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SAZETAK

Naslov: Poslovno planska elaboracija poduzetnicke ideje na primjeru projekta audio vizualne

umjetnosti

U danasnje vrijeme svatko Zeli biti poduzetnik, velika ve¢ina smatra da je to ujedno i najlaksi izvor
primanja, ali nitko ne shvaca da dobar poduzetnik se ne postaje preko noéi. Broj poduzetnika iz
dana u dan raste. Dobar poduzetni¢ki projekt i postavljeni ciljevi jamcée uspjeh. UspjeSan
poduzetnik je ujedno i onaj koji posjeduje sve poduzetnicke osobine, 0naj koji ¢e teziti ostvarenju
prvotno postavljenih ciljeva, te onaj koji je prije svega spreman na rizik. Rizik je danas sve veca
prekretnica u poslovanju, ali uz dobro isplaniran poduzetnicki rad on ne prijeci uspjehu.
Republika Hrvatska uz potporu Europske unije, omogucuje financiranje zanimljivih projekata, tako
poduzetniku olaksava ulazak u poslovni svijet.

Cilj ovog rada je prikazati §to je to poduzetnicki projekt i §to on omogucava poduzetniku te kako
mu olakSava ulazak medu konkurenciju. Ovaj poduzetnicki projekt je elaboracija ve¢ postojece
poduzetnicke ideje, na zahtjev poduzetnika kako bi mu se osigurala sredstva za ulaganje u opremu
1 Sirenje na trziste.

Cilj je prikazati kako poduzetnicki projekt doprinosi u realizaciji poduzetnicke ideje.

Kljuéne rije¢i: poduzetnistvo, poduzetnik, poduzetnicko obrazovanje, projekt, financiranje, rizik,

poslovni svijet



SUMMERY

Title: Elaboration of the business idea in the example of audiovisual art project

Nowadays everyone wants to be an entrepreneur, a majority of people consider this to be the easiest
source of income, but no one realizes that it is hard to become a good entrepreneur overnight
number of entrepreneurs are increasing day by day. A good entrepreneurial project and goals
guarantee success. A successful entrepreneur is also one who possesses all the entrepreneurial
skills, one who will strive to achieve the originally set goals, and one who is above all willing to
take risks. Today, the risk is a growing turning point in business, but with well-planned
entrepreneurial work, it does not prevent success.

With the support of the European Union, the Republic of Croatia provides financing for interesting
projects and makes it easier for entrepreneurs to enter the business world.

This paper aims to show what an entrepreneurial project is and what it enables the entrepreneur,
and how it facilitates him to enter the competition. This entrepreneurial project is the elaboration
of an already existing entrepreneurial idea, requested by entrepreneurs, to provide him with the
means to invest in equipment and to market it.

The goal is to show how an entrepreneurial project contributes to the realization of an

entrepreneurial idea.

Keywords: Entrepreneurship, entrepreneur, entrepreneurship education, project, finance, risk, the

business world



1. UVOD

Tema ovog zavr$nog rada je ,,Poslovno planska elaboracija poduzetnicke ideje na primjeru projekta
audio vizualne umjetnosti“. Najvazniji segment kod pokretanja nekog posla je upravo dobro
napisan poduzetnicki plan, jer on daje uvid isplativosti ulaganja u odredenu djelatnost. U ovom
poglavlju prikazani su ciljevi, zadatci, struktura rada i metode istrazivanja koji su pridonijeli

postizanju postavljenih ciljeva.

1.1. Ciljevi rada

Poduzetnistvo postaje sve vaznije U gospodarskom razvoju zemalja, ono pokrece i daje snagu
gospodarskom razvitku. Razvoj dobre poduzetnicke ideje, dovodi do uspjeha koji pruza Korist
cijelom drustvu. Malo i srednje poduzetnistvo, Kreira najveci broj radnih mjesta, to je ujedno
razvojna snaga cijelog gospodarstva.

UspjeSan poduzetnik se postaje, ako svoje vrijeme 1 energiju usmjerite na investiranje i ucenje.
Svaki poduzetnik tijekom svog poslovanja treba postaviti odredeni cilj, koji kasnije treba i
realizirati. Originalnost poduzetni¢kog projekta jam¢i uspje$nost, poduzetnik nikako ne smije
imitirati konkurenciju. On uvijek treba biti poslovno kreativan, inovativan, dinamican, Spreman na
rizik i uporan rad.

Cilj ovog rada je omogucditi stvarnoj poduzetnickoj ideji bolje poslovanje, kroz ulaganja u bolju i
noviju opremu i Sirenje na trzista, takoder cilj je prikazati kako poduzetnicki projekt doprinosi

realizaciji dobre poduzetnicke ideje.

1.2. Zadatak rada

Zadatak ovog rada je omoguciti ¢itatelju da na $to jednostavniji nacin dobije uvid u to $to je zapravo
poduzetnic¢ki projekt i kako on olakSava poslovni vijek poduzetni¢ke ideje. On poduzetniku
olakSava ulazak u poslovni svijet, jer mu pomaze da shvati kako bi se trebao ponasati na trzistu
prepunom konkurencije, ali i da ostavi postavljene ciljeve.

Takoder, zadatak rada je prikazati poduzetniku moguce rizike koji mogu nastati tijekom

poslovanja. U prakti¢nom dijelu rada prikazan je primjer poduzetni¢kog projekta.



1.3. Struktura rada

Ovaj rad se sastoji od nekoliko temeljnih poglavlja. U prvom poglavlju objasnjena je vaznost
poduzetnika u dobrom poslovanju tvrtke, objasnjen je pojam poduzetnistva i poduzetnickog
obrazovanja. Svakom poduzetniku je u cilju napraviti §to bolji poduzetnicki projekt koji ¢e mu
osigurati dugorocnu uspjesnost na trzisStu prepunom konkurencije. U sljede¢em poglavlju
opisujemo vaznost izrade poduzetnickog projekta 1 Sto on sve osigurava poduzetniku. Takoder
prikazana je vaznost preuzimanja rizika. U zavrSnom dijelu teorijskog dijela projekta opisana je
vaznost analize industrije, audiovizualne umjetnosti i Porterov model ,,Pet konkurentskih snaga®.
Prakti¢ni dio projekta se odnosi na izradu rada za tvrtku Hiperprodukcija koja se bavi
audiovizualnom djelatnosti. Projekt je pisan kako bi se tvrtki osigurala sredstva za ulaganje u novu
opremu, koja ¢e joj pomoci u konkurentnosti na trzistu. Kod samog zakljuc¢ka navedeni su svi

relevantni zakljucci koji su doneseni izradom samog rada.

1.3.1. Metode istrazivanja

Tijekom izrade rada korist ¢e se razli¢ite znanstvene metoda. Glavna metode istrazivanja koja ¢e
se koristiti u ovom projektu je metoda kompilacije, koja ¢e se koristiti na temelju proucavanja
postojece literature o temi rada . Teorijski dio rada biti ¢e napisan uz pomo¢ adekvatne literature.
Kod odabira glavnih naslova unutar literature koristit ¢e se deduktivna te induktivna metode.

Za samu interpretaciju, prikupljanje i obradu (analizu) podataka koji su dobiveni istrazivanjem
posluZit ¢e metoda deskripcije.

Takoder, koristi ¢e se komparativna, statisticka 1 matematicka metoda koje ¢e posluziti za izradu
grafova i tablica, ali i za kalkulaciju te pravilnu interpretaciju podataka koji su relevantni za
donosenje zakljucaka na temelju istrazivanja. Od primarnih metoda potrebno je istaknuti dubinski
intervju i1 rad s poduzetnikom kod izrade prakti¢noga dijela. To je zapravo dubinski pristup

poslovnome slucaju i kvalitativno istraZivanje.



2. POJAM PODUZETNISTVA 1 NJEGOVA VAZNOST ZA DOBRO
POSLOVANJE

Poduzetnistvo je veoma vazna stavka u gospodarskom razvoju svake zemlje. Brojni teoreticari
opisuju pojam poduzetniStva i poduzetnika. U navedenom poglavlju, opisan je pojam
poduzetnistva, vaznost poduzetnickog obrazovanja i njegovi ciljevi. Takoder, opisan je pojam

poduzetnika i prikazana je njegova uloga u poslovanju tvrtke.

2.1. Poduzetni¢ko obrazovanje

sveuciliStima diljem svijeta, upravo zbog toga Sto dobre poduzetni¢ke osobine omogucuju i jamce
konkurentnost u poslovnom okruzenju. Takoder zanimljiva stavka je to Sto poduzetni¢ko
obrazovanje postaje jednim od najvaznijih zivotnih kompetencija. Obrazovanje jamci uspjeh

zemlje u gospodarskom smislu, a razvoj omoguéavaju visokoobrazovani poduzetnici i menadzeri.

PoduzetniStvo je sposobnost pokretanja, vodenja i razvijanja poslovnog pothvata s dostatnim
kapitalom, a sto je izravno povezano sa vecom ili manjom neizvjesnosc¢u i rizikom. To je i splet
poslovnih aktivnosti u sklopu kojih poduzetnik ima ideju koju drzi dobrom poslovnom prilikom,

ulaze viastiti ili tudi kapital, nabavlja sredstva, zaposljava ljude, s ciljem ostvarenja profita.

PoduzetniStvo moZemo definirati 1 kao proces potican inicijativom koja u sebi nudi inovativnost 1
nikad se ne miri s postoje¢im stanjem. Iz toga se stvaraju nove ideje i radaju promjene.?

U poduzetniStvu je rije¢ o sposobnostima pojedinca koji svoju poduzetni¢ku ideju pretvara u
aktivnost. On upravlja vlastitim poduzetni¢kim vjeStinama i tako sa kreativnos$éu i inovativnoscu
ostvaruje uspjeh i konkurentnost u poslovnom okruzenju.

Takoder, poduzetni§tvo otvara mogucénosti zaposljavanja, pruza mogucnost uvidanja novih
poslovnih mogucnosti koja poduzetniku omogucuju Sirenje na nova trziSta uz spremnost

preuzimanja rizika. S obzirom na sve navedeno mozemo vidjeti da je poduzetni$tvo nesto puno

! Tkalec, Z.: Definicija i karakteristike poduzetni$tva kao klju¢ne kompetencije cjeloZivotnog uéenja, Izvorni
znanstveni ¢lanak, Ucenje za poduzetnistvo, Vol.1,No.1, Lipanj,2012.

2> Tkalec, Z.: Definicija i karakteristike poduzetni$tva kao klju¢ne kompetencije cjeloZivotnog ucenja, Izvorni
znanstveni ¢lanak, Uenje za poduzetnistvo, Vol.1,No.1, Lipanj,2012.



Sire od onog $to sama definicija donosi, ono je puno viSe od pokretanja i vodenja vlastitog
poduzeca. Poduzetnicko obrazovanje utjee na pojedinca kako bih mu olaksalo razvoj vlastitih
kompetencija koje mu osiguravaju uspjeh, ono nije usmjereno samo na sposobnost pojedinca da

otvori i vodi vlastiti posao.

Nekoliko je razli¢itih drustvenih i ekonomskih ¢imbenika doprinijelo razvoju poduzetnickog
obrazovanja. To su: 3
e prihvacanje da se poduzetni§tvo moZe nauciti, a samim tim i poducavati i da ne moraju
samo "rodeni" poduzetnici biti uspjesni,
e znanstveno prihvacanje da je poduzetniStvo vazna obrazovna inovacija,
e rastudi interes za poduzetniStvo kao podrucja istrazivanja i ucenja,
e rastuci broj istrazivanja iz podrucja poduzetnickog obrazovanja,
e rastudi interes za poduzetnicke tecajeve od strane studenata biznisa i od strane poslovnih
ljudi zainteresiranih za vjestine, koje su im potrebne za razvoj njihovih poduzeca te
e rastuca svijest medu zaposlenima na sveuciliS§tima da su velikodusni donatori najcesce

uspjesni poslovni ljudi (poduzetnici).

Poduzetnicko obrazovanje, poduzetnik treba veoma ozbiljno shvatiti, za razvoj dobre poduzetnicke
ideje nije dovoljna samo Zelja za radom i novac, jedan od temeljnih ciljeva poduzetnika su i dugi

zivotni vijek projekta, koji se moze posti¢i Samo uz uporan rad, spremnost na rizik i inovativnost.

