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CREATIVE
STARTUP

Projekt CREATIVE STARTUP provodi
se u sklopu Programa prekograni¢ne
suradnje Slovenija-Hrvatska 2007.
- 2013. Glavno uporiste projekta
CREATIVE STARTUP je nedovoljna
iskoristenost potencijala mladih iz
tzv. kreativhog sektora. Stvaranjem
i primjenom sustava upravljanja i di-
jeljenja resursa kreativnih poduzetni-
ka - pocletnika nastoji se povecati
njihova konkurentnost na trzistu.
Projekt nudi razvoj i moguca rjedenja
kroz Cetiri pravca: zajednic¢ku integ-
riranu analizu resursa kreativnih po-
duzetnika pocetnika u pograni¢nom
podrucju, koja moze biti podloga za
nove EU projekte; razvijanje svijesti
o vrijednostima sektora i njihov pri-
kaz; razvoj kapaciteta, ekspertize i
potencijala sektora te izgradnju part-
nerstva i strateSkog pristupa cijelom
tom sektoru.

creative—startup.eu

PARTNERI

Projekt zajednicki provode Grad Ri-
jeka kao vodedi partner, Regionalna
razvojna agencija Porin, Hrvatska
gospodarska komora, Akademija
primijenjenih umjetnosti u Rijeci,
Visoka $ola za dizajn Univerze na Pri-
morskem, Znanstveno-raziskovalno
sredis¢e Univerze na Primorskem i
Regionalna razvojna agencija Lju-
bljanske urbane regije.

rijeka.hr - porin.hr
hgk.hr - apuri.uniri.hr

fd.si - zrs.upr.si - rralur.si



Pokrenutiili ne
okrenuti vlastiti
IZnis - pitanje je

sad?

Ljudi su misaona bi¢a. Misao je kreaci-
ja. Prema tome svi smo mi kreativni?
Jesmo, neki vise neki manje, ali sama
kreativnost ne stvara nikakvu vrijed-
nost bez djelovanja. Djelovanje, kao
akcija kojom se misao prenosi iz di-
menzije maste u stvarnost, moze biti
samo sebi svrhom i to je najiskreniji i
najljepsi oblik stvaranja.

Medutim, nas cilj je kroz ovaj mali
vodi¢ potaknuti sve pojedince na
razmisljanje o scenarijima vlastite
buducnosti u kojoj bi svoj kreativni
potencijal, vjestine, talent i strast
upotrijebili kao alat za samozaposlja-
vanje kroz proizvodnju i iskoristavan-
je intelektualnog vlasnistva.

Pokretanje vlastitog biznisa definitiv-

ka koju mozete donijeti.

To je avantura kroz koju imate priliku
otkrivati ,novog sebe”, napredovati i
razvijati se u smjerovima za koje niste
ni slutili da ¢e vas ikad zanimati ili
trebati. | naravno, dajete si Sansu da
sami upravljate svim aspektima vlas-
titog Zivota - uvjetno receno, imati
vlastiti biznis znaci imati slobodu.
Sve sto vam je potrebno je - IDEJA
i jos pokoja sitnica koja Zivot znaci
i barem malo srece tu i tamo... a
srece Ce biti...

...jer sre¢a prati hrabre!

A sada, ravnoteze radi, nastavljamo
pricu ozbiljnijim tonom...jer sloboda
ima svoju cijenu, a i avantura ne bi
bila to $to jest da pred nas ne postavl-
ja nedoumice, izazove i prepreke.

Prije samog pristupanja izradi
poslovnog plana najvaznije je kriticki
se preispitati: da li se uopce vidite u
ulozi samostalnog poduzetnika, jer
ulozi su visoki, a sva odgovornost je
iskljuc¢ivo na vama.

U daljnjem tekstu pokusat ¢emo
dati $to opcenitiji pregled koraka u
izradi poslovnog plana, pitanja i sav-
jeta vezanih za dono3enje odluke o
pokretanju vlastitog biznisa.

