna?

e Raspolazemo li s [judskim resursima koji mogu to izvesti?

e Koliki je omjer rizika izmedu uloZenog i planiranog profita?

Upravo ovo zadnje pitanje jedna je od najbitnijih stavki prilikom izrade poslovnog plana.

Naime, i sama definicija pametnog investiranja nam govori da je investicija svako ulaganje

12 Juri, B., Osnove planiranja i organizacije graficke proizvodnje, Acta graphica, Zagreb, 2001., str. 39.



sredstava bez obzira o kojoj vrsti ulaganja se radi, a nosi sa sobom odredeni rizik koji sam

poduzetnik moZe i spreman je prihvatiti kako bi se osigurala dugoro¢na korist.!3

Izrada poslovnog plana treba biti spremna na sve zivotne cikluse poslovanja i kreirati detaljan

financijski plan kroz razli¢ite cikluse poslovanja poduzeéa:

1. Planiranje, istrazivanje i razvoj (Kreiranje same ideje te istrazivanje trzista koje ¢e nam dati
odgovor hoce li ¢e se krenuti u izradu poslovnog plana)

Uvodenje (kriticna faza u kojoj neuspjeh dozivi u prosjeku 80% proizvoda i usluga)

Rast (proizvod ili usluga ostvaruju profit)

Zrelost (proizvod ili usluga postizu svoj maksimalni kapacitet)

o > w N

Opadanje (faza u kojoj proizvod ili usluga pocinje sa gubljenjem prihoda ¢ak 1 gubitkom,
u toj fazi potrebno je razmisliti o redizajnu ili inovativnim rjeSenjima vezanim za proizvode

ili usluge)

Prilikom izrade poslovnog plana prethodno navedene komponente u potpunosti trebaju biti
razradene i1 zadovoljene kako bi poduzetnik imao detaljne odgovore na potencijalna buduca pitanja,
te unaprijed jasnu kompletnu sliku poslovanja, a da bi krenuo u realizaciju istoga. Misija i vizija
poduzeca unutar poslovnog plana treba biti realna. Ujedno poslovni plan treba sadrzati odgovor na
oblik financiranja poduzeca-radi li se o vlastitim izvorima ili tudim izvorima financiranja i
planirani period povrata. Svjetsko i domace iskustvo ukazuje na ¢injenicu da poduzetnici, uz svoje
ustedevine i ustedevine obitelji, ako nemaju investitora najces¢e posezu za bankarskim kreditima
koji u svim zemljama nisu jednako stimulirani, a najce$¢e se daju uz hipoteku. Iz navedenog
razloga financijski aspekt osnivanja poduzeca od izuzetne je vaznosti. Upravo iz tog razloga
predoceni poslovni plan moZe uvelike pomo¢i poduzetniku Sto se tice prikupljanja investicijskih
sredstva od strane potencijalnih ulagaca. Kako bi se svaki poduzetnik prilikom izrade poslovnog

plana lak$e orijentirao treba poznavati osnovne elemente poslovnog plana:

1. DIREKTORSKI SAZETAK: prezentira najznaajnije karakteristike problema, trziste,
rjesenje, te procjenu rizika i nagrada koje nosi predloZeni posao;

2. OPCI OPIS PODUZECA: profil cjelokupnog poduzeéa, lokacija i ciljevi;

13 https://www.northwesternmutual.com/life-and-money/heres-what-a-smart-investing-strateqy-looks-like/,
pristupano: 16. travnja 2022.

10


https://www.northwesternmutual.com/life-and-money/heres-what-a-smart-investing-strategy-looks-like/

3. PROIZVOD | USLUGA: opis proizvoda i usluga koje ¢e poduzece osigurati i po cemu ¢e
se ono razlikovati od drugih trenutno prisutnih na trzistu;

4. PLAN MARKETINGA: sadrzi procjenu potraznje za proizvodom ili uslugom i pregled
kako ¢e poduzece razviti konkurentske prednosti;

5. PLAN MANAGMENTA: objasnjava kako upravljati poduzeéem,;

6. OPERATIVNI PLAN: definira potrebe proizvodnje, zahtjeve za radnom snagom;

7. FINANCIJSKI PLAN: detaljno navodi financijske potrebe poduzeca 1 nacine
zadovoljavanja istih;

8. DODATAK: sadrzi biografije svih funkcionalnih poduzetnika ili managera, informacije o

proizvodu, istrazivanje trziSta i tehnicke izvjestaje.

Nakon svega navedenog moze se s pravom konstatirati da poslovni plan pruza kompletnu,
vizualnu sliku poduzeca koja pocinje s poduzetnickom idejom i unutar koje je uklju¢ena potpuna
detaljna razrada same ideje, te kompletna financijska struktura istoga kako bi poduzetnik temeljem
poslovnog plana analizirao, obradio i krenuo u realizaciju poslovnog pothvata koji je razradio
unutar plana. Takoder, nije vazan samo za poduzetnika i investitore, ve¢ i za dobavljace, glavne

kupce i odnose s drugim poduzeéima.*

14 Skrti¢, M., Osnove poduzetniitva, Zagreb, 2002., str. 112.
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4. POSLOVNI PLAN NA TEMELJU PRIMJERA STARTUP PODUZECA
» VISUALIZE ME*