2.2. Ciljevi poduzetni¢kog obrazovanja

Koncept poduzetni¢kog obrazovanja svatko shvac¢a na svoj nacin, upravo zbog toga postoje razliciti
stavovi prema samim ciljevima, zadatcima i ulogama poduzetnickog obrazovanja. Ciljeve
poduzetnickog obrazovanje ne smijemo vezati samo uz poticanje pojedinaca na otvaranje i

pokretanje vlastitog posla. Cilj obrazovanja opcenito pa tako i poduzetnickog obrazovanja je

3 . Ronstadt, R.” The educated entrepreneurs: A new era of entrepreneurial education is beginning, American Journal
of Small Business”, 1985, str. 12

10



ohrabrivanje ljudi na lateralno razmisljanje i gledanje na stvari na novi nacin, odnosno odrzavanje
cijelo vrijeme otvorenog i radoznalog uma.*

Ciljeve poduzetnickog obrazovanja mozemo svrstati u tri grupe, kojima, u razliitim
kombinacijama, teZi ve¢ina poduzetni¢kih programa:®
1. Nauciti razumjeti poduzetnistvo,

2. Nauciti biti poduzetan te
3. Nauciti biti poduzetnik.

Prvi cilj poduzetnickog obrazovanja odnosi se na razvijanje Siroke slike o poduzetnistvu i ulozi
poduzetnika koji postize i ostvaruje uspjesne poslovne rezultate. Poduzetnicko obrazovanje tezi
stvaranju pozitivnog stava o samoj poduzetnickoj djelatnosti koja kasnije donosi bolje drustvene 1
gospodarske rezultate. Obrazovanje se postize uz pruzanje informacija putem seminara, kampanja
I predavanja koja se organiziraju za svu zainteresiranu populaciju. Izgradnja pozitivne svijesti je
prva stepenica u pripremanju ljudi na takvu karijeru, ako bi se pojedinac odlucio za pokretanje
vlastitog posla u kasnijoj fazi razvoja vlastite karijere, on mora biti upoznat s postojanjem te

mogucnosti.

Drugi cilj se odnosi na osposobljavanje pojedinaca u preuzimanju odgovornosti za svoju Karijeru i
obrazovanje, odnosno osposobljavanje pojedinaca za poduzetni¢ki pristup Zzivotu. Bududi
poduzetnici trebaju biti spremni na kontinuirano uéenje i usavr$avanje vlastitih kompetencija, jer
trebaju biti spremni na razli¢ite zivotne okolnosti. Poduzetnicko obrazovanje treba pripremiti

pojedinca na djelovanje u svih Zivotnim situacijama.

Tre¢i cilj poduzetni¢kog obrazovanja odnosi se na pripremanje pojedinaca da postanu poduzetnici
te da upravljaju novim poduze¢em. Ovaj cilj ostvaruje se kroz "vjeZbanje" poduzetniStva u
kontroliranom okruzenju, kao npr. pokretanje mini-poduzeca u ucionici te kroz osiguravanje
osnovnih vjestina 1 informacija o tome "kako" pokrenuti i voditi malo poduzece i1 "kako" biti

poduzetnikom.

4 Kirby D.A., Entrepreneurship education: can business schools meet the challenge? Education and Training,
Volume 46, Number 8/9, 2004

5> Gibb A.A., Creating conducive environments for learning and entrepreneurship Industry and Higher Education,
June 2002

11



2.3. Analiza glavnih obiljeZja uspjesnih poduzetnika

Poduzetnik® (engl. Entrepreneur, njem. Unternehmer) se moze definirati kao pojedinac ili pravna
osoba (obi¢no vlasnik poduzeca ili poduzece) koja unosi inovacije ili unapreduje radni proces 1
preuzimanjem rizika nastoji ostvariti uspjeh na trzistu.

Takoder, definicija govori da je poduzetnik ’ poslovni ¢ovjek koji ulaze svoj novac u odredeni
poslovni pothvat nadajuci se zaradi, odnosno dobiti.

Vidljivo je da postoje razliCite definicije pojma poduzetnik, ali ni jedna nije dovoljno precizna,
glavno obiljezje svih definicija je spremnost na rizik i inovativnost, to su ujedno stavke koje

poduzetniku garantira uspjeh u poslovnom okruzenju.

Iako je tesko sa preciznos$éu reéi koje su osobine karakteristi¢ne za poduzetnika, istrazivanja su

pokazala da ¢e vjerojatno uspjeti kao poduzetnici oni koji imaju $to vise od slijedeéih Sest osobina:

=

inovativnost (kreacija novog),
razumno preuzimanje rizika (financijskog, rizika karijere, obiteljskog i fizickog rizika),
samouvjerenost,

2

3

4. uporan rad,
5. postavljanje ciljeva i
6

odgovornost.

Poduzetnikom se moze postati bilo kada i u bilo kojoj Zivotnoj dobi. Neki poduzetnici su se upustili
u takav pothvat igrom slucaja i iz toga se razvila jedna lijepa poslovna prica, ali ono Sto ih zadrzava
konkurentnim na trziStu je kontinuirano ulaganje u znanje i ucenje novog. Inovativnost,
kreativnost, odgovornost , to su samo jedne od osobina koje poduzetnik treba posjedovati kako bi

ostvario dugoro¢ni poslovni uspjeh.

® Tverkovié¢, D.: Neka znanja bez kojih poduzetnik ne moZe, Izvorni znanstveni ¢lanak, Ugenje za poduzetnistvo
Vol.1, Nol, 2011.
" Tverkovi¢, D.: Neka znanja bez kojih poduzetnik ne mozZe, Izvorni znanstveni ¢lanak, Ugenje za poduzetni§tvo
Vol.1, Nol, 2011.
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3. PODUZETNICKI PROJEKT KAO PLANSKA ELABORACIJA NOVE
PODUZETNICKE IDEJE

Izrada dobrog poduzetni¢kog projekta poduzetniku donosi uspjeh, upravo zbog toga svakom
poduzetniku je u cilju izraditi projekt koji ¢e mu dugoro¢no osigurati uspjeh medu konkurencijom
u poslovnom okruzenju. Cilj svakog poslovnog projekta je smanjenje rizika koji donosi
poduzetniku sigurnost u ostvarivanju poslovnih ciljeva. Poduzetnicki proces transformira ideje u

realnost, koje ¢e kasnije zadovoljiti potrebe kupaca.

3.1. Uloga i znacaj

Poduzetnicki projekt je strukturirani dokument u pisanom obliku (elaborat) koji odgovara na sva
pitanja u svezi s planiranjem, pokretanjem, financiranjem, organiziranjem, vodenjem, razvijanjem
i kontrolom poduzetnickoga pothvata tijekom njegova zivotnoga vijeka, odnosno kroz razdoblje

aktivizacije i tijekom razdoblja eksploatacije.®

Poslovni projekti danas su veoma bitna stavka u ostvarivanju poduzetnikovih poslovnih ciljeva, jer
omogucuju postizanje odredenih ciljeva unutar odredenog vremenskog roka. Izrada poduzetni¢kog
projekta omogucuje poduzetniku pribavljanje financijskih sredstava koja mu olakSavaju danje

poslovanje. Sve je popularnija izrada EU projekata, koji se financiraju iz EU fondova.

Poduzetnik moze napisati projekt o usluzi ili proizvodu koji god zamisli, projekti se mogu pisati
za sve djelatnosti koje su usmjerene za ulaganje i stvaranje. Poduzetnicka ideja moze se definirati
kao zamisao o tome Sto netko Zeli raditi. Upravo njezinim razradivanjem te analiziranjem
poduzetnik spoznaje saznanje o osnovnim informacijama o tome §to je sve potrebno da se sama
ideja realizira.® Poduzetni¢ka ideja razraduje se takozvanim poslovnim planom, tj. opisivanjem
same poduzetnicke ideje, iznoSenja osnovnih informacija o poduzetniku te provodenje trziSnih,
ekonomskih te financijskih projekcija. Poslovni plan sluzi kao dokument kojim poduzece

predstavlja svoju poduzetnic¢ku ideju.”

8 Kuvagié¢, N.: Poduzetnicki projekt — Kako saciniti Biznis plan, Veleu¢iliste u Splitu, 2001.,
% Kuvagci¢, N.: Biznis — plan ili poduzetnicki projekt, Beretin, Split, 2005., str. 86
10 Skrti¢, M.: Osnove poduzetniStva i menadzmenta, Katma, Zagreb, 2006., str. 112
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Slika br. 1 Tipologija temeljnih faza poduzetni¢kog procesa

Izvor: Buble M. i Kruzi¢ D.: Poduzetni§tvo — realnost sadaSnjosti (...), RRIF Plus, Zagreb 2006., str. 91.

Poduzetnicki proces u Sirem smislu
(faza start-up i faza novog poduzeca)

\ Poduzetni¢ki proces u uZem smislu /

(faza start-up)

IDEJA PODUZETNICKO PODUZECE
ODLUCIVANJE
s« PROIZVOD/USLUGA
e  GENERIRANJE IDEJA ZA TRZISTE * POTHVAT
e ISTRAZIVANJE TRZISNIH ¢ OCJENA RIZICNOSTI * DJELATNOST
e UGOVARANIE
PRILIKA * ODLUKAO POSLOVNE PROMIENE
e ISTRAZIVANIE KORISTENJU PRIGODE : KONKURENTSKE
DOSTUPNOSTI RESURSA *  STRATEGIJA ULASKA e
NA TRZISTE

Sa slike je vidljivo kako se poduzetnicki proces u Sirem smislu sastoji od poduzetnicke ideje,

odlucivanja i poduzeca, dok se poduzetnicki proces u uzem smislu sastoji od same poduzetnicke

ideje 1 odlucivanja. Poduzetnicki proces transformira poslovne ideje preko odlu¢ivanja u poduzece,

sa svim aktivnostima izvrSenjem kojih se zadovoljava potreba kupca. Svaka stavka poduzetnickog

procesa prolazi kroz razli¢ite faze poput: generiranja ideja, istraZivanje trzi$nih prilika, ocjene

rizi¢nosti, odluka o koriStenju prigode, pothvata, djelatnosti, konkurentske prednosti itd.
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3.2. SadrZzaj projekta

Poduzetnicki projekt se sastoji od nekoliko temeljnih dijelova: **
1. Naslovnica projekta,

Sadrzaj projekta,

Operativni saZetak,

Opis poduzetnicke ideje,

Trzis$ni podaci,

Tehnicko — tehnoloski opis,

Menadzment,

Marketing strategija,

© 0 N o g bk~ w DD

Financijski podaci i

10. Ocjena ucinkovitosti.

Izrada poduzetni¢kog projekta nam pomaze u definiranju poslovnih ciljeva koje poduzetnik zeli
ostvariti u duzem vremenskom periodu. Takoder, on nam osigurava da usporedujemo ostvarene

rezultate s planiranim ciljem.

Naslovnica projekta mora sadrzavati sve podatke o poduzetniku 1 njegovoj djelatnosti, poput
naziva, djelatnosti, adrese, telefona, fax-a, e-mail-a, poduzece, naziv poduzetnicke ideje, podatke
0 autorima projekta, podatke o osobi za vezu u poduzeéu, podatke o primatelju projekta, o rednom
broju primjerka projekta, o mjestu i vremenu izrade projekta te o upozorenju o zastiti vlasnickih
autorskih prava.

Sadrzaj projekta Citateljima daje temeljni uvid o tome S§to se sve nalazi u projektu (dijelovi,
poglavlja, glave itd.) te na kojim stranicama pocinju i zavrSavaju pojedine sadrzajne sastavnice
projekta.

Sazetak projekta je ujedno najvazniji dio projekta jer sadrzi sve klju¢ne odrednice izrade poslovnog
plana. On se piSe na kraju izrade projekta, jer se s tim dijelom rada nastoji upoznati Citatelja sa

temeljim odrednicama rada.

11 Kuvatié, N.: Poduzetni¢ki projekt — Kako saéiniti Biznis plan, Veleug¢iliste u Splitu, 2001.,
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Sazetak projekta sadrzi vrlo vazne informacije poput:
e kratak opis djelatnosti tvrtke — investitora,
e 0pis (asortiman) proizvoda, robe ili usluga,
e sazetak trziSnih podataka,
e veli¢ina i struktura ulaganja i izvora sredstava,
e broj i struktura potrebnih (novih) zaposlenika,
e podaci o aktivizacijskome razdoblju (izvedbi),
e podaci o mjerama radne i ekoloSke zastite i

e kljucni pokazatelji uCinkovitosti projekta.

Opis poduzetni¢ke ideje pruza informacije o autorima projekta i o tome kako su oni dosli na ideju
izrade projekta. Ovaj dio poslovnog plana mora sadrzati evoluciju poduzetni¢ke ideje, odnosno
viziju, misiju i ciljeve. Takoder , potrebno je opisati proizvode ili usluge te reference nositelja
pothvata.

Trzisni podaci su kljuéno poglavlje projekta jer Citatelju trebaju pruziti podatke o trzistu prodaje 1
trziStu nabave. Ovaj dio projekta se sadrzi podatke o potrosac¢koj potrebi, ciljnim trzistima i
potencijalnim potrosac¢ima te 0 konkurenciji na ciljanim trzistima.

Kod tehni¢ko - tehnoloSkog opisa rije¢ je o tehnicko- tehnoloskoj analizi, analizi potrebnih
materijalnih inputa, lokaciji, opisu potrebnih (novih) zaposlenika te o potrebnom razdoblju izvedbe
projekta.

Poglavlje, Menadzment treba sadrZavati pravno - vlasnicki oblik organizacije, opis glavnih ¢lanova
drustva, prava 1 ovlasti vlasnika, broj, strukturu i1 zadace zaposlenika te zadace 1 ovlasti
menadzerske ekipe.

Marketinsko poglavlje kod izrade projekta treba sadrzavati pracenje i istrazivanje trzista, razvoj
proizvoda ili usluga, odredivanje i politike cijena, kanale nabave i prodaje (distribucija) te podatke
o svim promidZbenim materijalima.