Poslovni plan se uglavhom shvaca
kao ,teret” i nepotrebna formalnost,
ali poslovno planiranje je postupak
kojim umanjujete nesigurnost i rizik
pogresne odluke. Poslovni plan je
jedino orude kojim na sustavan
nacin mozete prenijeti kaos vasih
ideja i Zelja na papir kako biste uopce
mogli krenuti u donosenje odluke o
pokretanju vlastitog biznisa.

Bez kvalitetno izradenog poslovnog
plana (bilo vezanog za pokretanje
biznisa, dobivanje kredita, odlucivan-
je o investiciji u opremu i strojeve)
odluke se donose ,na slijepo” 3to
samo povecava nesigurnost i rizik
njene ispravnosti na trzistu, koje je
samo po sebi nesigurno i ovisno o
bezbroj varijabli na koje nemate ut-
jecaja.



Pokretanje
vlastitog biznisa

Pokretanje vlastitog biznisa obuh-
vaca planiranje, dono3enje klju¢nih
financijskih odluka te izvrSavanje
niza birokratskih obveza prilikom
registracije poslovanja.

Poslovni plan je pisani dokument
koji jasno opisuje poslovnu ideju,
njene efekte, pocetna sredstva, re-
surse i metode potrebne za njeno
ostvarivanje. U poslovhom planu se
opisuje:

+ 0 kojem se poslu radi,

« kako ¢e taj posao biti obavljen,
« tko ¢e obaviti posao,

+ gdje ¢e se posao obavljati,

« kada posao mora biti zavrien.

Poslovni plan prilikom pokretan-
ja posla ne mora biti dugacak niti
slozen (3toviSe), mora biti stvaran i
objektivan, tu ne pokusavate ,zad-
iviti” investitora, banku niti klijenta.
Pisete ga prvenstveno radi sebe.

U ovom trenutku ne znate nista
konkretno osim $to imate ideju Sto
biste Zeljeli raditi i niste spremni ni
za kakvo djelovanje dok sustavno
ne obradite ideju kroz svoj poslovni
plan.

+ Poslovni plan mora biti pokrenut
trzistem, a ne proizvodom/
uslugom. To znadi da nije vazan
proizvod/usluga koje Cete
proizvoditi nego je vazno da li taj
proizvod/usluga imaju trziste na

kojem ce se prodavati;

- treba pokazati u cemu je
poduzece drugacije u odnosu na
konkurenciju;

. treba dokazati sposobnosti
i mogucnosti upravljanja
poduzeéem;

- treba opisati kako ce se prodavati
proizvode/usluge tj. kako ce se
doci do kupaca;

« kako ¢e izgledati poduzece za
godinu ili dvije;

Poslovni plan mora biti iskrena i
stvarna procjena prednosti kao i ne-
dostataka predlozene poslovne ideje
i modela koji ju podupire. U stvaranju
poslovnog modela tj. plana trebamo
dobiti odgovore na tri strateSka pi-
tanja:

1. Jesam li dobro definirao svoje cil-
jeve?

2. Imam li pravu strategiju?
3. Da li je strategija provediva?

Kasnije svoj inicijalni plan mozete, uz
eventualne korekcije i dotjerivanje,
koristiti i za eksterne potrebe kao
npr. pristup investitorima, raznim
natjecajima i projektima, u pregovo-
rima s poslovnim bankama...



