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SAZETAK

Naslov: Poslovno planska elaboracija poduzetnicke ideje na primjeru turisticke agencije

Pojmovi poduzetnik i poduzetniStvo se spominju u svijetu ve¢ dugi niz godina i imaju veliki
utjecaj na gospodarstvo neke drzave. Poduzetnistvo predstavlja cjelinu, a poduzetnik pojedinca
koji svojim inovacijama djeluje na trzi§tu nudeci svoje proizvode i usluge. Osobe koje bi htjele
postati poduzetnici prvenstveno moraju stvoriti dobru poslovnu ideju za koju vjeruju da ce
zazivjeti na trziStu. Nakon ideje potrebno je razraditi kvalitetan poslovni plan gdje ¢e se korak
po korak prikazati sve vazne odrednice projekta, a zatim slijedi realizacija same ideje.
Poduzetnici imaju razne odgovornosti koje moraju ispunjavati tijekom svog poduzetnickog
projekta, ali i odredene rizike na koje moraju biti spremni u svakom trenutku. S obzirom na
veliki broj malih, srednjih i velikih poduzeca o¢igledno je da raste i konkurencija. Konkurencija
je s jedne strane prihvatljiva, jer moze biti nit vodilja koja poduzetnika osvjestava $to, kako,
kada i gdje nesto treba ili ne. S druge strane moze biti i ogranicavajuci faktor (na primjer
manipulacija cijenama), no poanta je da bi konkurenti ipak trebali njegovati prijateljske odnose
u svrhu najboljeg ishoda za sve.

Poduzetni$tvo U turizmu se orijentira na razlicite vrste turizma, a sve je usmjereno prema turistu
koji ima specifi¢éne motive, zelje i potrebe. Cilj je svojim uslugama i proizvodima doprinijeti
promociji destinacije, te privuci §to veci broj potraznje da konzumiraju usluge i proizvode. U
posljednje dvije godine to je sve skupa bilo malo oteZano zbog pojave pandemije COVID-109,
no poduzetnici se trude djelovati u skladu sa time 1 pruziti turistima sve mjere zastite 1 sigurnosti
kako bi svi bili zadovoljni.

Prakti¢ni dio rada se odnosi na elaboraciju projekta turisticke agencije i upravo je to primjer
poduzetnistva u turizmu. Iz kvalitetne analize ovog projekta je vidljivo da je to jako profitabilan

1 unosan posao, te da ¢e opstati na trzistu.

Kljuéne rijeci: Poduzetnistvo, poduzetnik, poslovni projekt, konkurencija, turizam, COVID-

19.



SUMMARY

Title: Business planning elaboration of entrepreneurial idea on the example of travel agencies

The terms entrepreneur and entrepreneurship have been mentioned in the world for many years
and have a great impact on the economy of a country. Entrepreneurship is a whole, and the
entrepreneur is an individual who innovates in the market by offering his products and services.
People who would like to become entrepreneurs must first and foremost create a good business
idea that they believe will come to life in the marketplace. After the idea, it is necessary to
develop a quality business plan where all the important determinants of the project will be
presented step by step, and then the realization of the idea itself will follow. Entrepreneurs have
various responsibilities that they must fulfill during their entrepreneurial project, but also
certain risks that they must be prepared for at all times. Given the large number of small,
medium and large enterprises, it is obvious that competition is also growing. Competition is on
the one hand acceptable, because it can be a guiding thread that makes the entrepreneur aware
of what, how, when and where something is needed or not. On the other hand, it can also be a
limiting factor (for example, price manipulation), but the point is that competitors should still
cultivate friendly relations for the purpose of the best outcome for all.

Entrepreneurship in tourism is oriented towards different types of tourism, and everything is
directed towards the tourist who has specific motives, desires and needs. The goal is to
contribute to the promotion of the destination with its services and products, and to attract as
much demand as possible to consume services and products. In the last two years, this has been
made a little more difficult by the outbreak of the COVID-19 pandemic, but entrepreneurs are
trying to act accordingly and provide tourists with all protection and safety measures to keep
everyone happy.

The practical part of the paper refers to the elaboration of the project of a travel agency and this
is exactly the example of entrepreneurship in tourism. From the quality analysis of this project,
it is evident that it is a very profitable and profitable business, and that it will come to life on
the market.

Key words: Entrepreneurship, entrepreneur, business project, competition, tourism, COVID-
19.