4.1. Opis proizvoda i usluge

Nalazimo se u vremenu gdje se stvari odvijaju velikom brzinom, a gdje su promjene
svakodnevnica. Ujedno, takvo vrijeme zahtjeva od ljudi brzu prilagodbu. Svjedoci smo velikog
tehnoloSkog napretka, primjerice, kada bismo povukli paralelu unazad dvadesetak godina i
usporedili samo automobile onda i sada, mobilne uredaje, racunala, na¢in trgovine, shvatili bi
koliko je zapravo taj napredak velik. Nalazimo se u periodu sveobuhvatne digitalizacije.
Digitalizacija predstavlja postupak kojim se nesto stvarno (fizi¢ko, opipljivo) prenosi u digitalni
oblik kako bi ra€unalo moglo njime rukovati, modelirati 1 modificirati te iskoristiti za druge
razli¢ite svrhe svoje izvorne uloge i funkcije.'® Stovise, poslovanje kakvo se nekada poznavalo
uvelike se razlikuje u odnosu na poslovanje danas, sve vise i viSe poduzeca orijentirano je na
tehnolosku i digitalnu transformaciju. Predvodnik digitalne transformacije u nasoj regiji zasigurno
je Mate Rimac s tvrtkom Rimac Automobili. Bitno je naglasiti kako je za vrijeme pandemije i
lockdowna porastao interes nasih poduzeca za digitalnom transformacijom. Doduse, poduzeca su
bila primorana povezivati poslovanje s tehnoloskim opcijama koje su nam na ,,dlanu*, a kako bi se
poslovanje moglo nastaviti. Tako se uvidjelo da se primjerice, vodenje sastanaka kakvih smo do
sada poznavali moZe voditiiiz udobnosti doma, Skolska nastava i akademsko obrazovanje takoder
se prilagodavalo tadaSnjoj situaciji uz pomo¢ tehnologije, konvencionalna trgovina fizickog

odlaska kupca u trgovinu u potpunosti je zamijenila online ili web prodaja.

Uz prethodno navedeno i sve vec¢e promijene trendova na trzistu, odluc¢ili smo predstaviti
na$ startup projekt ,,Visualize me* ¢iji ¢e proizvod biti online prodaja odjevnih predmeta, uzica i
ogrlica za ku¢ne ljubimce i pruzanje usluga SiSanja pasa uz moguénost prethodne vizualizacije na
mobilnim uredajima ili raCunalima. Svaki vlasnik ku¢nog ljubimca mo¢i ¢e skinuti aplikaciju
,»Visualize me*“ na svoj mobilni uredaj, pri ¢emu je aplikacija zamiSljena na na¢in da kada se

fotografira pas automatski odvede korisnika u online shop, gdje ¢e moci sve odjevne predmete i

15 https://theclickinggeneration.com/1648-definition-of-digitization, pristupano: 16. travnja 2022.
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ogrlice isprobati na psu uz trenutnu vizualizaciju te putem online shopa iste odmah i kupiti.
Takoder, online shop u svom portfelju imati ¢e i hranu za pse koja ¢e se moc¢i naruciti preko
aplikacije. Isto tako inaSa usluga SiSanja pasa otpocinjat ¢e putem aplikacije na nacin da ¢e korisnik
imati moguc¢nost unaprijed vizualizirati kako ¢e izgledati njegov ljubimac nakon samog Sisanja.
Naravno, samo $iSanje ¢e se odvijati fizi¢ki na lokaciji u gradu Samoboru, bez obzira $to je u fokusu
online prodaja. Radi prosjeka godina gradana grada Samobora, kao i moguénosti obavljanja
djelatnosti SiSanja pasa i prodaje proizvoda imati ¢emo i vlastiti fizi¢ki objekt, dok je s druge strane

online prodaja zamisljena na regionalnoj razini izvan granica RH.

4.2. Misija i vizija

Misija i vizija poslovanja poduzeca pojedine su od vaznijih stavki u uspjeSnom poslovanju
poduzeca. Misija poduzeca je ono §to predstavlja poduzece, obiljezava na¢in poslovanja i svrhu
postojanja poduzeca. Misija ,,Visualize me* startup-a temelji se prije svega na samim potrosacima,
odnosno zadovoljenju potrosacevih Zelja, shodno potrebama njihovih kuénih ljubimaca, a na
podlozi pruzanja visoko kvalitetne i brze usluge putem online prodaje.

Vizija poduzeca u teoriji predstavlja budu¢i vremenski okvir, kako poduzeée zamisljamo
kroz period od 5, 10 ili 15 godina. Vizija ,,Visualize me* startup-a predstavlja stalna ulaganja u
zaposlenike, brzinu online prodaje i analizu trendova trzista kako bi u periodu od pet godina postali

regionalna online trgovina za potrebe kué¢nih ljubimaca.

4.3.Utjecaj marketinga putem drustvenih mreza

Marketing putem druStvenih mreza u danasnje vrijeme najisplativiji je alat online strategije
te je koriSten u gotovo svim poslovanjima. Marketingom putem druStvenih mreza lagano je
obuhvatiti ciljanu skupinu potencijalnih potroSaca jer, u izuzetno kratkom vremenu, moze
obuhvatiti jako veliki broj ili grupaciju ljudi koji su izuzetno interesantni poduzecu kao potencijalni
potrosaci. Isto tako, pomocu alata koje drustvene mreze nude moguce je ciljati na grupaciju ljudi
kojima bi samo poduzece takoder bilo interesantno. Za poduzee drustvene mreze kao alat

marketinske strategije omogucuju:
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e Povecanje svijesti 0 brendu

e Isplativost

e Komunikaciju sa potencijalnim kupcima
e Lojalnost kupaca

e Odnos sa kupcima

e Svijest trzita

e Autoritet brenda

Drustvene mreZe su izuzetan alat upravo iz razloga brzine protoka informacija i samog
broja korisnika. Danas broje oko 4.48 milijardi korisnika $to je gotovo duplo u odnosu na 2015.
godinu kada su brojale 2.07 milijardi korisnika. Ujedno je bitno uzeti u obzir ¢injenicu da vise
od dvije milijarde ljudi kupuje online, a ta brojka raste godinu za godinom.'® Sto se tide
poslovne strane druStvenih mreza, oko 40% korisnika Interneta koristi drustvene mreze kao
poslovni alat.!” Zadnje dostupni podatak o korisnicima drustvenih mreza u Republici Hrvatskoj

iz 2021. godine biljezi nesto vise od 1.9 milijuna korisnika.8

16 https://tilio.hr/uz-digitalni-marketing-web-shopu-smijesi-se-znacajan-rast-prodaje/, pristupano: 16. travnja 2022.
17 https://backlinko.com/social-media-users, pristupano: 16. travnja 2022.