Sadrzaj
poslovnog
plana

Konkretan sadrzaj poslovnog plana
ovisi 0 samoj djelatnosti koju se nam-
jerava zapoceti. Medutim, osnovna
struktura sastoji se od:

1. Uvodnih elemenata: naslovna
stranica, tablica sadrzaja, misija i
sazetak

2. Tijelo: glavnidio

3. Prilozi: dokumenti koji podupiru
napisano

Uvodni elementi su vazni jer Citatel-
ju daju podatke o sadrzaju dokumen-
ta, a odnose se na sljedece informaci-
je (ako postoje):

+ Ime poduzeca/ obrta/ projekta
« Adresu poduzeca
« Telefonske brojeve poduzeca

+ Logo poduzeéa Imena, adrese i
telefonske brojeve vlasnika

+ Mjesec i godinu izrade poslovnog
plana

+ Ime osobe koja je izradila poslovni
plan

Glavni dio poslovnog plana moze se
podijeliti u 3est cjelina:

« Opis ideje, proizvoda ili/i usluga

+ Analiza trziSta

« Marketinska strategija

+ Klju¢na podru¢ja menadzmenta

« Financijske projekcije

« Operativni plan za prve dvije
godine (akcijski plan)

Prilozi mogu ukljucivati podatke i
dokumente koji podupiru zakljucke
i odluke donesene u glavnom dijelu
poslovnog plana.



Sadrzaj
najvaznijih
segmenata
poslovnog plana

lako se sazetak pozicionira nakon
naslovne stranice, najbolje ga je pi-
sati nakon $to je cijeli plan dovrsen.
Razlog tomu je $to su tada svi podat-
ci i detalji dostupni. Sazetak rezimira
ciljeve, misiju i klju¢ne aspekte plana
na 1-2 stranice, a trebao bi sadrzavati
slijedece elemente:

« o tvrtki, ( u nekoliko recenica
navesti samo najvaznije Cinjenice i
podatke);

« vrsta usluge/ proizvoda ,(kratak
pregled proizvoda i/ili usluga);

. trziSte, (osnovne znacajke trzista i
pregled glavnih konkurenata)

. financijske  podatke, (osnovni
financijski podatci koje ste dobili
financijskom analizom - pocetno
ulaganje, mjesec¢na tocka pokri¢a i
planirani profit u prve npr. 3 godine
poslovanja).

Znacajke tvrtke i industrije ukl-
jucuju sazetak povijesti grane u kojoj
zelite poslovati i trenutno stanje. Ta-
koder opisuje pravni oblik vase tvrtke
te zasto ste ga odabrali, kao i op¢i cilj
vase tvrtke (kratkoro¢ni i dugorocni).
Predstavite ciljeve kroz razradu krat-
koro¢nih ciljeva (svi manji koraci koji
su potrebni da bi se ostvarili glavni
ciljevi). Mozete, takoder, opisati lo-
kaciju na kojoj se vas posao odvija,
karakteristike lokacije, odabir mjesta
poslovanja kao i objekte koje ¢ete ko-
ristiti u poslovanju. Iskoristite ovaj dio
poslovnog plana kako biste upoznali
Citatelja s vaSom poslovnom idejom
te s drugim vaznim podatcima poput
imovine vase tvrtke, inventarom,
trendovima grane u kojoj poslujete.
PozZeljno je ukljuciti i tabele koje sa-
drzavaju troskove osnivanja, nabavke
pocetnih sredstava za rad, potrebnu
kolicinu financijskih sredstava, uk-
upan trosak pokretanja posla).

Misija je jedan od sastavnih dijelova
projekta i obi¢no se sastoji od jedne
recenice ili najvise jednog paragrafa.
Trebala bi jasno predstavljati razlog
postojanja pojedinog poduzeca.
Misija treba kratko i jasno redi sto je
cilj organizacije te na koji nacin ce se
taj cilj postici.