Financijski podaci su najvazniji dio projekta jer investitoru pruzaju uvid o isparljivosti ulaganja u
takvu vrstu projekta, ovaj dio projekta se sastoji o niza tabli¢nih podataka, dok analiza u¢inkovitosti

daje relevantne staticke i dinamicke pokazatelje buduce ucinkovitosti poduzetni¢kog pothvata.
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3.3. Projektni rizik

Svaki poduzetnik se boji neuspjeha. Neuspjeh je usko vezan s rizikom. Rizik moze utjecati na
produktivnost, vrijeme, kvalitetu i troSkove u projektu. Upravo zbog tih razloga Cesto se osim
upravljanja vremenom, troskovima i kvalitetom prilikom izrade projekata govori i 0 sustavhom

upravljanju rizicima, koji su neophodni element prilikom upravljanja projektima. .

Rizik je neizostavan dio svakog projektiranja te je usko vezan sa samim procesom odlucivanja.
Potrebno je unaprijed znati koji su to potencijalni rizici te kako ih na pravilan i u¢inkovit nacin
rijesiti. Upravo iz navedenog razloga potrebno je posvetiti veliku paznju upravljanjem
rizicima.'?, Rizik predstavija neizvjesnost u ishod ocekivanih dogadaja u buducénosti, odnosno on
Jje situacija u kojoj nismo sigurni §to ¢e se dogoditi, a odrazava vjerojatnost mogucih ishoda oko
neke ocekivane vrijednosti. Pri tome ocekivana vrijednost predstavlja prosjecni rezultat

nepredvidivih situacija koje se opetovano ponavijaju. “*

3.3.1. Vrsterizika:

Osnovni tipovi rizika na projektu su:

e Rizik dovrSetka — opasnost da projekt nece biti zavrSen u planiranom vremenu,
e Rizik troSkova — moguénost da ¢e troSkovi projekta prerasti planirane te
e Rizik izvedbe — mogucnost da ¢e projektni proizvodi sadrzavati neku od tehnickih

pogresaka, koja bi vodila problemima i gubicima projekta.

2 Jdovigi¢, A., Kadlec, Z.: Analiza rizika upravljanja poduze¢em; Prakti¢ni menadzment, Vol. IV., No. 1., 2013.,
str. 50
1 1bid., str. 50
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3.3.2. lzvoririzika

U literaturi postoje dvije vrste rizika, to su interni i eksterni rizici.

v"Interni izvori rizika se smatraju oni izvori na koje voditelj projekta i projektni tim moze utjecati.

Interni izvori rizika su:

e Ljudski potencijali — ¢lanovi tima ne ispunjavaju planirane projektne zadatke,

e Tehnoloski izvor — vijek iskoristivosti projektnog proizvoda nije u skladu sa pocetnim
pretpostavkama,

e Marketinski rizik — projektni proizvod nece imati dobar plasman na trzistu,

e Rizik kvalitete proizvoda — kvaliteta proizvoda nije zadovoljavajuca te

o Kulturoloski rizik — definiranje vrijednosnog sustava unutar organizacije.

v" Eksterni izvori rizika su oni izvorni na koje voditelj projekta i projektni tim ne moZe utjecati.
Eksterni izvori rizika su:
e Financijski — opasnost da investitori ne¢e moci financijski pratiti projekt,
e Politicki — povecanje poreza, carinske restrikcije, rizici moguceg rata i nemira,
e Rizik trzista radne snage — manjak radne snage potrebnih kvalifikacija,
e Pravni izvori rizika — nepostivanje ugovora, rizik dobavljaca,
e Meteoroloski — ovisnost nekih projekata o vremenu, npr. gradevinski projekti,
e Tehnoloski — opasnost od zastarjelog proizvoda zbog tehnoloskih inovacija,
e Kulturoloski — izrazen kod multikulturalnih projekata i

o Konkurencija — projekt kao strateski alat za poboljSanje trzi$ne pozicije.

Kada je rije¢ o upravljanju rizikom ne zna¢i da je moguée da se rizik moze izbjeci. Glavna
odrednica upravljanja rizikom je razvijanje strategije koja ¢e nam omoguditi najbolji ishod u
poslovnom slucaju. Identifikacija rizika moze trajati veoma dugo, upravo zbog toga trebamo biti

spremni na sve moguce vanjske utjecaje.
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Upravljanje rizikom je naime proces mjerenja, procjene rizika kao i razvoja strategija za kontrolu

rizika. Menadzment rizika je usmjeren na razlicite oblike rizika kojima se moze upravljati. Svaki

proces upravljanja rizikom nosi pet osnovnih to¢aka:'*

1.

2
3
4.
5

Utvrditi sve relevantne izvore rizika,
Procijeniti ucestalost i tezinu mogucih gubitaka,
Izabrati ili razviti metodu kontrole rizika,

Primijeniti odabrane metode upravljanja rizikom te

Nadgledati djelotvornost i odrzivost odabranih metoda upravljanja rizikom.

14 Sriéa, V.: Menadzment rizika, Veleugéiliste u Sibeniku, Sibenik, 2003., str. 23
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4. ANALIZA INDUSTRIJE

Kada govorimo o odredenoj tvrtki i kada promatramo njezinu djelatnost, moramo uzeti u obzir
njezinu okolinu, a posebice industrijsku analizu koja je klju¢na u oblikovanju strategije poduzeca.
Sama uspjes$nost odredene tvrtke i analiza konkurentnosti ponajprije se zasniva na analizi industrije
unutar koje poduzece obavlja svoju djelatnost.

Industrija odredene djelatnosti definira odvijanje poslovnog procesa, tehnoloska i razvojna rjesenja
kao i odabir dugoro¢nih poslovnih strategija. Svaka industrija se razlikuje po uvjetima koji stvaraju
konkurentnost tvrtke na trzistu.

Brojna istrazivanja potvrduju hipotezu o znacajnoj profitnoj razlici izmedu industrija u dugome
roku te stoga i razli¢itim potencijalima koji postoje za poduzeca u razli¢itim industrijama. Drugim
rije¢ima, razvoj strategije poduzeca mora se temeljiti na rezultatima analize industrijske strukture
koja treba odgovoriti na pitanje o privlacnosti industrije za realizaciju raznovrsnih poslovnih
pothvata i nedvojbeno uputiti menadzere poduzeca u nacine ostvarivanja konkurentske prednosti.
U situaciji kada prosje¢na poduzeca posluju profitno iznad prosjeka sektora ili gospodarstva u
cjelini te kada se moze identificirati isti ili bolji profitni potencijal u buduénosti, govori se o
privla¢noj industriji.®

Industrijska analiza je vazan dio strateSke analize koje tvrtki omogucuje predvidanje razine
dugorocne profitabilnosti industrije. Sama analiza treba dati odgovor na pitanje o privlacnosti
industrije za raznovrsne poslovne pothvate, kao i prosudbu o njihovoj ekonomskoj opravdanosti.
StrateSki je najprivlacnija ona industrija koja tvrtki omogucuje profitabilnost te ona koja moze
identificirati isti ili bolji profitni potencijal u buduénosti.

Provedenom analizom industrije je veoma vazno odrediti kljucne ¢imbenike koji omogucavaju
poslovni uspjeh, njom takoder treba predvidati moguce buduce poslovne uspjehe 1 naine moguceg
ostvarenja konkurentne prednosti.

Takoder, ona je klju¢na u kvalitetnoj ocjeni sadasnjih i procjeni potencijalnih, poslovnih prilika i

prijetnji.

15 Tipuri¢, D., Porterov model pet konkurentskih sila — Industrijska analiza kao klju¢na pretpostavka oblikovanja
strategije poduzeca, Ekonomski fakultet Sveucilista u Zagrebu, Zagreb, 2002., str. 1. (dostupno na:
http://web.efzg.hr/dok//OIM/dtipuric//Porterov%20model% 20industrijske%20strukture.pdf)

16 Porter, M., Techniques for Analyzing Industries and Competitors, The Free Press, New York, 1980., str. 4
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4.1. Model ,,Pet konkurentnih snaga“ Michaela E. Portera

Pocetkom 80-tih godina proslog stolje¢a ugledni hardvardski profesor Michael E. Porter razradio
je jedan od najutjecajniji oblik strukturalne industrijske analize, s tim je pridonio teoriji
konkurencije i konkurentske prednosti. Njegov model je i danas najutjecajniji u toj djelatnosti.

Osnova Porterove analize je model industrijske strukture, razvijen s pretpostavkom da dugoro¢na
profitabilnost industrije, kao i poduzeca unutar industrije, ovisi o utjecaju pet konkurentskih snaga

prikazanih na slici.

Snage kojima je Porter objasnio prirodu i razinu konkurencije u nekoj industriji su:’
1. prijetnje ulaska novih konkurenata,
2. pregovaracka mo¢ — snaga kupaca,
3. pregovaracka mo¢ — snaga dobavljaca,
4. prijetnje supstitucijskih — zamjenskih proizvoda te
5

intenzitet konkurencije — suparni$tva medu postoje¢im konkurentima.

Zajednicki utjecaj navedenih snaga odreduje meduindustrijske razlike u dugoro¢nim profitima.
Neutraliziranje konkurentnih sila, omogucuje tvrtkama kvalitetnije kreiranje konkurentnih
prednosti.

Drugim rije¢ima, profitabilnost je industrije veca ukoliko industrija ima stabilnu konkurentsku
strukturu, povoljniji poloZaj prema dobavlja¢ima, kupcima 1 zamjenskim industrijama te manju
opasnost ulaska drugih poduzec¢a. Suprotno tome, profitabilnost industrije je manja ukoliko ona
ima promjenjivu i nedefiniranu konkurentsku strukturu, slabiji polozaj prema dobavljacima,

kupcima i zamjenskim industrijama te ako postoji velika opasnost od ulaska novih poduzeéa.®

Cilj industrijske analize, izravno je vezan s razvojem 1 implementacijom marketinske strategije.

Porter isti¢e ¥ , cilj konkurentske strategije svakog poduzeéa u industriji je pronaéi poziciju gdje

17 Porter, Michael E.: Techniques for Analyzing Industries and Competitors, The Free Press, New York, 1980., str.
3.-33.
18 Tipuri¢, Darko: Konkurentska sposobnost poduzeéa — Poglavlje u knjizi: Tipurié¢, Darko (urednik): Konkurentska

19 Porter, Michael E.: Techniques for Analyzing Industries and Competitors, The Free Press, New York, 1980., str. 4.
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se moze najbolje obraniti od navedenih pet snaga i gdje moze najbolje na njih utjecati u svoju
dugoroc¢nu korist. Tako, kako je ranije naglaseno, svih pet snaga odreduju intenzitet konkurentnosti
1 profitabilnost industrije, samo snaga (ili snage) s najjaCim utjecajem postaje okosnica

strategijskog planiranja poduzeca.

Slika br.2 Model pet konkurentnih snaga

ULAZAK U
INDUSTRIJU
Pregovaraéka Prijetnja novih
shaga ulazaka u
dobavljaéa ‘ industriju

KONKURENCIJA | < KUPCI
DOBAVLJACI UNUTAR
INDUSTRIJE
Prijetnja t Pregovaracka
zamjenskih M
proizvoda —

ZAMJENSKI
PROIZVODI

PORTEROV
MODEL

Izvor: Porter, Michael E.: Techniques for Analyzing Industries and Competitors, The Free Press, New York, 1980.,
str. 4.

Sa slike je vidljivo kako konkurencija unutar industrije prema Porterovom modelu pet
konkurentskih snaga ovisi o ¢etiri faktora, a to su pregovara¢ka mo¢ dobavlja¢a, pregovaracka mo¢

kupaca, prijetnja ulaska zamjenskih proizvoda i prijetnja ulaska novih konkurenata u industriju.
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4.2. Ciljevi modela

Porterov model pet konkurentskih snaga ?° pruza sustavnu strukturalnu analizu trzi$ta i postojeéih
konkurenata. Ovaj model se moze koristiti na razini poduzece, industrije ili na razini svih trzi$nih
segmenata. On ukljucuje analizu supstitucijskih i komplementarnih proizvoda, odnos ponude i
potraznje, analizu trziSta strukture poput oligopola, monopola i savrSene konkurencije, te stavlja u

odnos obujam proizvodnje i troskova.

Osnovne moguénosti koje model pruza poduzeéu jesu sljedeée: %

e omogucuje determiniranje privlacnosti neke industrije,

e moze komparirati utjecaj konkurentskih snaga na vlastito poduzece s utjecajem na
konkurentska poduzeéa,?

e smanjuje moguée pogreske pri odlucivanju o ulasku, odnosno napustanju odredene
industrije ili specifi¢nog trziSnog segmenta,

e iako pruza moguénost analize trenutnog stanja u industriji, u kombinaciji s PEST analizom,
tj. analizom politickih, ekonomskih, sociodemografskih i tehnoloskih snaga, model moze
biti obavijesno koristan o potencijalnoj buduéoj privlaénosti te industrije? i

e informacije 1 znanja o intenzitetu djelovanja konkurentskih snaga mogu pruziti poduzecu
podlogu za razvijanje novih strateskih koncepcija, primjerice pozicioniranje, diferenciranje,

rast jednostavnim proSirenjem trZiSta/proizvoda ili nove vrste strateskih partnerstava.