18 https://profitiraj.hr/struktura-facebook-i-instagram-korisnika-u-hrvatskoj-u-2021-godini/, pristupano: 16. travnja
2022.
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Slika 3 Struktura Facebook i Instagram korisnika u RH (2021.)

Arbons

Struktura Facebook i Instagram
korisnika u Hrvatskgj

[2021]

AV, ‘o?
@m

4 od 9 stanovnika RH 1 od 4 stanovnika RH

-

oas 600 A & 925600 625000 A & 565100

Izvor: https://profitiraj.hr/struktura-facebook-i-instagram-korisnika-u-hrvatskoj-u-2021-godini/ (dostupno:

19.04.2022.)

Iz razloga $to se baziramo na online odnosno web prodaju, glavna uloga pripasti ¢e
marketinskoj strategiji. Strategijom kombinacije online trgovine i ciljanog oglasavanja prema
potencijalnim kupcima postali bi najbolji i najisplativiji oblik prodaje usluga i proizvoda. Ukoliko
je okosnica poslovanja online shop, uz sve ostale zadovoljene parametre, marketing putem
drustvenih mreza postaje odlucujuéi faktor hoce li web prodaja opstati na sve konkurentnijem
trziStu ili nece. Prije bilo kakvog marketinskog plana za online trgovinu, najbitnije je utvrditi koja
drustvena mreza ¢e biti primarni fokus oglasavanja 1 zaSto, pogotovo u vrijeme kada drustvene
mreze nude optimizaciju poslovnih stranica za prodaju proizvoda. Kao primarni alat oglaSavanja i
strategije ,,Visulize me* najbolji izbor je Facebook, koji broji vise od 2,7 milijardi korisnika, dok
¢e popratni alat oglasavanja, isto tako veoma bitan, biti aplikacija Instagram, iz razloga $§to ga
mlada populacija koristi vide nego prethodno spomenutu aplikaciju.'® Facebook stranica ,,Visualize
me* svoje ¢e oglaSavanje specificirati prema interesima korisnika koji posjeduju kuéne ljubimce.
Prema zadnjim istrazivanjima iz 2017. godine, u Republici Hrvatskoj, ¢ak 380 tisuca pasa nasi
stanovnici posjeduju kao kuéne ljubimce, a danas je zasigurno ta brojka mnogo veca. Hrvati

godisnje trose oko 6 milijardi kuna na hranu, opremu i veterinarsku skrb, s godi$njim trendom rasta

19 https://www.tportal.hr/tehno/clanak/facebook-je-prvi-a-tko-se-jos-nasao-medu-najpopularnijim-drustvenim-
mrezama-evo-popisa-foto-20211026, pristupano: 16. travnja 2022.
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potrognje od pet do Sest posto, §to je izuzetno bitan podatak za nase poduzeée. 2° Stranica putem
drustvenih mreza nuditi ¢e sve bitne informacije o naSem startup poduzecu, moguénost pregleda
kompletne online ponude te automatski kupnje sirokog asortimana nasih proizvoda te link za
direktno skidanje naSe aplikacije kako bi se ponuda vizualizirala prije same kupnje. Putem
kvalitetne stranice na drustvenim mrezama online prodaja omogucavala je podizanje kompletne
prodaje ¢ak do tri puta. PoSto ¢emo biti novija, moderna usluga za kuéne ljubimce i pruzanje
drugacije usluge, u pocetku ¢e od velike vaznosti biti podizanje svijesti o brendu, §to ¢emo uciniti
putem zabavnih i upecatljivih video materijala, atraktivnim fotografijama i angaziranjem publike.
Facebook je savrsen alat zbog Sirokih moguénosti dizanja svijesti o brendu, potencijala da prema
dobi, spolu, interesima i lokaciji, uz minimalna ulaganja, u kratkom roku obuhvati §iroku publiku,
te je izuzetna pomo¢, ako se na pravi na¢in iskoristi. Buduci da iziskuje manje sredstava, stajaliste
jest da je takav naéin oglasavanja daleko isplativiji od oglaSavanja putem televizije, radija ili neke
druge tradicionalne platforme. U planu je izrada stranice na Facebook-u i Instagramu, a za isti su
predvidena posebna sredstva namijenjena profesionalcima u podru¢ju marketinga i oglaSavanja
putem drustvenih mreza, Koji bi uz dizanje svijesti o nama i Sirokom spektru planiranih proizvoda
i usluga, uz dodatak modernog vizualiziranja putem aplikacije te online shopa, u prvih godinu dana
dosegao broj od barem 50 tisuca pratitelja, s ciljem regionalnog sirenja nase online prodaje u iducoj
godini van granica RH, a uz istovremenu moguc¢nost fizickog obavljanja §iSanja pasa na nasoj

lokaciji kao dodatak cijeloj prici ,,Visualize me* poduzeca.

4.4. Konkurencija i SWOT analiza

U ovom dijelu osvrnuti ¢emo se na konkurenciju i pomo¢u SWOT analize objasniti nase
prednosti i nedostatke u odnosu na konkurenciju, te ¢emo objasniti marketinski splet ili miks na
primjeru ,,Visualize* me start up-a. SWOT je engleski akronim za snage, slabosti, prilike i prijetnje
(Strenghts, Weaknesses, Opportunities, Threats -SWOT). SWOT analiza je izuzetno snaZna
tehnika za analizu snaga i slabosti, prilika i prijetnji sa kojima se suo¢ava poduzece ili neka

poslovna organizacija te ista pomaze da se orijentira na svoje snage, prijetnje stavi na minimalnu

20 https://lidermedia.hr/poslovna-scena/hrvatska/ovako-izgleda-potrosacka-kosarica-za-pse-i-macke-129536,
pristupano: 16. travnja 2022.
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razinu i kroz kvalitetu strategije na najbolji nacin iskoristi dostupne resurse kako bi osigurala
konkurentsku prednost.