Dio o Proizvodima i/ili Uslugama
pruzit ¢e detaljan opis proizvoda/
usluga koje ¢e biti ponudene. U
opis proizvoda mora biti uklju¢en
cijeli proizvodni lanac od sirovog
materijala, nabavne cijene, odabira
dobavljaca, opreme i strojeva po-
trebnih za doradu proizvoda. Ako
je rije¢ o uslugama, nuzno je pruziti
informacije o vrsti usluge, naknadi za



uslugu, organizaciji i nacinu pruzanja
usluge kupcu. Dobro je predvidjeti
potencijalne probleme te razraditi
za njih odgovarajuca rjesenja i al-
ternative (npr. mogucnost gubitka
dobavljaca; nagli porast potraznje;
nedostatak potraznje; potreba za
skladiSnim prostorom...) Pokusajte
opisati zasto bi vas proizvod/ usluga
bio jedinstven ili razli¢it od drugih
te koje bi dodane vrijednosti davao
kupcu. Ovaj dio treba sadrzavati i
informacije o tehnoloskim potreba-
ma proizvoda / usluge te o statusu
intelektualnog vlasnistva (patenata)
vezanih za taj proizvod.

Analiza trzista je osnova za ut-
vrdivanje vase ciljane skupine te
za identifikaciju konkurencije kao
i buducih trendova trzista ili pod-
ruéja vaseg poslovanja. Analiza ce
vam pomoci da upoznate trziste,
specificne potrebe kupaca, predno-
sti lokacije i kanale komunikacije s
kupcima. Zapocnite s proucavanjem
tvrtki slicnih vasoj te identifikacijom
potencijalnih kupaca. Potrudite se
doznati $to vise o njima, pretrazite
Internet, sakupite $to vecu koli¢inu
informacija od lokalnih institucija
poput gospodarske i obrtni¢ke ko-
more. Ako vam financije dopustaju,
unajmite stru¢njaka za istrazivanje
trzista.

Marketinska strategija kao i plan
koji je fokusiran na predvidanje
prodaje, trebali bi objasniti kako ce
ciljevi prodaje biti postignuti. Koliki
je obujam prodaje? Koja je strate-
gija postavljanja cijena proizvoda/
usluga (procjena dobiti po jedinici
proizvoda). Koje promidzbene ak-

tivnosti treba planirati? Kako doci
do kupaca? Kako komunicirati s
odredenom ciljanom skupinom? Koji
marketinski i prodajni kanali trebaju
biti formirani i zasto? Koja partner-
stva i poduzetnicke kontakte treba
uspostaviti? Marketinski plan takoder
treba pruziti procjenu o troskovima
povezanim uz odredene marketinske
aktivnosti.

Kljuéna podruc¢ja menadZmenta
trebaju sadrzavati opis organizacije,
osoblja te menadzerskog tima, kao
i opis sistema poslovanja. U opisu
sistema poslovanja vazno je opisati
aktivnosti potrebne za stvaranje
dodane vrijednosti kupcima (prim-
jerice kako cete uciniti da vas proiz-
vod/usluga nudi nesto vise od ostalih
na trzistu?) U ovom dijelu potrebno
je izraditi mapu organizacije (npr.
graficki prikaz hijerarhije i strukture
organizacije), ukljuc¢uju¢i odgovor-
nosti svakog odjela, kao i odluke o
unutarnjoj proizvodniji ili outsourc-
ing-u (davanje nekih poslova koji nisu
osnovna djelatnost drugim tvrtkama
da obavljaju za vas). Takoder je vazno
obratiti pozornost i na administraciju
i potporne usluge (informacijske teh-
nologije, infrastruktura, osoblje).

Sljede¢a vazna tocka ovog dijela
poslovnog plana je predstavljanje
menadzerskog tima ili pojedinca,
uklju€uju¢i  njihove  sposobnosti,
vjestine, posebna znanja i iskustvo,
kao i njihov pravi odabir za odrede-
ni posao. Jo$ je potrebno istaknuti
strukturu partnerstva, predvidene
naknade za zaposlenike i na kraju
srednjoro¢ni plan zaposljavanja.