Kada su sile koje utjeCu na stupanj rivalstva unutar industrije identificirane poduzeée je u poziciji
identificirati vlastite snage 1 slabosti. U tom smislu, ucinkovita konkurentska strategija sastoji se

od napadackih ili obrambenih akcija s ciljem stvaranja stabilne 1 zastiene pozicije poduzeca.

20 Renko, Nataga: Strategije marketinga, Naklada Ljevak, Zagreb, 2005., str. 159

21 Renko, Nataga: Strategije marketinga, Naklada Ljevak, Zagreb, 2005., str. 159

22 Recklies, Dagmar: Porter's Five Forces, Management Models — Management Portal June 2001, dostupno na
http://www.themanager.org/Models/p5f.htm (05/2004)

23 Recklies, Dagmar: Porter's Five Forces, Management Models — Management Portal June 2001, dostupno na
http://www.themanager.org/Models/p5f.htm (05/2004)
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Jedan od najvaznijih ciljeva Porterova modela je poboljsanje konkurentske pozicije poduzeca
smanjivanjem utjecaja pojedine konkurentske snage, uzimajuéi pritom u obzir karakteristike

vanjskog okruzja, resursa i ciljeva poduzeca.

S ciljem izbjegavanja nepovoljnog djelovanja pojedinih od pet konkurentskih snaga, Renko?

predlaze neka od sljedeéih rjesenja ili mogudéih strategija koje rezultiraju primjenom modela:?®

1. Smanjivanje prijetnja od ulaska novih konkurenata moze se postici: postizanjem ekonomije
obujma, koju ¢e novi konkurenti vrlo teSko svladati; investiranjem u izgradnju jake marke
koja vodi lojalnosti potrosaca; stvaranjem patenata; strateSkim udruzivanjem S
dobavljac¢ima 1 distributerima kako bi se onemogucio pristup kljuénim sirovinama ili
vaznim distribucijskim kanalima; kreiranjem snaznih odnosa s dobavljacima,
distributerima, kupcima,

2. Smanjivanje pregovarackih moéi kupaca moze se posti¢i: partnerstvom s kupcem,
povecanjem lojalnosti kupaca; poveéanjem dodanih vrijednosti kupcima; upravljanjem
lancem nabave te uspostavljanjem izravnih kontakata s kupcima.

3. Smanjivanje pregovarackih moé¢i dobavljaca mogucée je posti¢i: partnerstvom s
dobavlja¢ima; upravljanjem lancem nabave; povecavanjem ovisnosti dobavljaca;
preuzimanjem dobavljaca odnosno integriranjem unatrag kako bi se neutralizirale snage
dobavljaca.

4. Smanjivanje prijetnje od supstitucijskih proizvoda moze se posti¢i: ulaskom u saveze s
proizvodacima supstitucijskih proizvoda; utvrdivanjem potrosackih preferencija; ulaskom
na trziSte supstituta i isticanjem razlika vlastitih proizvoda u odnosu na supstitucijske
proizvode.

5. Smanjivanje suparniStva izmedu postoje¢ih konkurenata mogucée je ostvariti:
izbjegavanjem cjenovne konkurencije; poticanjem diferencijacije vlastitog proizvoda;
smanjivanjem suviSnih industrijskih kapaciteta te fokusiranjem na razli¢ite trZiSne
segmente; a takoder 1 komuniciranjem s konkurentima kako bi se eventualno uspostavila

moguca ravnoteza.

24 Renko, Nataga: Strategije marketinga, Naklada Ljevak, Zagreb, 2005., str. 160
5 Recklies, Dagmar: Porter's Five Forces, Management Models — Management Portal June 2001, dostupno na
http://www.themanager.org/Models/p5f.htm (05/2004)
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4.3. Razvoj audiovizualne industrije

Audiovizualna umjetnost se razvija u svrhu poticanja temeljnih sastavnica suvremene kulture,
poticanja audiovizualnog stvarala$tva i distribucije. Ovakva industrija promi¢e komplementarne
djelatnosti, a osobito zastita i prouc¢avanje audiovizualne bastine, kao i prikazivanje audiovizualnih
djela.?®
Audiovizualna djelatnost obuhvaca proizvodnju jednog ili viSe audiovizualnih, multimedijskih
programa, proizvodnju televizijskih serija i filmova, proizvodnju videoigara i pruzanje
audiovizualnih medijskih usluga. Takoder, umjetnost obuhvaca igru svijetla na raznim eventima i
konferencijama. Audiovizualne performanse doprinose vizualnom spektaklu, ali one i preispituju
moguénosti koje nude tehnicke inovacije i autorski pristup. Krenuvsi od ideje da je audiovizualna
umjetnost spoj vise umjetnosti, koje tek interakcijom poticu na individualan kreativan razvoj,
prikazuju¢i pritom iznimno koordiniran program. Ova vrsta industrije postala je medij putem
kojega kompanije, drustva, narodi projiciraju vlastite vrijednosti i identitet.?’
Prema nacionalnoj kvalifikaciji djelatnosti 2007., Hiperprodukcija pripada ,,Pomoc¢nim
djelatnostima u izvodackoj umjetnosti*“. Ovaj razred ukljucuje:?®
e pomocne djelatnosti u izvodackoj umjetnosti potrebne za izvedbu kazaliSnih predstava,
koncerata i opera ili plesnih priredbi i drugih scenskih priredbi,
e djelatnosti rezisera, producenata, dizajnera scenskih kulisa, scenskih radnika, kostimografa,
majstora rasvjete itd. i
e djelatnosti producenata ili organizatora umjetnickih dogadaja uzivo, sa ili bez scenske
opreme.
Ovaj razred iskljucuje:
o djelatnosti osobnih kazali$nih ili umjetnickih agenata ili agencija i

e djelatnosti u vezi s dodjelom kazali$nih ili filmskih uloga.

%Zakon o audiovizualnoj umjetnosti, dostupno na https://www.zakon.hr/z/489/Zakon-o-audiovizualnim-djelatnostima
Z’Nacionalni  program  razvoja  audiovizualne  umjetnosti, dostupno  na  https://www.havc.hr/file/
publication/file/nacionalni- program-razvoja-audiovizualne-industrije.pdf

28 Nacionalna kvalifikacija djelatnosti 2007, dostupno na https://e-
obrt.portor.hr/dokumenti/nkd2007_s_objasnjenjima.pdf
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5. PRIMJER PROJEKTA ULAGANJE U OPREMU AUDIOVIZUALNE
UMJETNOSTI ,,HIPERPRODUKCIJA“ I NJENO SIRENJE NA NOVA
TRZISTA

Ovaj poslovni plan je izraden na zahtjev poduzetnika Igora LusSi¢a koji je direktor
HIPERPRODUKCIJE d.o.0. Njegova je Zelja ulaganje u novu i kvalitetniju opremu, kako bi
svojim zaposlenicima i sebi omogucio da razviju svoje potencijale. Takoder projekt je pisan u
svrhu kako bi se tvrtka mogla Siriti na nova trzista. Cilj im je posti¢i zadovoljstvo svih
potencijalnih korisnika te kontinuirano unaprjedenje poslovnih procesa, uz zadovoljavajuce

poslovne rezultate i povecanje vrijednosti ulozenog kapitala.

Poslovnim planom se Zeli prikazati isplativost ulaganja te konkretizirati podaci dobiveni iz

studije izvedivosti ¢ime ée se ostvariti mnogostruke prednosti ovakvog projekta. 2°

5.1. OPERATIVNI SAZETAK

U ovom poglavlju navedeni su podaci o investitoru, asortiman usluga, trziSni podaci, potrebna
ulaganja, izvori ulaganja, potrebni zaposlenici, pokazatelji ucinkovitosti 1 zaStitne myjere.
Operativni sazetak se navodi na kraju pisanja rada i u njega se unose sve vazne ¢injenice zbog

kojih &itatelj ili investitor dobije Zelju za ulaganjem u ovakvu vrstu projekt.

5.1.1. Podatci o investitoru

Ovaj poduzetnicki projekt je elaborat poduzetnicke ideje poduzetnika Igora LuSi¢a., rodenog
05. lipnja 1979. godine u Splitu. Mjesto stanovanja, Starotrnjanska 10a, 10 000 Zagreb. Broj
telefona +385(0)99/811-3707, e- mail: igor@hiperprodukcija.hr. Potrebno obrazovanje je

stekao na BA — Multimedija na Umjetni¢koj akademiji u Splitu - Film i video, gdje je pridobio
sva potrebna znanja o multimediji, filmu i videu, kao i sva ostalo potrebita znanja koja su
klju¢na da djelatnost obavlja najbolje Sto zna. Igor je nositelj pothvata te je ujedno ¢lan uprave
1 Clan druStva, on zastupa druStvo samostalno i1 pojedinacno. Svojom savjesno$cu i
petnaestogodi$njim radnim iskustvom u video produkciji, posao obavlja odgovorno, precizno 1

strucno.

2 Projekt izraden u sklopu Planstart projekta 2017. koji se odradivao u suradnji Odjela za struéne studije i
HGK Split
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5.1.2. Asortiman usluga

Usluge koje Hiperprodukcija pruza, obuhvacaju velik spektar aktivnosti kao Sto su usluge
prikazivanja filmova, takoder bave se usluznim djelatnostima na konferencijama, eventima i
seminarima, najmom opreme (video i audio), video mapping-om te TV streaming-om. Takoder,
pruzaju niz djelatnosti koje su registrirane u sudskom registru, od strane ministarstva pravosuda

Republike Hrvatske.

Pruzaju sve usluge, kako bi klijjentu omogucili individualiziranje sadrzaja tijekom
audiovizualne produkcije za postizanje jedinstvenog interaktivnog sadrzaja. Njihova je zelja,

pruziti klijentu, ali i svim sudionicima vrhunski audiovizualni dozivlja;.

Niz usluga prvenstveno omogucuju da sve potrebe klijenata objedine, kako bi oni bili §to

zadovoljniji i kako bi tvrtka ostvarila sto bolje radne ucinke.

5.1.3. Trzisni podaci

Analiza trzista je jedna od najvaznijih analiza u sklopu poslovnog plana. TrziSte na kojem je
tvrtka orijentirana je cijelo trziSte Republike Hrvatske, u kojoj je prema posljednjem popisu
stanovniStva objavljenog 2011. godine, Zivjelo 4.284.889 ljudi. Sve ve¢om globalizacijom raste
1 potreba za video produkcijom, eventi i razna dogadanja danas dovode do uspjeha neku tvrtku,
zbog toga dobrom organizacijom tome pripomazemo. Hiperprodukcija ve¢ dugo vremena radi
za strana trziSta poput cijelog trzista EU, isto¢nog Balkana, Australije, Rusije, ali u bliskoj

buducénosti planiraju Se $iriti i dalje.

Rezultati provedenog trzi$nog istrazivanja dovodi do toga $to zapravo korisnici usluga uistinu
zele. Naravno, kao svakoj firmi tako i u Hiperprodukciji najvaznije je zadovoljstvo potrosaca,

upravo zbog toga dati ¢e sve od sebe kako bi njima omogu¢ili najbolju uslugu.

5.1.4. Potrebita ulaganja

U svrhu realizacije projekta, odnosno ulaganja u novu opremu, potrebno je uloziti 228.000,00
HRK, od ¢ega se ulaze 189.000,00 HRK (82,89%) u stala sredstva, dok je u obrtna sredstva
potrebno uloziti do 39.000,00 HRK (17,11%)
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Od ukupno 189.000,00 HRK ulaganja u stalna sredstva na racunalne programe se odnosi
20.000,00 HRK (10,58%), na flight case se odnosi 3.000,00 HRK (1,59%), dok se na ulaganja
u novu opremu odnosi 166.000,00 HRK (87,83%)

Obrtna sredstva, odnosno njih 39.000,00 HRK razvrstavaju se u Google Adwors kampanju u
iznosu od 14.000,00 HRK (35,90%), dok se na kraju na promidzbenu vidljivost odnosi
25.000,00 HRK (64,10%). (tablica 3.)

5.1.5. lzvori kapitala

Projekt je financiran iz tudih sredstava u iznosu od 183.000,00 HRK, Hamag BICRO
gotovinskih zajmova, dok je iz vlastitih sredstava financiran u iznosu od 45.000,00 HRK
(tablica 6.)

5.1.6. Potrebiti zaposlenici

Na temelju plasiranog kapaciteta usluga i radnih mjesta Hiperprodukcija namjerava zaposliti
jednog zaposlenika s HZZ na stru¢no osposobljavanje, $to ¢e biti sve ukupno 3 zaposlenika u

Hiper-timu.