U gradu Samoboru trenutno najpoznatija tvrtka koja se bavi prodajom opreme i hrane za
ku¢éne ljubimce je ,,ZOO0 Vili“ koja posluju ve¢ dugi niz godina. Njihovo poslovanje ve¢inom se
temelji na konvencionalnoj trgovini, a malo paznje posvecuju online sustavu prodaje, stoga tu
dolazi do izrazaja naSa konkurentska prednost u vidu potpuno moderniziranog sustava web prodaje
I najmodernijim asortimanom za ku¢ne ljubimce. Naravno, daleko veci izazov u pogledu
konkurencije je ,,PET CENTAR* koji ve¢ duze vrijeme posluje u ovoj bransi, koji putem drustvene
mreze Facebook pruza gotovo svaki proizvod kojeg vlasnik kuénog ljubimca moze pozeljeti, a
broji gotovo 70 tisuca pratitelja, dok s druge strane ,,ZOO Vili* broji nesto vise od 6 tisuca pratitelja
na istoj platformi. Nas primarni cilj bio je nadmasiti konkurenciju unutar nasega grada, a nakon
toga s najmodernijim inaicama online kupnje i modernog asortimana i¢i drzavno, zatim i
regionalno izvan drZavnih granica.

,Z0O0 Vili* je u prednosti iz razloga sto posluje dugi niz godina kao obiteljska tvrtka, ima
konstantan broj potrosaca koji koriste njihove proizvode i usluge, posjeduje uhodan posao te
posjeduje viSe dobrih lokacija, kao §to je npr. unutar velikog trgovackog centra ,,Konzum®. Kao
nedostatak bi mogli navesti lo§ raspored asortimana unutar prostora, novi se kupci tesko
samostalno snalaze, vjerojatno iz razloga previSe robe u odnosu na adekvatnost prostora. Kao jos$
jedan nedostatak valja spomenuti zastarjeli oblik online prodaje.

Uz pomo¢ SWOT analize objasniti ¢emo svoje prednosti i nedostatke u odnosu na

spomenutu konkurenciju.
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Tablica 1 SWOT analiza

SNAGE SLABOSTI

- Glavni orijentir potrosac

- Brzaonline prodaja uz moderne
preglednike i aplikaciju

- Mogu¢énost vizualizacije prije kupnje

- Nedostatak financijskih sredstava

- Novi na trzistu pored uhodanih
postoje¢ih poduzeca

- Bez postojece baze kupaca i slabo

- Osim online 1 fizi¢ka prisutnost uz . oy
razvijen odnos sa dobavlja¢ima

dodatnu djelatnost

- Jasna misija i vizija

- Ljubaznost putem online platforme i
,,face2face*

PRILIKE PRJETNJE
- Brza i lagana dostupnost proizvoda i - Postojeca konkurencija i rast
usluga konkurencije
- Moderniji pristup - Rast trzi$nih cijena roba i usluga
- Svjezina na trziStu i mladost - Trzisno iskustvo konkurencije

Izvor: vlastiti rad autora

U tabelarnom prikazu SWOT analize prikazani su nedostaci ,,Visualize me*“ poduzeca.
Snage i prilike tijekom naSeg poslovanja nastojati ¢emo odrzavati i poboljSavati, a bitno nam je
nedostatke i prijetnje svesti na minimum ili ih u potpunosti neutralizirati ovisno o moguénostima.
SWOT analiza je temelj sigurnosti u nas projekt i kvalitetu ,,Visualize me* poduzeca.

Potencijalne, prethodno navedene konkurentske prednosti bitno je povezati i s
marketin§kom strategijom koju smo spominjali pod utjecajem marketinga putem druStvenih mreza
na samo poslovanje. Radi se o marketinskom miksu ili spletu (4P) koji ukljucuje aspekte i strategije

marketinga koje poduzetnik ili menadzer koristi za stjecanje prednosti nad konkurencijom. Pod
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marketin§kim spletom podrazumijevamo elemente koji su pod ingerencijom poduzeca i koje

poduzeée moze kontrolirati. Osnova Cetiri elementa su:

- Proizvod
- Cijena
- Promocija

- Distribucija

Tablica 2 Marketinski miks ili splet poduzeéa ,,\Visulize me*

Proizvod
Online prodaja Cijena
asortimana za pse i
usluga SiSanja pasa
Aplikacija koja
vizualizira proizvod

Razliciti raspon cijena
Popusti

Razliciti uvjeti
placanja

Promocija Distribucija

Oglasavanje Online prodaja
putem (distribucija putem
razlicitih kanala

drustvenih :
mreza dostave, pick up

( Facebook, lokacije)

Instagram) Dlrtektvnav sa
potrosacem

Izvor: vlastiti rad autora

4.5. Izvori financiranja startup-a

Oblici financiranja predstavljaju izvore financijskih sredstava putem kojih ¢e se financirati
poduzece. Oblici financiranja mogu biti vlastiti ili tudi izvori. Vlastitim izvorima financiranja

smatraju se sva financijska ulaganja kod kojih ne postoji obveza vracanja sredstava i placanje
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naknade za koriStenje istih (uplac¢eni temeljni kapital, amortizacija, zadrzana dobit). S druge strane,
tudi izvori financiranja su sva sredstva koja se koriste unutar nekog poslovnog procesa, pri cemu
postoji obveza vracanja ili obveza pla¢anja naknade za koristenje (krediti banaka, leasing, emisija
vrijednosnih papira).?! Kako bi se svi mladi poduzetnici, ali i bilo tko drugi koji se odlu¢uje na
pokretanje startup-a, ili bilo koji drugi oblik pokretanja poslovanja, mogli pouzdati u uspjesno
poslovanje svog novoosnovanog poduzeca treba voditi racuna o oblicima i izvorima financiranja,

i odabrati onaj optimalan koji odgovara na neka od sljedecih pitanja:

- U 8to usmjeriti financijska sredstva?