Financijska projekcija svodi se na
financijske resurse potrebne za poce-
tak vasega posla. U ovome dijelu
iznosite broj¢ane elementeiizracune
svih dosadasnjih dijelova poslovnog
plana, (troskovi osnivanja, prodaja,
prihodi, marketinski plan, plan oso-
blja), Sto pruza financijsku projekciju
za blisku buduénost. Ukljucite neke
osnovne pretpostavke koje podupiru
vase izraCune, kao $to su brzina rasta,
kamatne stope u budu¢nosti, porezi
isl

Plan Akcije omogucuje da proci-
jenite potrebne financijske resurse.
Ovo ¢e vas navesti da razmislite o
svim aktivnostima i procesima koje
¢e u nekom linearnom slijedu postati
uocljive. Omogucit ¢e vam projek-
ciju prodaje i troskove za odredeno
vremensko razdoblje, kao i elabo-
raciju detaljnog pregleda pojedinih
financijskih pokazatelja, kao $to su
Ltijek gotovine”, ,tocka pokri¢a” i tako
dalje. Jo$ jedna prednost je Sto cete
moci s lako¢om unositi promjene u
opce kalkulacije. Detaljni financijski
plan ¢e vam, takoder, osigurati in-
formacije potrebne za izradivanje
pro-forma bilanci ili racuna dobiti
i gubitka koji ¢e vam dalje koristiti
kod prijava za kredite i ostale izvore
financiranja.

Kako zapoceti
poslovho
planiranje?

Prvi korak bitan za izradu poslovnog
plana je analiza trzista kako bi se
mogle utvrditi potencijalne ciljane
skupine, konkurencija i moguce
poslovne prilike. Nakon toga mozete
definirati format poslovnog plana i
nastaviti s elaboracijom pojedinih
elemenata:

Dokazite svoju poslovnu ideju
i istrazite trziSte: Razgovarajte s
drugim poduzetnicima, umirovljen-
im poslovnim ljudima te lokalnim
razvojnim agencijama kako biste
stekli uvid u poslovni zivot u cijelosti.
Nakon toga detaljno ispitajte svoju
poslovnu ideju kako biste uvidjeli
slaze li se s bududéim trendovima.
Ima li sli¢cnih pothvata u ostalim
regijama ili zemljama, i ako ima, da
li je ideja prenosiva ili ovisna o loka-
Inim obicajima? Razmislite o novim
tehnoloskim ostvarenjima u vasem
podrucju djelovanje kao i o njihovoj
integraciji ili o konkurenciji.

Izaberite format poslovnog plana:
u skladu svrstom posla, poglavlja koja
Ce biti uklju¢ena trebaju biti izabrana
prije pocetka pisanja. Ra¢unajte na
to da detaljnost i duzina poslovnog
plana ovise o tome koliko ima ciljeva
i pojedinosti u odredenoj poslovnoj
ideji. Ovisno o velic¢ini ulaganja, fazi u
kojoj se posao nalazi i mnogim dru-
gim faktorima, poslovni plan moze
imati 10 -20 stranica. Predlazemo da
iskoristite alate za izradu poslovnog
plana dostupne na internetu (be-



splatne ili komercijalne)
+korak po korak” pristup.

koji nude

Definirajte poslovni koncept: Mor-
ate ozbiljno poceti razmisljati o svojoj
poslovnoj ideji. Koji ¢e biti konkretni
proizvodi/ usluge? Mogu li to izvesti
sam/sama ili trebam poslovne part-
nere? Tko bi bili partneri ? Kakvu
infrastrukturu/ opremu trebam? Gdje
bi bila dobra lokacija? Kako ¢u dodi
do ciljanog trzista? Nakon S$to ste
ugrubo napravili koncept, misli ce
vam postati jasnije pa se mogu pre-
tociti u pisani oblik.

Provjerite svoju financijsku situ-
aciju: Provjerite svoju osobnu imov-
inu, financijsku situaciju i resurse koje
mozete ulozZiti uz pomo¢ obitelji i
prijatelja. Napisite osobno financijsko
izvje$¢e sa svim dostupnim infor-
macijama i imovinom te njihovom
trenutnom  vrijedno$¢u, trenutne
prihode, troSkove i dugovanja.