U periodima povecanja obujma posla unajmljuju se vanjski suradnici koji pomazu da se posao
obavi $to brze i kvalitetnije, kako bi kupac bio $to zadovoljniji uslugom. Kako bi postigli
potpunu integraciju slike, zvuka i rasvjete te nemoguce klijentu ucinili mogu¢im, kontinuirano
suraduju sa struénim timovima i dugogodi$njim partnerima koji pruzaju usluge produkcije

zvuka i rasvjete.
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5.1.7. Pokazatelj u¢inkovitosti

U posebnom poglavlju poduzetni¢kog projekta Ocjena u¢inkovitosti, predocen je dostatan broj

kvalitetnih pokazatelja njegove ucinkovitosti. Prednost je dana slijede¢im pokazateljima:

a) Razdoblje povrata,

b) Stopa prinosa,

¢) Cista sada$nja vrijednost,
d) Prosje¢na profitabilnost,
e) Analiza likvidnosti i

f) Analiza osjetljivosti.

Sve navedene ras¢lambe upucuju na vrlo visoku profitnu i drugu ucinkovitost samog projekta,
tj. visok stupanj prihvatljivosti ovog projekta. Na temelju predoc¢enih podataka i tablica Ocjene
ucinkovitosti, banke mogu izra¢unavati jos$ niz statistickih pokazatelja koje bi eventualno drzale

vaznima za ocjenu nekih posebnih aspekata ucinkovitosti.

5.1.8. Zastitne mjere

Kvaliteta sustava za klimatizaciju kao i izbor LED monitora koji ne zra¢e omogucuju Hiper

timu nesmetano obavljanje poslova, §to je veoma bitno za kvalitetne rezultate.

Neki poslovi su visinski, zbog toga se radnicima pruza mogucnost zastite na radu, kako bi posao
obavili nesmetano i sigurno. Takoder, Hiperprodukcija omoguéava svojim radnicima putno

osiguranja jer se posao obavlja na relaciji 100.000 kilometara.

Rad studija ne izaziva zagadenje okoliSa jer u procesu rada i poslovanja ne nastaju nikakve tvari
koje ugrozavaju ¢ovjekovu okolinu. Sanitarno — higijenski uvjeti uskladeni su s mjerama za
zaStitu ljudskog zdravlja. Nisu potrebni dodatni uredaji i oprema za uklanjanje ekolosko Stetnih

posljedica u ovoj djelatnosti.
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5.2. OPIS PODUZETNICKE IDEJE

Opis poduzetnicke ideje pruza informacije o samom nacinu nastanka poslovne ideje, opisu

proizvoda i usluga i referencama ¢lanova drustva. U nastavku rada opisane su navedene stavke.

5.2.1. Evolucija ideje

Ovaj poduzetnicki projekt se temelji na poduzetnickoj ideji poduzetnika Igora Lusica. Rijec€ je
o poduzecu cije usluge ukljucuju igru svjetla, zvuka, multimedije 1 zasigurno dobre zabave.
Igor je zaljubljenik u tehniku, kojeg ovaj posao nadahnjuje od djetinjstva, to¢nije ljubav prema
ovoj vrsti posla traje od prije 20 godina, preko kino kluba Split, pa sve do danas. Posao je Igora

najvise zaintrigirao, ponajprije jer je to obiteljska tradicija duga 30 godina.

S obzirom na kreativnu industriju koja usmjerava Hiper-tim na integraciju najnovijih inovacija
u tehnologiji, kontinuirano suraduju sa stru¢nim timovima i dugogodi$njim partnerima koji im
pomazu u pruzaju usluge produkcije zvuka i rasvjete. Tako postiZzu potpunu integraciju slike,

zvuka i rasvjete.

Glavni razlog bavljenja ovom vrstom djelatnosti je specificnost, koja je tim privukla na
pokretanje ovakve vrste posla. Svaki zadatak je drugaciji u odnosu na prethodni, svaki zadatak
je poseban sam po sebi. Zadaci predstavljaju izazov jer ovise o prirodi svakog eventa, lokaciji,

tehnickim preduvjetima, vremenskim ne/prilikama, publici i jo§ nizu ¢imbenika.

Ulaganjem u ovu djelatnost osigurali bi i kontinuirane prihode. Hiperprodukcija se
svakodnevno razvija zahvaljuju¢i dobrim kompetencijama i preporuci klijenata te se na taj

nacin izdvaja u moru sli¢nih ili istih djelatnosti.

5.2.2. Opisi usluga

Slijedom spomenutog, ovaj tim tehnoloskih zaljubljenika nudi Siroku paletu profesionalne i
audiovizualne opreme, projektora, projekcijskih zaslona te ostale opreme za pruzanje audio-
video sadrzaja za bilo koju vrstu kulturnih, zabavnih i sportskih dogadaja od koncerata,
kazalisnih predstava, multimedijalnih izlozbi, partija do visoko poslovnih i korporativnih

dogadanja, konferencija i sastanaka.

Osim audiovizualne opreme, vrSe cjelokupno tehnicko upravljanje 1 produkciju, dizajniraju

scenografiju i izvode streaming uzivo.
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Zabavljaju se 3D mappingom, tzv. VJ-ingom, hologramima, istrazuju funkcionalnosti multi-
screen sustava, a kako bi klijentima omogu¢ili specifi¢ne i individualizirane potrebe koje mogu
nastati tijekom audiovizualne produkcije za postizanje jedinstvenog interaktivnog sadrzaja.

Zelja im je pruziti klijentu, ali i svim sudionicima vrhunski audio vizualni doZivljaj.

Na trziStu Hiperprodukcija se istice i konkurira zahvaljuju¢i educiranim i kvalitetnim
radnicima, stru¢nim timovima, brzom razvoju i prilagodavanjem trziSnim trendovima,

ljubaznoj i ugodnoj atmosferi rada.

5.2.3. Reference ¢lanova drustva

Na temelju prethodno opisane poduzetnicke ideje i samog njezina nastanka, moze se primijetiti
da je poduzetnik veoma sposoban i odan u bavljenju svog posla. Kreativna industrija ¢lanove
Hiper-tima usmjerava na integraciju najnovijih inovacija u tehnologiji i podrSci za svaki
kulturni\zabavni dogadaj. Stoga uzi tehnicki tim predstavlja Matej Bodrusi¢, graficki dizajner i
kreativac koji se profilirao u pronalasku novih i zanimljivih na¢ina prikazivanja video animacija
te Igor Lusi¢, diplomirani multimedijalni tehniCar sa petnaestogodi$njim iskustvom u video

produkciji, koji je ujedno i direktor drustva.
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5.3. TRZISNI PODACI

Trzi$ni podaci posjeduju podatke o potrosackim potrebama, ciljanim trzistima i potencijalnim

potro$acima te o konkurenciji na trzistu.

5.3.1. Potrosacka potreba

Audio i video produkcija veoma je zahtjevan posao. Ovdje nije dovoljno samo zelja za radom,
nego 1 cijeli niz odricanja kako bi se posao obavio Sto kvalitetnije i predanije. Sve vise raste
potroSacka potreba za ovakvom vrstom djelatnosti, kada neko zeli ,,uvau® efekt na odredenim
dogadanjima ili eventima, onda nastupa Hiper tim, sa svojim znanjem i opremom event ¢ine
zanimljivim i zabavnijim.

Velik broj klijenata, Zeli da event bude $to zabavniji i osvjetljeniji, a Hiper timu je cilj iskljucivo
zadovoljan Kklijent. Ovakva vrsta posla donosi i puno novih moguénosti i ideja, jer je svaki novi
posao za njih novi izazov, a i prilika za razvijanje svih zamisli. Zapravo najviSe ih privlaéi to
Sto nikada ne mogu upasti u neku poslovnu kolote¢inu, poslovnu rutinu tako da je njima uspjeh

svaki novi uspjesno odraden posao, kojim je klijent zadovoljan.

5.3.2. Ciljna trzista i potencijalni potrosaci

Hiperprodukcija je trziSno orijentirana, odnosno svoj glavni fokus stavlja na klijente svih

uzrasta, koji Zele koristiti usluge audio 1 vizualne umjetnosti.

Potencijalni kupci, korisnici usluga mogu biti osobe svih uzrasta. Korisnici usluga mogu biti
glazbenici i umjetnici. Takoder pruzaju usluge realizacije kulturnih dogadanja zbog toga

korisnici usluga mogu biti op¢ine, gradovi, manja mjesta...

Obavljaju djelatnosti za visoka poslovna dogadanja koja se obavljaju u hotelima, poput
konferencije 1 poslovnih okupljanja, zbog toga njihovi klijenti mogu biti i neke tvrtke,

kompanije.

Provodenjem segmentacije trzista, Hiperprodukcija se Zeljela prilagoditi svim potreba i zeljama
stanovnika cijele Republike Hrvatske, a i Sire. Cijene usluga su prilagodene klijentima, ovisno
dali je rije¢ o kulturnom ili komercijalnom dogadanju. Razli¢ite potrebe korisnika usluga ne
predstavljaju problem, jer stru¢no radno osoblje se prilagodava svakome i na svakom eventu ¢e

naglasiti ono $to je najbolje.
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Klijenti koji koriste usluge Hiperprodukcije preferiraju brzinu kojom se usluga obavlja,

kvalitetu i prihvatljivu cijenu. Takoder, klijenti preferiraju strucnost tima.

5.3.3. Konkurencija na ciljnim trziStima

Op¢i cilj ovog projekta je potaknuti jaGanje konkurentnosti Hiperprodukcije, kroz ulaganja u
prosirenje opreme. Projektom bi se rijeSio problem nedostatnosti postojece racunalne i video
opreme kako bi se optimizirati poslovni procesi. Podiéi ¢e se kvaliteta radnih uvjeta te kvaliteta

usluge i samog produkta.

Konkurentne firme na trzitu su velike, a Hiper tim je jo$ mal. Prakti¢ni gledano konkurencija
na trzi$tu postoji, ali je ujedno nema jer je danas veoma tesko naéi strucnjaka tj. tehnicara u
ovoj djelatnosti. Radno iskustvo Hiperprodukciji je veliki plus, s tim oni upravo konkuriraju

na trzistu, jer veliki broj poduzeca nije dovoljno struc¢an u obavljanju svojih usluga.

Tablica 1.: Elementi konkurentnosti

UTJECAJ NA PROFITABILNOST

ELEMENT KONKURENTOSTI _ -

Malen Srednji Veliki
Prijetnja zamjenskih proizvoda X

Prijetnja ulaska novih proizvodaca X

Konkurencija medu proizvodacima X
Pregovaracka mo¢ dobavljaca X
Pregovaracka mo¢ kupca X

Izvor: Samostalna izrada autorice, svibanj 2018. godine

Navedena tablica pokazuje kako konkurencija djeluje na profitabilnost Hiperprodukcije. 1z
prilozenog je vidljivo da Hiperprodukcija zadrzava dobru trziSnu poziciju jer nema ni jednu
veliku opasnost za svoju teziSnu poziciju, dok je prijetnja ulaska novih proizvodaca mala.

Tvrtka najviSe ima srednjih utjecaja na profitabilnost.
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Konkurencija trzistu je :

Matkovi¢ produkcija je specijalizirana za usluge audiovizualnih djelatnosti. Produkcijski
sistemi ukljuc¢uju usluge razvoja, proizvodnje multimedijskog sadrzaja i emitiranje putem
raznih medijskih modela.

ProPono d.o.0. Split bave se multimedijom, prezentacijama, izraduju internet stranice, digitalna
foto video produkcija te graficki dizajn i priprema za ispis. Posjeduju profesionalnu opremu za

snimanje i fotografiranje, a najnovije u ponudi je snimanje i fotografiranje iz zraka.

Tablica 2. Rangiranje u odnosu na konkurente

Red PODRUCIJE
. KOMPARACIE Konkurent 1 | Konkurent 2
broj .- :
(prednosti i slabosti)
1. Asortiman usluga + +
2. Tehnicka obiljezja usluga 0 0
3. Cijena + 0
n Poslljve-RrodaJne usluge 0 0
potroSacima
5. Lokacija + +
6. Aktivnost promocije prodaje - +
1. Publicitet 1 odnosi s javnoscu + +
8. Nabavni kanali 0 +

Izvor: Samostalna izrada autorice, svibanj 2018. godine

ObrazloZenje ocjena:

Konkurenti su ocijenjeni prema onome u ¢emu su jaci odnosno slabiji u odnosu na
Hiperprodukciju Pod konkurentom 1 nalazi se Matkovi¢ produkcija, pod konkurentom 2 nalazi
se ProPono d.o.o.. Ocijene su rangirane na sljede¢i na¢in: Oznaka "+" je ako je Hiperprodukcija
jaca od konkurenata, za priblizno jednake stavljamo oznaku "0", a ako je loSija od konkurenta

koristimo znak """

34



5.4. TEHNICKO — TEHNOLOSKI OPIS

Tehnicko — tehnoloski opis sadrzi podatke i tehnicko - tehnoloskoj analizi, povecanju kapaciteta
projekta, materijalnim inputima, lokaciji, potrebnim zaposlenicima i potrebnom vremenskom

razdoblju izvedbe samog projekta.

5.4.1. Tehnicko- tehnoloska analiza

U svrhu pruzanja svih potrebnih usluga Hiperprodukcija koristi ¢e najbolju i najsuvremeniju
opremu. Roba potrebna u svrhu izvrsavanja djelatnosti ¢e se dobavljati od povjerljivih i iskusnih
dobavljaca, kako bi korisnici usluga bili §to zadovoljniji. Sve potrebne djelatnosti obavljati ¢e

radnici, koji posjeduju sva potrebna znanja.