- Kaoiji je iznos sredstava neophodan za potrebe poslovanja?

- Hoce li biti moguce u cijelosti vratiti dobivena sredstva i u kojem roku?
- Moze li se ponuditi jamstvo?

- Mogucénost posredni¢kog financiranja od strane investitora?

- Postoje li manje rizi¢ni izvori financiranja?

- Hode li konacni izvor financiranja doprinijeti realizaciji projekta??2

Velika vecina startup tvrtki financira se iz vlastitih izvora financiranja. Prednost ove vrste
financiranja je da se u slucaju poslovnog uspjeha sav uloZen novac te ostvareni prihod generiraju
unutar njihova vlasnistva. S druge strane, podosta se poduze¢a mladih poduzetnika financiraju i
razli¢itim posudbama od strane obitelji ili prijatelja Sto se na prvu mozda i ¢ini kao prihvatljiv
izvor, ali Cesto zna zavrSiti 1 kao jedan od najskupljih izvora. Veoma su popularni i poslovni andeli
koji posjeduju ve¢ znacajan kapital te su spremni ulagati u interesantne poslovne prilike, na nacin
da investiraju novac u zamjenu za udio unutar tvrtke u odredenom postotku, a treba imati na umu
da mogu igrati znacajnu ulogu u realizaciji projekta jer posjeduju iskustvo, kapital i razna
poznanstva. Spomenuti ¢emo 1 inkubatore o kojima je prethodno pisano u prijaSnjim poglavljima,
oni ve¢inom pruZzaju resurse poput opreme i tehnologije, uredskog prostora te poticu razvoj
inovacija. Popularni izvori financiranja sve vise postaju fondovi EU, potpore i subvencije, a kao
najpopularniji tudi izvor navodimo kreditna financiranja putem banaka.

»Visualize me* poduzeée svoje financiranje vr$i iz vlastitih izvora financiranja tzv.

tradicionalnim oblikom financiranja iz vlastitih sredstava odnosno iz ustedevine. Poslovni prostor

21 Glasilo Ministarstva za obrt, malo i srednje poduzetni§tvo, ,,Malo je veliko broj 43, 2002, str. 5.
22 https://www.minimax.hr/, pristupano: 16. travnja 2022.
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u gradu Samoboru koji je ujedno i glavno sjediSte poduzeca nema troSak najma posto se radi o
objektu u vlasniStvu osnivaca startup-a. Unato¢ recenom, poslovni prostor bilo je potrebno
kompletno preurediti, financirati uredsku opremu za rad te izvrs$iti nabavu potrebne robe za prvo
punjenje $to se uspjelo pokriti iz vlastitih izvora gdje je ukupno ulozeno 400.000,00 kn, od ukupno
450.000,00 kn raspolozivih vlastitih sredstava.

Tablica 3 Struktura troSkova otvaranja poduzeca

Preuredenje poslovnog prostora 200.000,00

Uredska oprema 75.000,00

Roba (asortiman za prodaju + alat za SiSanje | 125.000,00

pasa)

UKUPNO 400.000,00

Izvor: vlastiti rad autora

Nakon inicijalnog ulaganja za potrebe poduzeca bila su potrebna dodatna ulaganja u jedan
automobil kako bi se vr$ila dostava online narudzbi, a isti je financirani putem operativnog leasinga

iz razloga:
e Koristenje predmeta leasinga bez stjecanja vlasnistva
e KoriStenje vozila bez namjere stjecanja vlasnistva
e Mjese¢ni racuni za troSkove najamnine
*Mjesecni odbitak PDV-a
e Najamnina se iskazuje u Rac¢unu dobiti i gubitka
«Nema imovine i obveza u bilanci

«Ne povecava se stupanj zaduzenosti Sto rezultira boljim kreditni ratingom
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Trosak leasinga za automobil iznosi 1.000,00 kn/mj.

Poduzece zaposljava Cetvero radnika. Pritom jedan radnik obavlja terenski rad dostave robe
Sto je inicijalno zamisljeno kako bi upoznali i stupili u kontakt sa nasim online potroSac¢ima, a
kasnije, ovisno o isplativosti, u planu je uvesti sluzbe koje se bave dostavom. Takoder, zaposljavati
¢e se frizer za pse koji ¢e obavljati djelatnost SiSanja pasa, dok od preostala dva radnika, jedan ¢e
obavljati posao marketinga i oglasavanja na drustvenim mrezama u svrhu poboljSanja poslovanja
poduzeca, a drugi odnosno vlasnik ,,Visualize me* poduzeca obavljati ¢e posao pakiranja i slanja

online narudZzbi te ¢e prvu godinu raditi ¢e bez isplate place samom sebi.

Tablica 4 Mjesecni troSak radnika za prvu godinu poslovanja (bez prireza, prebivaliste grad
Samobor 0%)

BRUTO IZNOS NETO I1ZNOS
RADNIK 1 7.500,00 5.600,00
RADNIK 2 10.000,00 7.200,00
RADNIK 3 10.000,00 7.200,00
UKUPNI TROSAK PLACE | 27.500,00 20.000,00

Izvor: vlastiti rad autora

TroSak radnika, leasinga i rezija generira se kroz poslovanje poduzeca. TroSak mjese¢nih
rezija iznosi 1.500,00 kn. Shodno tome bitno je naglasiti ¢injenicu ne placanja mjese¢ne najamnine
za korisStenje poslovnog prostora, posto se radi o vlastitom poslovnom prostoru. TroSak vodenja
poslovnih knjiga na mjese¢noj bazi iznosi 1.000,00 kn + PDV. Narudzba robe spada pod varijabilni
troSak poduzeca jer iznos narudzbe robe od strane poduzeca prema dobavlja¢ima ovisi o koli¢ini
prodaje iste koja moZe varirati iz mjeseca u mjesec. Neki prosjek troSkova nabave robe iznosi oko