Napisite marketinski plan: Prvo
istrazivanje trzista ¢e vam dobro
posluziti u pisanju marketinskog pla-
na. MoZete produbiti svoje ideje na
ciljano trziste, promotivne aktivnosti,
distribucijske kanale, marketinske
instrumente, strategiju cijena, pro-
jekcije prodaje... Analizirajte vasu
konkurenciju te pokusajte unijeti po-
boljsanja u posao $to bi vam pruzilo
komparativnu prednost.

Izradite plan osoblja i poslovne
organizacije: lako najvjerojatni-
je razmisdliate o tome da posao
pokrenete sami ili eventualno s jed-
nim partnerom, trebali biste imati na
umu mogucnosti vanjskih suradnika,
kao $to su osiguranje, odrzavanje

kompjutera i mreza, ciS¢enje, hon-
orarni zaposlenici i sl. Navedite kratak
opis svojih vjestina, kao i znanja i
vjestina koje cete trebati u buduéno-
sti.

Predvidite kolicinu novca koji
cete trebati: Izracunajte potrebno
ulaganje u prostorije/zgrade, trosk-
ove marketinga i osoblja, pocetne
troskove osnivanja (odvjetnike, li-
cence, dozvole, registracije, takse...)
te provjerite vase osobne financijske
izvore. Koliko novca cete trebati od
banaka, investitora, javnih fondova?
Kada ¢ete modi otplatiti dugove i st-
voriti profit? Gdje su dostupni potica-
ji i subvencije za nove poduzetnike?
Nakon razmatranja svih mogu¢no-
sti, definirajte kompletan financijski
plan.

Spojite dijelove plana u cjelinu i
napravite sazetak: Dopunite ele-
mente koje ste mozda izostavili, sas-
tavite plan u uobicajeni format (jasan
i lako citljiv oblik). Na kraju napisite
sazetak koji ¢e sadrzavati sve klju¢ne
aspekte vaseg poslovnog plana.

Tiskanje i distribucija: Ispisite
poslovni plan te napravite dovoljan
broj kopija koje bi vam mogle biti
potrebne. Potrudite se da konacni
izgled bude sto profesionalniji (uvez,
tvrde korice). Preporu¢ujemo da ovaj
dio posla prepustite lokalnoj kopirni-
ci/tiskari.



Najbolji nacin pisanja poslovnog
plana je da to ucinite uz pomo¢
profesionalca ili barem uz pomo¢
poslovne literature, specijaliziranih
programa, on-line tecajeva i vodica.

Nitko ne zna sve i sve $to vam je po-
trebno mozete nauciti ,usput”, bitno
je da imate viziju Sto zelite raditi i da
se u potpunosti posvetite istrazivan-
ju i planiranju vaseg poduzetnickog
pothvata do najmanjih mogucih de-
talja.

Uvijek ¢e nesto nedostajati, uvijek ¢e
biti nekih stavki koje ¢ete jednostav-
no morati procijeniti, da li na osnovu
dostupnih podataka ili prema vlas-
titoj intuiciji. Bitno je da definirate
planove, a Sto éete zaista ostvariti, Sto
Cete izmijeniti, od ¢ega Cete odusta-
ti...to Cete tek saznati.

Samo krenite pisati poslovni plan,
makar na komadi¢u salvete dok pi-
jete kavu s prijateljima i mastate u
stilu: ...bilo bi super kad bih...trebali
bismo...mogli bismo.

Dok ne pocnete stavljati konkretna
slova i brojke na papir, nec¢ete modi
sagledati ideju u cjelini...tko zna,
mozda po gradu 3ecete s izvanred-
nom inovacijom u glavi, a da toga
niste ni svjesni.

Zelimo vam puno uspjeha i srece!
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