Specijalizirana oprema moze se nabaviti u Hrvatskoj, ali i u svim zemljama svijeta od Kine do
Rusije. Hiper tim potrebne materijale ¢e kupovati u Hrvatskoj, zbog ulaganja u gospodarstvo

drzave, ali i zbog lakSeg i brzeg servisa i jamstva.

5.4.2. Povecanje kapaciteta projekta

U postizanju zeljenog cilja Hiperprodukcija je postavila specificne odrednice koje bi trebali

rezultirati pozitivnim u¢inkom:

1. Ulaganjima u proSirenje kapaciteta i jacanje konkurentnosti sauvati postoje¢a radna
mjesta, povecati kompetentnost radne snage te otvoriti jedno novo neto radno mjesto,
odnosno povecati broj zaposlenih za 100%.

2. Ulaganjima u proSirenje kapaciteta 1 jacanje konkurentnosti povecati ucinkovitost,
prosiriti trziste.

3. Ulaganjima u proSirenje kapaciteta i jaanje konkurentnosti pridonijeti privatnim
ulaganjima.

Navedenim odrednicama Hiper tim Zeli posti¢i ve¢u konkurentnost na trzistu te koli¢inom posla
koja ¢e moci biti obavljena s najmodernijom tehnologijom donijet ¢e im Zeljenu trzisnu
poziciju.

Tijekom prvih pet godina eksploatacije projekta, uz pretpostavku redovitoga tekuceg i
investicijskog odrzavanja prostora i opreme, ne predvidaju nova ulaganja u stalna sredstva,

osim u nepredvidivim slucajevima kao §to su nova suvremena dizajnerska otkrica.
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5.4.3. Materijalni inputi

Od potrebnih materijalnih inputa ovaj projekt zahtjeva velika ulaganja u novu opremu, kojom
bi svojim zaposlenicima pruzili kvalitetne uvjete rada te omogucili upravljanje video opremom
jednostavnije. Novom suvremenom opremom poslovanje Hiperprodukcije bi bilo potpunije i
uspjesnije. Ovakav dio ulaganja je neizostavan dio slagalice koji omogucava ostvarenje ranije

navedenih, zacrtanih ciljeva.

Poduzeée u poslovanju trenutno koristi svu raznovrsnu audio opremu od kompjutera do

projektora, video miksera, razni video i audio konvektori te video kablovi.

5.4.4. Lokacija

Lokacija tvrtke se definira kao makrolokacija i mikrolokacija.

e Analiza makrolokacije
Na temelju trzi$nih istrazivanja i raznih ¢imbenika koji utjeCu na makrolokaciju projekta
izabrano je podrucje Europske unije to¢nije Republika Hrvatska, dio Primorske Hrvatske,
tocnije Splitsko- dalmatinska zupanija, grad Split. Temeljem zemljopisnih, demografskih,

nabavnih i prodajnih aspekata ova makrolokacija potpuno zadovoljava.

e Analiza mikrolokacije
Predvidena mikrolokacija se nalazi u gradu Splitu, ulica Stepinceva 19, ova lokacija potpuno
zadovoljava stupanj infrastrukturne opremljenosti (prikljuc¢ak na elektri¢nu, telefonsku,
vodovodnu, kanalizacijsku i prometnu mrezu). Mikrolokacija se nalazi u prometnom dijelu

grada koji je dobro povezan, Sto ¢e im uvelike olakSava izvrSenje usluga.

5.4.5. Zaposlenici

Prema radnim satima Hiperprodukcija ima zaposlena dva stalna radnika. Zbog opseznog posla
u nekim segmentima, uzimaju vanjske suradnike koji im pomazu da uslugu obavljaju na visokoj

razini stru¢nosti.

Prvi zaposlenik je Igor Lusi¢ koji je direktor druStva, drugi zaposlenik je Matej Bodrusic,
graficki dizajner i kreativac videoanimacija. Oba zaposlenika svojom kreativno$¢u i potrebnim

znanjima obavljaju posao najbolje $to mogu.
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Tablica 3. Prikaz stvarnog broja zaposlenika

Redni Deklarirani naziv radnog Potrebita Ukupno
broj mjesta kvalifikacija zaposlenika
1. Direktor VSS 1
2. Graficki dizajner VSS 1
Ukupan broj zaposlenika 2

Izvor: Samostalna izrada autorice, svibanj 2018. godine

5.4.6. Razdoblje izvedbe

Razdoblje izvedbe poslovnog projekta pokazuje koliko je vremena poduzetniku potrebno da
pokrene odredeni posao. To je razdoblje u kojem projekt iz troskova pocinje ostvarivati prihode.

Razdoblje izvedbe u ovom projektu je prikazano kroz sljedece faze:

Prikupiti vlastita sredstva te identificirati vanjske izvore kapitala,
Obaviti potrebne pripreme te sve pravno- administracijske poslove,
Izraditi potrebnu dokumentaciju za kupovinu opreme,

Prikupiti ponude i sklopiti ugovore,

Testirati i izabrati svu opremu,

Detaljno educirati zaposlenike o novoj opremi,

Provesti marketinske aktivnosti i

© N o o A w Db PE

Obaviti nuzne pripreme i poceti redovito poslovati.
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Tablica 4. Tabli¢ni prikaz terminskog plana akvizicijskog razdoblja

10.

11.

12.

Izvor: Samostalna izrada autorice, svibanj 2018. godine
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5.5. MENADZMENT

Hiperprodukcija je registrirana kao drustvo s ograni¢enom odgovorno$¢u, vlasnika Igora
Lusica koji je ujedno i direktor tvrtke. Sjediste tvrtke se nalazi na adresi Stepinceva 19, Split —

Hrvatska.

Dugi niz godina tvrtka posluje bez ikakvog problema, $to je dokaz direktorove savjesno$cu i
strunosti. Prema korisnicima usluga Hiper tim se odnosi predano i s postovanjem, a

namjeravaju tako poslovati i u buduénosti.

Novom kupljenom opremom Zele oplemeniti svoje poslovanje, te isto podi¢i na jednu novu i

viSu razinu.

Dio ovog tima ¢ine tek dva ¢lana — Matej Bodrusi¢, graficki dizajner i kreativac videoanimacija

te Igor Lusic ¢ije iskustvo u videoprodukeiji traje ve¢ 15 godina.

Posao grafickog dizajnera prije svega obuhvaca prepoznavanje potreba i zahtjeva klijenata i
buducih potencijalnih korisnika usluga. Posao uvijek obavljaju u dogovoru s Klijentima, gdje

Hiper tim unosi svoj dasak kreativnosti i profesionalnosti.

39



5.6. MARKETING STRATEGIJA

Marketinski plan i program aktivnosti sacinjen je na temelju informacija dobivenih trzisnim
istrazivanjem. Stalno pracenje i istrazivanje trziSta te kontrola i nadziranje jedna su od glavnih
odrednica marketinskih aktivnosti. Hiper tim je uveo jednu od specificnih marketinskih
strategija koja ¢e se u primjeni temeljiti na suvremenim poslovno-marketin§kim postulatima.
Temeljni cilj tvrtke je da zadovolji sve potrebe svojih klijenata. U nastavku rada su predocene

temeljne odrednice marketinske strategije:
e Strategija proizvoda i prodaje,

Asortiman usluga koje pruza Hiperprodukcija je u potpunosti prilagoden zahtjevima
potencijalnih korisnika. Usluge su namijenjene zadovoljavanju potreba klijenata. Zaposlenici
¢e se kontinuirano usavrSavati putem seminara i raznih skupova, gdje ¢e stjecati znanja o

novostima iz svijeta video i audio produkcije.
e Pracenje i istrazivanje trzista,
Tvrtka ¢e istrazivanje trziSta provoditi kontinuirano, takoder ¢e pratiti Zelje korisnika radi

unapredenja 1 priblizavanje usluga potrosa¢ima. Pradenje ciljnoga trziSta i istrazivanje

namjeravaju provoditi sami uz strucne savjete specijaliziranih marketinSkih agencija.

e Politika prodajnih cijena i
Prilikom istraZivanja trZiSta, fokus je stavljen na ponudu i potraZnju - odnosno na osnovni
¢imbenik formiranja cijena, ali on je korigiran u skladu s troSkovima, cijenama konkurenata 1
percipiranim vrijednostima usluga koje se nalaze u ponudi. Same cijene ¢e se formirati ovisno
o klijentu. Svaka usluga ima svoju cijenu, razlika je dali se radi o komercijalnom ili kulturnom

eventu. Takoder, svaki klijent ima svoj rabat.

e Strategija oglasavanja 1 promocije.
U svrhu oglasavanja i promocije Hiperprodukcija se koristi svojom Web stranicom i Google
Ads-om. Tu su objavljeni svi potrebni kontakt podaci o tvrtki poput broja telefona, e-mail

adrese, lokacije tvrtke itd..
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5.7. FINANCIJSKI PODACI

U ovom dijelu projekta predo¢ene su slijedece tablice:

A

I OeMmM Mmoo D

Projekcija potrebitih ulaganja,

Projekcija izvora kapitala,

Projekcija otplate zajma,

Projekcija godisnje amortizacije i1 ostatka vrijednosti,
Projekcija prihoda (za pet godina),

Projekcija rashoda (za pet godina),

Projekcija dobiti — gubitka (za pet godina),
Projekcija ekonomskih tijekova (za pet godina) i
Projekcija financijskih tijekova (za pet godina).

Sve procjene u predocenim tablicama iskazane u HRK.

Opis tablica je naveden u nastavku.

A.

Projekcija potrebitih ulaganja - tablica 5 -Prikazuje strukturu i veli¢inu potrebitih
ulaganja u stalna i trajna obrtna sredstva. Ukupna potrebna ulaganja iznose 228.000,00
HRK, od ¢ega se ulaze 189.000,00 HRK (82,89%) u stala sredstva, od ukupnih ulaganja
u stalna sredstva, na ra¢unalne programe se odnosi 20.000,00 HRK (10,58%), na flight
case se odnosi 3.000,00 HRK (1,59%), dok se na ulaganja u novu opremu odnosi
166.000,00 HRK (87,83%). U obrtna sredstva je potrebno uloziti do 39.000,00 HRK
(17,11%). Koji se razvrstavaju se u Google Adwors kampanju u iznosu od 14.000,00
HRK (35,90%), dok se na promidzbenu vidljivost odnosi 25.000,00 HRK (64,10%).

Projekcija izvora kapitala - tablica 6 -Pokazuje strukturu i veli¢inu izvora sredstava,
pa iz nje ¢itamo da se projekt financira iz tudih sredstava u iznosu od 183.000,00 HRK,
to¢nije Hamag BICRO investicijskog fonda, dok je iz vlastitih sredstava financiran u
iznosu od 45.000,00 HRK

Projekcija otplate zajma - tablica 7-Prikazuje plan otplate bankarskog kredita, gdje
je vidljivo da je rije¢ o zajmu od 183.000,00 HRK s rokom otplate od 5 godina
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ukljucujuéi i pocek (razdoblje mirovanja) od 12 mjeseca, odnosno 1 godine, Racunajuci
od stavljanja zajma u otplatu, uz kamatnu stopu od 2%. Redovite se kamate
obratunavaju jednom godiSnje za proteklo obracunsko razdoblje. Kamate se
obracunavaju na iskoristeni iznos kredita 1 u pravilu naplacuju tromjese¢no, no zbog
jednostavnosti i preglednosti kamate smo obraCunavali na godi$njoj bazi. Otplata
kredita vrsi se u pravilu u godi$njim jednakim otplatnim kvotama. Osim navedenih
kondicija u ovom dijelu projekta predocen je i obratun redovitih kamata tijekom

razdoblje mirovanja te plan otplate zajma.

Projekcija amortizacije i ostatka vrijednosti - tablica 8 - Amortizacija se
obracunava za svako sredstvo pojedinacno, uz primjenu porezno dozvoljenih stopa
propisanih Pravilnikom o amortizaciji (N.N. 91/94, 5/95, 1/95.). Tvrtka je tijekom
cijelog eksploatacijskog vijeka koristila redovne stope otpisa (amortizacije). U tablici
su ostavljene stavke trajnih obrtnih sredstava, koja se ina¢e ne amortiziraju, ali svojom
vrijedno$c¢u ulaze u iznos ostatka vrijednosti projekta. Iz priloZene tablice vidljivo je da
godisnja amortizacija stalnih sredstava u prve dvije godine eksploatacije projekta iznosi
52.250,00 HRK, dok u trecoj i ¢etvrtoj godini stopa amortizacije iznosi 42.250,00 HRK,
a u petoj godini ne postoji. Ukupni ostatak vrijednosti projekta na pocetku Seste godine

eksploatacije iznosi 39.000,00 HRK.