50.000,00 mjesecno. U slijedecoj tablici prikazan je ukupni godisnji troSak.
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Tablica 5 Ukupni godisnji troSkovi

VRSTA TROSKA GODISNJI IZNOS
TroSak placa 330.000,00

Leasing 12.000,00

Rezije 18.000,00

Troskovi knjigovodstva 15.000,00

Trosak robe + alata 600.000,00
UKUPNO 975.000,00

Izvor: vlastiti rad autora

Tablica 6 Ukupni detaljni troSkovi i projekcija kroz 5 godina

Opis 2022. 2023. 2024. 2025. 2026.
1. MATERIJALNI 76.500,00 6.500,00 7.500,00 9.500,00 11.500,00
TROSKOVI
1.1. Uredski materijal | 75.000,00 5.000,00 7.000,00 9.000,00 11.000,00
1.2. Elektri¢na 900,00 900,00 900,00 900,00 900,00
energija
1.3. Voda 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00
2. TROSKOVI 24.000,00 20.850,00 21.300,00 22.000,00 22.000,00
VANIJSKIH USLUGA
2.1. Promocija 4.000,00 2.700,00 3.000,00 3.500,00 4.000,00
2.2. Oglasavanje 5.000,00 3.150,00 3.300,00 3.500,00 3.000,00
2.3. Knjigovodstvo 15.000,00 15.000,00 15.000,00 15.000,00 15.000,00
3.ROBA ZA 600.000,00 650.000,00 | 675.000,00 | 700.000,00 | 750.000,00
PODUZECE
3.1. Artikli 600.000,00 650.000,00 | 675.000,00. | 700.000,00 | 750.000,00
namijenjeni prodaji +
alat
4. TROSAK PLACE 330.000,00 450.000,00 | 450.000,00 | 455.000,00 465.000,00
5. TROSAK LEASINGA | 12.000,00 12.000,00 12.000,00 12.000,00 12.000,00
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UKUPNI TROSKOVI 1.042.500,00 | 1.139.350,00 | 1.165.800,00 | 1.198.500,00 | 1.260.500,00

Izvor: vlastiti rad autora

U prethodno navedenoj tablici iskazani su planirani troskovi kroz pet godina poslovanja.
lako su okvirni troskovi veoma znacajan pokazatelj, oni su rijetko precizni iz razloga $to moze doci
do izuzetnog poveéanja obujma posla Sto posljedi¢no zahtijeva dodatna zaposljavanja, potrebe za
vecom koli¢inom robe, potrebe za ucestalijom dostavom, sto opet zahtijeva dodatne nabavke
automobila ili suradnje sa dostavnim sluzbama. Neki troskovi su daleko vec¢i prvu godinu iz razloga
pocetnog uloga. Tako je ulog odnosno trosak uredskog materijala bio 75.000,00 kn u prvoj godini,
a kasnije ¢e ga pratiti postepeno odrzavanje. Takoder planiramo rast troSkova robe iz godine u
godinu iz razloga potraznje koju ocekujemo, stoga ¢emo trebati imati i viSe novaca u samoj robi.
U pocetku ¢emo nesto vise sredstava ulagati u oglasavanja na druStvenim mrezama kako bi podigli
svijest, a nakon je u planu reduciranje i ulaganje koliko ¢e biti potrebno nasem profesionalnom
osoblju koje ¢e se baviti marketing strategijom putem drustvenih mreza. Ujedno planiramo rast
place radnicima poSto smatramo da je to neophodno za motivaciju i kvalitetan rad. Izdaci za place
znacajno rastu u drugoj godini poslovanja iz razloga sto se vlasnik odrekao plac¢e u prvoj godini, a

u svrhu smanjenja izdataka u pocetku poslovanja poduzeca.

4.6. Procjena isplativosti osnivanja ,,Visualize me* poduzeéa

Svaki plan mora sadrzavati potencijalno ostvarive prihode i potencijal ekonomic¢nosti
poduzeca. Kada smo otprilike upoznati s troSkovima S kojima ¢e se poduzece susresti, bitno je
procijeniti isplativost samoga poduzeca, odnosno hoce li poduzece uspjeti generirati prihode i
poslovati s dobiti, koja je to¢ka u sljede¢ih pet godina u kojoj se ocekuje najveéa dobit,
ekonomicnost samoga poduzeca 1 koliko je ono likvidno odnosno moze li poduzece iz svojih
vlastitih izvora financirati troskove poslovanja. Isplativost ¢emo procijeniti temeljem ekonomskih

pokazatelja 1 izvjestaja:

- Racun dobiti 1 gubitka
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- Novcani tijek

- Pokazatelji ekonomi¢nosti

Tablica 7 Racun dobiti i gubitka

Godine:

2022,

2023.

2024.

2025.

2026.

I. Poslovni prihodi

1.763.000,00

1.926.000,00

2.231.000,00

2.611.000,00

3.082.000,00

Il.Poslovni rashodi

1.042.500,00

1.139.350,00

1.165.800,00

1.198.500,00

1.260.500,00

Materijalni troskovi 76.500,00 6.500,00 7.500,00 9.500,00 11.500,00
Troskovi vanjskih 24.000,00 20.850,00 21.300,00 22.000,00 22.000,00
usluga

Roba za poduzece 600.000,00 650.000,00 675.000,00 700.000,00 750.000,00
Trosak place 330.000,00 450.000,00 450.000,00 455.000,00 465.000,00
TroSak leasinga 12.000,00 12.000,00 12.000,00 12.000,00 12.000,00
Operativna dobit (I-Il) | 720.500,00 786.650,00 1.065.200,00 | 1.412.500,00 | 1.821.500,00
lll. Financijski prihodi | 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

IV. Financijski rashodi | 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

V. lzvanredni prihodi | 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

VL. Izvanredni rashodi | 0,00 0,00 0,00 84.625,00 0,00

UKUPNI PRIHODI 1.763.000,00 | 1.926.000,00 2.231.000,00 | 2.611.000,00 | 3.082.000,00
(1+111+V)

KUPNI RASHODI 1.042.500,00 | 1.139.350,00 1.165.800,00 | 1.283.125,00 | 1.260.500,00
(I+1V+V1)

Dobit prije 720.500,00 786.650,00 1.065.200,00 | 1.327.875,00 | 1.821.500,00
oporezivanja

Porez na dobit (10 %) | 72.050,00 78.665,00 106.520,00 132.787,50 182.150,00
NETO DOBIT TEKUCE | 648.450,00 707.985,00 958.680,00 1.195.087,50 | 1.639.350,00

GODINE

Izvor: vlastiti rad autora
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U prethodnoj navedenoj tablici prikazan je racun dobiti i gubitka poduzeéa ,,Visualize me*

kroz naredni period od pet godina. Iz tablice je vidljivo da prihodi i rashodi iz godine u godinu

biljeze rast. Poduzeée ima najvecu tocku ostvarenja dobiti u petoj godini poslovanja. Unato¢

reCenom, i Cetvrta godina poslovanja pokazuje se kao izrazitom uspjeSnom, ali nas je snasao

iznenadni rashod. Najvaznije je §to poduzece biljezi rast poslovanja iz godine u godinu.

Tablica 8 Novéani tijek

Opis/Godine | 2022. 2023. 2024. 2025. 2026. Ukupno
UKUPAN 1.763.000,00 1.926.000,00 | 2.231.000,00 | 2.611.000,00 | 3.082.000,00 | 11.613.000,00
PRIHOD

1. Poslovni 1.763.000,00 | 1.926.000,00 | 2.231.000,00 | 2.611.000,00 | 3.082.000,00 | 11.613.000,00
prihod

2. izvori 400.000,00

financiranja

2.1. Vlastita 400.000,00

sredstva

2.2. Kredit + 0 0 0 0 0 0

kta

Ukupni 1.114.550,00 1.218.015,00 | 1.272.320,00 | 1.331.287,50 | 1.442.650,00 | 6.378.822,50
rashodi

Investicija 400.000,00 400.000,00
1. Materijalni | 76.500,00 6.500,00 7.500,00 9.500,00 11.500,00 111.500,00
troskovi

2. TroSkovi 24.000,00 20.850,00 21.300,00 22.000,00 22.000,00 110.150,00
vanjskih

usluga

3. Roba za 600.000,00 650.000,00 675.000,00 700.000,00 750.000,00 3.375.000,00
poduzece

4. Trosak 330.000,00 450.000,00 450.000,00 455.000,00 465.000,00 2.150.000,00
place

5. Leasing 12.000,00 12.000,00 12.000,00 12.000,00 12.000,00 60.000,00

6. Porez na 72.050,00 78.665,00 106.520,00 132.787,50 182.150,00 527.172,50
dobit

NETO 648.450,00 707.985,00 958.680,00 1.279.712,50 | 1.639.350,00 | 5.234.177,50
PRIMICI

KUMULATIV 648.450,00 1.356.435,00 | 2.315.115,00 | 3.594.827,50 | 5.234.177,50

NETO

PRIMITAKA

Izvor: vlastiti rad autora
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Tabelarni prikaz nov¢anog tijeka ukazuje da su neto primici u svim godinama iznad O,
stoga osnivac zakljucuje da je projekt likvidan i da ¢e poduzeée moci sve svoje nadolazece obveze
(prema dobavljac¢ima, drzavi i ostalima...) podmiriti iz vlastitih financijskih izvora u datom roku
dospijeca. S druge strane, putem Kumulativ neto primitaka, vidljivo je kako ¢e se ulog u poduzece

vratiti tijekom druge godine poslovanja.

4.6.1. Pokazatelj ekonomic¢nosti

Pokazatelj ekonomicnosti jedan je od financijskih pokazatelja koji mjeri odnose prihoda i
rashoda, odnosno pokazuje koliko se prihoda ostvari po jedinici rashoda. Ako je vrijednost
pokazatelja manja od 1 to znaci da poduzece posluje sa gubitkom. Pokazatelji ekonomi¢nosti su:

- Ekonomi¢nost ukupnog poslovanja
- Ekonomicnost poslovnih aktivnosti
- Ekonomi¢nost financiranja

- Ekonomiénost izvanrednih aktivnosti

Tablica 9 Ekonomicnost poslovanja

Opis 2022. 2023. 2024. 2025. 2026.
Ukupni prihodi 1.763.000,00 | 1.926.000,00 2.231.000,00 | 2.611.000,00 3.082,000,00
Ukupni rashodi | 1.042.500,00 | 1.139.350,00 1.165.800,00 | 1.283.125,00 1.260.500,00
Ekonomicnost 1,69 1,69 1,91 2,03 2,45

Izvor: vlastiti rad autora

Tablica nam pokazuje da su prihodi koje ostvarujemo iz godine u godinu veéi od rashoda
S§to znadi da ¢e poduzece svake godine ostvarivati pozitivan financijski rezultat, pri tom je
koeficijent vec¢i od 1. Takoder je prikazano koliko se prihoda ostvari po svakoj jedinici rashoda za
svaku godinu. Ujedno, koeficijent ekonomi¢nosti je iz godine u godinu sve veci, 0Sim u drugoj

godini poslovanja kada je izjednacen.
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5. ZAKLJUCAK