Projekcija prihoda - tablica 9- Predocava financijske aspekte plana prodaje u obli¢ju
dinamickoga prikaza projekcije prihoda tijekom prvih pet godina eksploatacije projekta.
Kao §to su i sama trzi$na istraZivanja pokazala nasa ¢e tvrtka bez ve¢ih marketinskih
napora mo¢i kontinuirano plasirati svoje usluge na ciljno trziste. Prema dosta pouzdanoj
projekciji u prvoj godini ostvariti ¢emo oko 345.485,00 HRK, prihoda, dok ¢e ti prihodi
vidljivo narasti do pete godine na ¢ak 485.433,00 HRK.
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F. Projekcija rashoda - tablica 10-Tijekom promatranih godina eksploatacije projekta
pokusali smo realno procijeniti sve rashode, odnosno troskove poslovanja i materijalne
troskove. To je ujedno jedan od najvaznijih koraka u izradi financijskog plana. Kako
bismo se osigurali za slu¢aj nepredvidivih dogadaja u poslovanju uvrstili smo stavku

ostalih troskova.

G. Projekcija ra¢una dobiti-gubitka — tablica 11: Tablica racuna dobiti-gubitka ¢e se
koristiti u poglavlju Ocjena uc¢inkovitosti za izraCunavanje Stope prinosa i za tzv.
senzitivnu analizu projekta. Iz tablice je vidljivo da ¢e projekt poslovati sa pozitivnim
iznosom ukupne i ¢iste dobiti. Oporezivanjem ukupne dobiti stopom od 12% poreza na

ukupnu dobit, Cista dobit ¢e u petoj godini iznositi 166.059,52 HRK.

H. Projekcija ekonomskih tijekova projekta — tablica 12: projekcija je predocena
tijekom nulte (aktivizacijskog razdoblja) i pet promatranih godina eksploatacije. Ova ¢e
projekcija posluziti za izradunavanje Razdoblja povrata, Ciste sadasnje vrijednosti i
Prosjecne profitabilnosti. Kao Sto tablica pokazuje projekt ¢e u svih pet promatranih
godina imati pozitivne iznose Cistih primitaka ekonomskog tijeka, a njihov kumulativ
od 459.056,39 HRK iz pete godine zapravo predstavlja razliku izmedu ukupnih

ulaganja i Cistih primitaka iz prethodne cetiri godine eksploatacije projekta.

I. Projekcija financijskih tijekova — tablica 13: Financijski tijek projekta razlikuje se
od ekonomskog 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). Podaci iz financijskoga tijeka, zapravo,
svjedoCe o stanju financijskoga zdravlja doti¢noga projekta, pa ¢emo ih u Ocjeni
ucinkovitosti uglavnom koristiti za tzv. Analizu likvidnosti. Iz tablice je razvidno da ¢e
tijekom svih promatranih godina eksploatacije Cisti primici financijskoga tijeka biti
pozitivni. Drugim rije¢ima projekt ¢e redovito i pravodobno podmirivati sve tekuce
financijske obveze (rashode bez amortizacije), ukupne plac¢e radnika te ¢e redovito

vracati zajam(ukupne anuitete).
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Tablica 5. Projekcija ulaganja u stalna i trajna obrtna sredstva ( u HRK)

Redni Iznos Struktura
i Stavke stalnih i trajnih obrtnih sredstava
broj : WHRK) | (%) )
Racunalni programi — software 20.000,00 10,58
2. Flight case 3.000,00 - 1,59
Oprema 166.000,00 87,83
Google Adwors kampanja 14.000,00 35,90
Promidzba vidljivost 25.000,00 64,10

Izvor: Samostalna izrada autorice, svibanj 2018. godine

Tablica 6. Projekcija izvora sredstava i kapitala (u HRK)

Redni Stavke izvora sredstava -
broj kapitala (vlastiti i tudi izori)

(u HRK) Struktura %

Igor Lusic¢ 45.000,00
Hamag BICRO 183.000,00

Izvor: Samostalna izrada autorice, svibanj 2018. godine
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Tablica 7. Projekcija otplate zajma (u HRK)

3.660,00

0,00 183.000,00

1. 40.260,00 3.660,00 36.600,00 146.400,00
2. 39.528,00 2.928,00 36.600,00 109.800,00
3: 38.796,00 2.196,00 36.600,00 73.200,00
4. 38.064,00 1.464,00 36.600,00 36.600,00

37.332,00

Izvor: Samostalna izrada autorice, svibanj 2018.

godine

36.600,00
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Tablica 8. Amortizacija godiSnje amortizacije 1 ostatka vrijednosti projekta (u HRK)

1. Racunalni programi-software 20.000,00 | 50% - 10.000,00 10.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00
3. Flight case 3.000,00 | 25% - 750,00 750,00 750,00 750,00 0,00 0,00
2. Oprema 166.000,00 | 25% - 41.500,00 41.500,00 41.500,00 41.500,00 0,00 0,00
4, Trajna obrtna sredstva 39.000,00 - - - - - - - 39.000,00

Izvor: Samostalna izrada autorice, svibanj 2018. godine

Tablica 9. Projekcija prihoda ( u HRK)

1. | Video mapping 76.350,00 83.522,00 94.955,00 102.325,00 105.559,00 462.711,00

2. | TV streaming 61.000,00 66.324,00 72.354,00 79.523,00 84.752,00 363.953,00

3. | Najam opreme 45.520,00 49.000,00 55.523,00 62.220,00 70.352,00 282.615,00
Usluzne djelatnosti na

4. konferencijama 100.250,00 105.952,00 110.553,00 122.035,00 132.014,00 570.804,00

5. | Prikazivanje filmova 62.365,00 65.325,00 82.982,00 89.982,00 92.756,00 393.410,00

Izvor: Samostalna izrada autorice, svibanj 2018. godine



Tablica 10. Projekcija rashoda ( u HRK)

Rbi%;‘i STAVKE TROSKOVA (RASHODA) 1 2. 3. 4. 5, UKUPNO
1. Troskovi sirovina i materijala 14.000 16.790 18.500 19.000 19.925 88.215
2. Troskovi sitnog inventara 31.163 37.005 39.500 45.325 50.324 203.317
3. Troskovi postanskih i telekomunikacijskih usluga 25.000 12.500 13.250 14.000 14.900 79.650
4, Troskovi za usluge izrade proizvoda 23.492 25.062 26.522 28.532 31.000 134.609
5. Troskovi usluga odrzavanja 20.253 25.065 26.530 30.250 32.503 134.601
6. Troskovi komunalnih naknada 15.151 16.800 16.852 16.900 16.934 82.637
7. Troskovi za usluge banaka 13.560 14.563 15.693 16.853 17.853 78.522
8. Racunovodstveni troskovi 12.500 12.500 12.500 12.500 12.500 62.500
9. Kamate na zajam 3.660 2.928 2.239 1.464 732 11.023
10. | Troskovi amortizacije 52.250 52.250 42.250 42.250 0 189.000
11. | Troskovi osiguranja 22.523 22.523 22.523 22.523 22.523 112.615
12. | Troskovi placa 45.500 45.500 45.500 45.500 45.500 227.500
13. | Troskovi doprinosa iz placa 18.035 18.035 18.035 18.035 18.035 90.175
14. | Ostali troskovi 14.000 14.000 14.000 14.000 14.000 70.000

UKUPNI RASHODI 311.087 315.521 313.894 327.132 296.729 1.564.364

Izvor: Samostalna izrada autorice, svibanj 2018. godine
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Tablica 11. Projekcija dobiti — gubitka ( u HRK)

Stavke prihoda i rashoda te ukupna,
Cista i zadrzana dobit

Izvor: Samostalna izrada autorice, svibanj 2018. godine

8.

4.127,71

6.552,24

12.296,72

4. Ukupna placa 45.500,00 45.500,00 45.500,00 45.500,00 45.500,00
5. Troskovi amortizacije 52.250,00 52.250,00 42.250,00 42.250,00 0,00
6. Kamate na zajam 3.660,00 2.928,00 2.239,00 1.464,00 732,00
7. Svi ostali troSkovi 209.677,39 214.843,00 223.905,32 237.918,44 250.497,00

Porez na ukupnu dobit (12%)

15.474,31

22.644,48




Tablica 12. Projekcija ekonomskih tokova ( u HRK)

Redni

_ Stavke primitaka i izdataka
Cisti primici i njihov kumulativ

Ukupni prihod od prodaje

345.485,00

370.123,00

416.367,00

456.085,00

485.433,00

) 2.073.493,00
2. Ostatak Vrijednosti stalnih sredstava - 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0.00
3. Ostatak Vrijednosti obrtnih sredstava - 0,00 0,00 0,00 0,00 | 39.000,00 39.000.00

Izvor: Samostalna izrada autorice, svibanj 2018. godine

4. Ulaganja u stalna sredstva 189.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 189.000,00
5. Ulaganje u TOS 39.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 39.000,00
6. Ukupne place zaposlenika - 45.500,00 45.500,00 45.500,00 | 45.500,00 | 45.500,00 227.500,00
7. Porez na ukupnu dobit (12%) - 4.127,71 6.552,24 12.296,72 | 15.47431 | 22.644,48 61.095.46
8. Materijali troskovi - 209.677,39 214.843,00 223.905,32 | 237.918,44 | 250.497,00 | 113684115
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Tablica 13. projekcija financijskih tokova ( u HRK)

Stavke primitaka i izdataka
Cisti primici i njihov kumulativ

UKUPNO

1. Ukupni prihod od prodaje 0,00 345.485,00 370.123,00 416.367,00 | 456.085,00 | 485.433,00 | 2.073.493,00
2. Vlastiti izvori financiranja 45.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 45.000,00
3. Bankarski zajam 183.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 | 183.000,00
4, Ostatak Vrijednosti stalnih sredstava 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

5. Ostatak Vrijednosti obrtnih sredstava 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 | 39.000,00 39.000,00

Izvor: Samostalna izrada autorice, svibanj 2018. godine

6. Ulaganja u stalna sredstva 189.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 | 189.000,00
7. Ulaganja u TOS 39.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 39.000,00
8. Materijalna ulaganja 0,00 209.677,39 214.843,00 223.905,32 | 237.918,44 | 250.497,00 | 1.136.841,15
9. Ukupne place zaposlenika 0,00 45.500,00 45.500,00 45.500,00 | 45.500,00 | 45.500,00 | 227.500,00
10. Anuiteti bankarskog zajma 0,00 40.260,00 39.528,00 38.796,00 38.064,00 37.332,00 | 193.980,00
11. Porez na ukupnu dobit (12%) 0,00 4.127,71 6.552,24 12.296,72 15.474,31 22.644,48 61.095,46
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5.8. OCJENA UCINKOVITOSTI

U ovome poglavlju predoc¢ena je dostatna koli¢ina kvalitetnih pokazatelja ucinkovitosti.

Prednost je dana slijede¢im metodama ocjene ucinkovitosti poduzetnickih projekata:

« Razdoblje povrata,

. Stopa prinosa,

. Cista sada$nja vrijednost,

. Relativna neto (Cista sadasnja vrijednost,
«+ Interna stopa profitabilnosti,

« Prosjecna profitabilnost,

« Analiza likvidnosti i

« Analiza osjetljivosti.

5.8.1. Razdoblje povrata

Razdoblje povrata uloZena kapitala oznacava vrijeme tijekom kojega se iz Cistih primitaka
ekonomskog tijeka povrati ukupno uloZeni novac u realizaciju poduzetnickog pothvata. 1z
Tablice 14. je razvidno da se u ovom projektu uloZzen novac vraca u trecoj godini eksploatacije
projekta, jer se bas$ u toj godini pojavljuje pozitivan predznak u koloni nepokrivenih investicija.

Sto je vrijeme povrata kracée to je projekt prihvatljiviji i obratno.

Tablica 14. Razdoblje (rok) povrata (u HRK)

Godine Ukupna ulaganja Cisti primici ekonomskog tijeka Nepokrivene

projekta Godisnji iznos Kumulativ Godi$nji iznos Kumulativ investicije
0. 228.000,00 228.000,00 - - -228.000,00
L - 228.000,00 86.179,90 86.179,90 -141.820,10
2. - 228.000,00 103.227,76 189.407,66 -38.592,34
3. - 228.000,00 134.664,96 324.072,62 96.072,62
S : 228.000,00 157.192,25 | 481.264,87 253.264,87
S - - 205.791,52 687.056,39 459.056,39

Izvor: Samostalna izrada autorice, svibanj 2018. godine
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5.8.2. Stopa prinosa

Stopa prinosa je statisticki pokazatelja profitne ucinkovitosti poduzetni¢kog projekta. Ona
pokazuje iznos Ciste dobiti iz reprezentativne godine eksploatacije projekta, po svakoj jedinici
ulozena kapitala. Stopu prinosa (SP) je izracunata tako da kvocijent ¢iste dobiti (D) iz
promatranih godina 1 ukupnih ulaganja (Io) pomnozi sa 100:

SP=¥X100

0

Prema tome ¢e stopa prinosa za prvu godinu projekta iznositi 13,28%, za drugu 21,07%, za
trecu 39,55%, za Cetvrtu 49,77% 1 na kraju za petu godinu stopa prinosa ¢e iznositi 72,83%.
Dakle svaku kunu (1 HRK) uloZen u poduzetnicki pothvat u prvoj godini eksploatacijskoga
razdoblja donositi oko 0,1328 HRK ciste dobiti, u drugoj 0,2107 HRK, u tre¢oj 0,3955 HRK u
cetvrtoj 0,4977 HRK, a u petoj ¢e se godini svaku kunu (1 HRK) uloZena u stalna i obrtna
sredstva oplodivati sa oko 0,7283 HRK. Prema ovome pokazatelj profitne u¢inkovitosti projekt
je potpuno prihvatljiv, jer ¢e osiguravati sasvim dobre novcane prinose u svakoj godini svoje

redovite eksploatacije.