Poduzetnici se prilikom osnivanja njihova startup poduzeca neizbjezno susreéu s
nekolicinom rizika. Osnivanje spomenutog tipa poduzeéa obi¢no prate velike investicije, koje,
nakon prvotno osmisljene ideje, mogu igrati presudnu ulogu u realizaciji i uspjehu samog startup-
a. Vec se u ovoj, jos uvijek pocetnoj fazi poduzetnici mogu naci u dilemi — na koji na¢in financirati
svoje poduzecée u osnivanju? Pritom im, doduse potencijalno, na raspolaganju stoji nekoliko opcija.
Rijetki su oni koji se mogu financirati iz vlastitih sredstava, a sve je teze mladim poduzetnicima
financirati svoje ideje konvencionalnim putem, primjerice pomocu kredita od banaka. Osim $to su
za navedene sluCajeve predvidena sredstva iz raznih EU fondova, ponajcesc¢e ovdje ,uskacu‘
poslovni andeli 1 akceleratori. S druge strane, Siroki spektar moguénosti financiranja startup-a
poduzetnika odvodi u dva smjera — opravdava li pocetno financijsko ulaganje i prethodno znanje
ve¢ iskusnih poduzetnika kasniji vlasnic¢ki udio u startup-u? Ili ¢e se isplativijim pokazati neki
tradicionalniji izvor financiranja poduzeca kojim se naknadno ne¢e dovoditi u pitanje vlasnicka
struktura. Odgovori na ova pitanja, osim Sto ¢e uvelike ovisiti o nacinu sagledavanja prednosti i
mana svakog pojedina¢nog poduzetnika, uvelike ¢e biti determinirana njihovim stvarnim
financijskim moguénostima. Svjedoci smo vremena u kojem tehnologija, digitalizacija, a sukladno
tomu 1 druStvene mreze prozimaju gotovo svaki aspekt nasih zivota. Koliki utjecaj zaista ima
tehnologija pokazala je upravo pandemija COVIDA-19, implementirajuéi digitalizaciju sve od
poslovanja do obrazovanja. Uz dozu kreativnosti i lakoc¢u ciljana poZzeljnih skupina potrosaca
putem drustvenih mreza, mogucnosti postaju beskonacne, a troSkovi nikad manji. lako postaje
neophodno maksimalno iskoriStavanje svakog dostupnog tehnoloskog alata, tesko je zamisliti
uspjeSno poslovanje bez postojanja interakcije u fiziCkom obliku. Stoga je ,,Visualize me*
poduzeée zamisljeno kao ono koje nudi svaki aspekt klasicnog i modernog, kombinacija fizickog
1 digitalnog €iji je plan brz rast uz istovremeno regionalno Sirenje izvan granica RH. Na temelju
poslovnog plana pruza se uvid u potencijal ovog startup-a. lako ga u pocetku prate veca ulaganja,
kao 1 svako poduzece uopce, iz godine u godinu predvida se relativno veliki rast poduzeca i Sirenje

poslovanja, a kojeg proporcionalno prati povecanje koeficijenta ekonomi¢nosti. Maksimalnim
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iskoriStavanjem svojih prilika i prednosti, uz prethodnu analizu slabosti svojih konkurenata,
poduzeée ¢e u postenoj trzisSnoj utakmici nastojati uvijek biti korak ispred. Uz posjedovanje
vlastitog poslovnog prostora, jedna je od najrelevantnijih olakotnih okolnosti §to ¢e se poduzece
od svojih pocetaka financirati putem vlastitih izvora, stoga se unaprijed otklanja moguénost
naknadnog nastanka problema vezanih uz vlasnicku strukturu i obveza spram trec¢ih osoba. Premda
se bazira na pretpostavkama, uz ne moguénost predvidanja svih iznenadnih troskova, ,,Visualize
me* je poduzeée koje ¢e temeljem poslovnog plana poslovati ekonomi¢no, likvidno i rastuce s
pozitivnim financijskim rezultatom odnosno dobiti, posvecujuéi posebnu pozornost neprestanim

inovacijama, zadovoljstvu kako potroSaca, tako i svojih radnika.
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Drzavljanstvo: hrvatsko

Spol: Musko

KONTAKT
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Qe (+385)916007960

B} curopass
RADNO ISKUSTVO

l 10/08/2020 - TRENUTACNO - ZAGREB, Hrvatska

1QOS strucnjak
Orbico
° Terenski rad
° Upoznavanje ljudi sa kategorijom grijanog duhana
° Edukacija o uredaju IQOS
° Prodaja uredaja

korisnicima
Rad na raznim eventima

01/09/2013 - 10/08/2020 - Gajeva 4a, Hrvatska

® Prodavac u trgovini na malo
KESI obrt
Obiteljski obrt

° Prodaja artikala

> Nabava robe
administrativni poslovi

o Unos faktura

OBRAZOVANJE | OSPOSOBLJAVANJE

19/09/2017 - TRENUTACNO - Ulica Vladimira Novaka 23,
Zapresic, Hrvatska

VeleuciliSte Baltazar

© Poslovna analiza

° Makroekonomija

o Statistika

o Ekonomska matematika
o Osnove racunovodstva
> Mikroekonomija

05/09/2008 - 15/06/2012 - Ulica Andrije Hebranga 26,
SAMOBOR, Hrvatska
® Ekonomist

ETUS SAMOBOR (ekonomska, trgovacka i ugostiteljska
Skola)

09/09/2006 - 10/06/2011 - Ulica Ljudevita Smidhena 20,
Samobor, Hrvatska

Znanje Engleskog jezika razina B2
Skola stranih jezika "LITTERA"

o Direktna komunikacija i direktan nacin prodaje sa potencijalnim

@ STRUCNI PRVOSTUPNIK EKONOMIJE (strué. bacc. oec.)
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JEZICNE VJESTINE
MATERINSKI JEZIK/JEZICI: hrvatski

DRUGI JEZICI:
engleski
Slusanje Citanje Govorna Govorna Pisanje
B2 B2 produkcija interakcija B2

B2 B2

DIGITALNE VJESTINE

Rad naraunalu / Drutvene mree (razliite platforme) / Komunikacijski

programi (Skype Zoom TeamViewer) / MS Office (Word Excel PowerPoint)
Internet ~ Microsoft Word / Timski rad / Microsoft Excel

Informacije i komunikacija (pretraivanje interneta) / Drutvene mree
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