5.8.3. Cista sadasnja vrijednost

Metoda Ciste sadaSnje vrijednosti spada medu najreprezentativnije metode ocjene ucinkovitosti
poduzetni¢kih projekata. Cista sadasnja vrijednost doti¢noga projekta izradunata je na nain
tako da ciste primitke ekonomskoga tijeka iz pojedinih godina promatranoga vijeka
eksploatacije projekta svede se na sadasnju vrijednost pomocu diskontnoga ¢initelja. Rijec je o
metodi koja je obrnuta od metode sloZzenog ukamacivanja (kamate na kamatu) i ona uzima u
obzir troskove koji nastaju za investitora upravo radi ulaganja u navedenu investiciju. Navedeni
tro§kovi se nazivaju "oportunitetni" troskovi. Cistu sadasnju vrijednost konkretnoga projekta

izracuna se pomocu slijede¢ega obrasca:
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n

sv=>

t=1

Gdje su:

Sv = Cista sadasnja vrijednost,

Rt = Cisti primici u godini t,

lo = pocetno ulaganje,

p = diskontna stopa,

n = promatrani vijek trajanja projekta i
t = godine vijeka projekta 1,2,3,....n.

t—1lo, gdjesu

Rt
o)
100

Tablica 15. Obracun ¢iste sadasnje vrijednosti (U HRK)

lzvor: Samostalna izrada autorice, svibanj 2018. godine

0. -228.000,00 0,10 1 -228.000,00
1. 86.179,90 0,10 0,9091 78.345,36
2. 103.227,76 0,10 0,8264 85.312,20
3. 134.664,96 0,10 0,7513 101.175,78
4. 157.192,25 0,10 0,6830 107.364,42
5. 205.791,52 0,10 0,6209 127.780,34
499.978,10
271.978,10




5.8.4. Relativna neto (Cista) sadasnja vrijednost

Relativna cista sadasnja vrijednost je onaj pokazatelj koji se dobije kada se neto sadaSnja
vrijednost stavi u odnos sa ukupnom vrijedno$c¢u ulaganja
Nsv

Rnsy = —
lo

gdje su:
e Rnsv = relativna Cista (neto) sadasnja vrijednost;
e Nsv = Cista (neto) sadaSnja vrijednost i
e lo =pocetno ulaganje.

Relativna Cista sadasnja vrijednost iznosi 1,1929 (jer je: 271.978,10/ 228.000,00 = 1,929) i ona
pokazuje da projekt na 100 HRK-a ulaganja, ostvaruje 119,29 HRK-a ¢iste dobiti uz diskontni
faktor 10%.

5.8.5. Interna stopa profitabilnosti

Interna stopa profitabilnosti je ona diskontna stopa koja izjednacava sadaSnju vrijednost
negativnih Cistih primitaka iz ekonomskog tijeka projekta sa sadasnjom vrijednos¢u pozitivnih
Cistih primitaka, odnosno to je ona diskontna stopa kod koje je Cista sadasnja vrijednost jednaka
nuli (n=0). Interna stopa profitabilnosti mozZe se interpretirati 1 kao prosje¢na godiSnja stopa
prinosa investicije. U jednadzbi je "r" nepoznanica koju treba izracunati. U nedostatku izravne
metode za rjeSavanje jednadzbi viSeg stupnja primjenjuje se metoda sukcesivne aproksimacije.
Postupak se svodi na trazenje one diskontne stope koja izjednacava lijevu i desnu stranu

jednadzbe.
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ISP=p + —Rﬂﬂ—x;{
R_+R,

gdje su:
e ISP = interna stopa profitabilnosti;
e Pn-1 = stopa koja daje najnizu pozitivnu Cistu sadasnju vrijednost;
e Rn-1 =najniza pozitivna Cista sadasnja vrijednost;

e Rn = prva negativna Cista sadasnja vrijednost i

e pi = interval uporabljenih diskontnih stopa.

Tablica 16. Interna stopa profitabilnosti

o DISKONTNA o
T
POKUSAJ STOPA (%) NETO SADASNJA VRIJEDNOS
I 42% 5.221,10
I 44% -3.477,55

Izvor: Samostalna izrada autorice, svibanj 2018. godine

ISP = 42 + >-221,10 2 = 43,20
f— * —_
5.221,10 — 3,477,55 ’

Interna stopa profitabilnosti projekta iznosi 43,20 sto potvrduje opravdanost ulaganja, jer je ista

viSestruko veca od pretpostavljene kamatne stope od 10%.
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5.8.6. Prosjecna profitabilnost

Pokazatelj prosjecne profitabilnosti osobito je zanimljiv zbog ¢injenice §to u promatranim
godinama eksploatacije projekta nema, tzv. reprezentativnu godinu, pa se i stopa prinosa racuna
pojedinacno za sve promatrane godine. Prosjecna profitabilnost pokazuje prosjeCan prinos

uloZenog kapitala kroz promatrane godine eksploatacije projekta u ¢istim primitcima njegova

ekonomskog tijeka.

"R, :
PP=|> —t|+1,, gdjesu

t= N

PP => prosjecna profitabilnost;

Rt => Cisti primitci iz godine t;

lo => pocetno ulaganje i

N => promatrane godine vijeka projekta.

PP =(86.179,90 + 103.227,76 + 134.644,96 + 157.192,25 + 205.791,52) :5 :228000=
PP =687.056,39 : 5 : 228.000

PP =0,60

U primjeru prosjecna profitabilnost bila bi 0,60 ili 60% S$to znaci da bi ukupna ulaganja u stalna
i tajna obrtna sredstva tijekom svake od promatranih godina eksploatacije projekta donosila,
odnosno prosjecno se oplodivala po 60% cistih primitaka ekonomskog tijeka. Ukupno ulaganje
kapitala u doti¢ni projekt tijekom promatranog aktivizacijskog razdoblja se prosjecno godiSnje

vraca iz Cistih primitaka ekonomskog tijeka po stopi od 60%.

Iz ocjene projekta sa stajalista prosjecne profitabilnosti, zakljuceno je da je veoma prihvatljivo
i zanimljivo ulagati u ovakvu vrstu djelatnosti, za poduzetnike, ¢lanove drustva, a i sve druge

interesantne strane.
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5.8.7. Analiza likvidnosti

Analizu likvidnosti najobjektivnije ocrtava stanje “Financijskog zdravlja” ovog poduzetni¢kog
projekta tijekom promatranih godina njegove eksploatacije, jer kroz ovu analizu mogu oc€itavati
stanje pothvata. Dakle iz cjelokupnog proucavanja isplativosti projekta, vidljivo je da ¢e projekt
tijekom svih pet promatranih godina eksploatacije mo¢i uredno servisirati bankarski zajam, i
podmirivati sve druge obveze te ¢e i pored toga ostvarivati znatne iznose Cistih financijskih

primitaka, ¢iji kumulativ u petoj godini eksploatacije projekta iznosi 493.076,39 HRK.

5.8.8. Analiza osjetljivosti
Analiza osjetljivosti sastoji se od penalizacije (optere¢ivanja) projekta razli¢itim negativnim
situacijama koje se mogu pojaviti tijekom njegova vijeka. U analizi likvidnosti penalizirane su

Cetiri rizi¢ne pretpostavke 1 to:

v Prva pretpostavka: Precijenili smo prihode od usluznih djelatnosti na konferencijama
za 3,00%,
v Druga pretpostavka: Precijenili smo prihode od prikazivanja filmova za 2,00%,

<\

Treca pretpostavka: Podcijenili smo troSkove za usluge odrzavanja na 2,50% te

v Cetvrta pretpostavka: Podcijenili smo troskove plaéa za 2,00%.

Osim toga uz penalizaciju Projekcije dobiti — gubitka izracunati su i pokazatelji razdoblja
povrata Ciste sadaSnje vrijednosti i1 interne stope profitabilnosti za novu situaciju nakon

penalizacije.

Kao $to se iz tablice 16. vidi, uz navedene Cetiri pretpostavke prvotna bi Projekcija dobiti —
gubitka izgledala nesSto druk¢ije. Slovo A uz pojedine stavke u tablici znaci prvotno stanje, a
slovo B predocuje veli¢ine pojedinih stavki nakon optereéenja. Iako smo prvotnu Projekciju
dobiti — gubitka kumulativno i kontinuirano optereéivali sa sve Cetiri rizicne pretpostavke,
projekt pokazuje visok stupanj otpornosti spram eventualne pojave negativnih utjecaja veceg
broja kriti¢nih parametara. [ unatoc¢ takvu optere¢enju vidljivo je da ¢e projekt tijekom svih pet
promatranih godina eksploatacije ostvarivati znacajne iznose Ciste dobiti, Sto kumulativno

iznosi.

57



Tablica 17. Penalizirana projekcija dobiti- gubitka (senzitivna analiza) (u HRK)

Redni
broj

Stavke prihoda i rashoda te
ukupna, Cista i zadrzana dobit

Ukupno

-Al (manje) Prva pretpostavka 3.007,50 3.178,56 3.316,59 3.661,05 3.960,42 17.124,12
-A2 (manje) Druga pretpostavka 1.247,30 1.306,50 1.659,64 1.799,64 1.855,12 7.868,20
.B Ukupni prihodi (1A - Al - A2) 341.230,20 365.637,94 411.390,77 450.624,31 479.617,46 2.048.500,68

+B1 (vise) Treca pretpostavka 506,33 626,63 663,25 756,25 812,58 3.365,03
+B2 (vise) Cetvrta pretpostavka 910,00 910,00 910,00 910,00 910,00 4.550,00
I1.B | Ukupni rashodi B (I1A+B1+B2) 312.503,72 317.057,63 315.467,57 328.798,69 298.451,58 1.572.279,18

IV.B

Cista dobit (IIIB-P2.)

25.279,31

42.750,68

84.412,42

107.206,55

1.B Ukupna dobit (IB - 11B) 28.726,49 48.580,32 95.923,20 121.825,62 181.165,89 476.221,51
-P1 | Porez na ukupnu dobit (12%) A 4.127,71 6.552,24 12.296,72 15.474,31 22.644,48 61.095,46
-P2 | Porez na ukupnu dobit (12%) B 3.447,18 5.829,64 11.510,78 14.619,07 21.739,91 57.146,58

159.425,98

419.074,92

Izvor: Samostalna izrada autorice, svibanj 2018. godine



6. ZAKLJUCAK

Vaznost izrade poduzetnickog projekta iz dana u dan raste. Poduzece koje zeli biti konkurentno
na trziStu mora shvatiti Koliko je bitna izrada poduzetnickog plana za njegovu konkurentnu
prednost, ali i trzistu poziciju. Poduzetnistvo podrazumijeva vaznost djelovanja pojedinca ili
skupine njih, koji su pokrenuli odredenu poslovnu djelatnost s ciljem stjecanja dobiti. Vazan
segment kod prekretanja poslovne djelatnosti je ulaganje kapitala i preuzimanje rizika. Rizik je
neizostavan dio svake djelatnosti, ujedno svaki poduzetnik treba znati prepoznati rizik kako bih
ga na pravilan i u¢inkovit nacin suzbio.

Sama profitabilnost utje¢e na konkurentnost tvrtke. Ona je rezultat razvoja i implementacije
strateSkih aktivnosti, ali iskljuivo ona ovisi o industrijskoj strukturi, tj. o konkurentnom
prostoru u kojem se poduzeca natjecu. Kljuéni zadatak industrijske analize je usmjeren na
procjenu buduéih kretanja prosje¢ne industrijske profitabilnosti te istrazivanje konkurentnih
mogucénosti poduzeca putem utjecaja na promjenu osnovnih obiljezja industrijske strukture.
Kao $to je u poslovnom planu prikazano, izrada poduzetnickog plana je klju¢ uspjeha svakog
poduzetnika, on nam pokazuje isparljivost ulaganja u odredenu djelatnost. O poduzetnickom
projektu zavisi donoSenje odluke o pokretanju odredene djelatnosti. Takoder poduzetnicki
projekt nam ukazuje na sve prednosti poduhvata, ali i mane koje poduzetnik ima priliku ispraviti
ako ih na pravilan i adekvatan nacin prepozna.

Iz ekonomsko financijske analize projekta ,,HIPERPRODUKCIJA* dobili smo postupni uvid
u financijske sastavnice ovog projekta te u konacnici dobili financijske izvjeStaje iz kojih
mozemo donijeti zakljucak o isplativosti ulaganja u konkretan projekt. Projekt se po Kriteriju
razdoblja ulaganja smatra isplativim jer je razdoblje povrata krace od vijeka projekta. Projekt

je pozitivan po svim metodama i ocijenjen kao ekonomski isplativ.
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