1. UVvOD

Ovaj zavrsni rad se odnosi na elaboraciju poduzetnicke ideje na primjeru turisticke agencije
»Adriaway“. Prikazati ¢e se sve vazne stavke poduzetniStva i1 obraditi ¢e se detaljna analiza

otvaranja turisti¢ke agencije kao poslovnog pothvata u koji se isplati ulagati.

1.1. Predmet i cilj rada

Predmet istrazivanja u ovom diplomskom radu je elaboracija poduzetni¢kog projekta na
primjeru turisti¢ke agencije s ciljem sintetiziranja dostupnih teorijskih spoznaja o poduzetnistvu
i poduzetnickim pothvatima. Prikazuje se veza izmedu poduzetni$tva i turizma kao grane koja
je pogodna za realizaciju neke poslovne ideje. Ukazano je na okvirno stanje turizma u gradu
Splitu, te koliko se isplati ulagati u projekt upravo na ovom podrucju. Dosadasnji rezultati
istrazivanja upucéuju na isplativost ulaganja u poslovni pothvat, ako su ideja i vizija ispravno

postavljene.

1.2. Metode istrazivanja i izvori podataka

Tijekom obrade ove poslovno planske elaboracije bilo je potrebno povezati viSe znanstveno —
istrazivackih metoda kako bi rezultati bili $to efikasniji. KoriStene su sljede¢e metode: analiza,
deskripcija, dedukcija 1 indukcija, te promatranje 1 usporedivanje.

Metoda analize je raS¢lanjivanje slozenih pojmova i1 postupaka na manje 1 jednostavnije
dijelove i elemente.

Metoda deskripcije je postupak jednostavnog opisivanja Cinjenica, procesa i predmeta te
potvrdivanja njihovih odnosa, ali bez znanstvenog tumacenja.

Metoda dedukcije je oblik pojedina¢nog zakljucivanja iz nekih opcéenitih sudova 1 zakljucaka.
Metoda indukcije je oblik opcenitog zaklju¢ivanja na temelju pojedinac¢nih ¢injenica.

Metoda promatranja je jedna od najstarijih metoda istrazivanja. Odnosi se na usmjeravanje
paznje na predmet interesa, uocavanje detalja, povezivanje s nekim drugim pojavama, te
sumiranje svega navedenog.

Metoda usporedivanja je usporedba srodnih elemenata, pojava i procesa, te zapazanje njihovih

sli¢nosti 1 razlika.



Sto se ti¢e izvora podataka za ovaj rad je koristeno oko 30 izvora strane i domade literature koja

se temeljila na knjigama, stru¢nim ¢lancima, znanstvenim radovima, te internet stranicama.

1.3. Struktura rada

Osim Uvoda, Sadrzaja, Zakljucka i Literature, ovaj diplomski rad je podijeljen u dva temeljna
dijela. Prvi dio rada se odnosi na teoriju poduzetniStva. Tu se naglaSava poduzetnicko
djelovanje na gospodarstvo neke zemlje, navode se osobine i kompetencije poduzetnika, isticu
se prednosti i mane malog poduzec¢a, pojasnjavaju se glavne teorije poduzetnickog projekta,
njegova organizacija, sadrzaj i financiranje, ali i rizik koji je neizbjezan u poslovanju. U ovom
dijelu se jo§ navode suvremeni turisticki trendovi prema kojima tvrtke trebaju usmjeriti svoju
ponudu ukoliko Zele zadovoljiti potraznju i osigurati si profitabilnost. Drugi dio rada se odnosi
na poduzetnicki projekt agencije ,,Adriaway* gdje je napravljena detaljna analiza poslovanja
iste. Opisuje se poslovna ideja, tehnicko — tehnoloski elementi, marketing i menadzment.

Prikazani su trzi$ni i financijski podaci te ocjena ucinkovitosti projekta.



2. POJAM PODUZETNISTVA I NJEGOVE KARAKTERISTIKE

Poduzetnistvo kao pojam se danas sve ¢eS¢e upotrebljava u poslovnom svijetu, a oznacava
osobu ili organizaciju koja pokrece neki posao. Iz godine u godinu poduzetnistvo raste i razvija

se velikom brzinom, te ima bitan udio u napretku gospodarstva neke zemlje.

2.1. Definiranje poduzetniStva

Izraz "poduzetnistvo" je usao u poslovni rje¢nik 1980-ih godina i bio je poistovjecen sa pojmom
"profesionalizam" $to je oznacavalo menadzersku modnu rije¢ iz 1970-ih. Prema mnogim
analitiarima 1 teoretiCarima funkcionalni pristup poduzetnistvu je fokusiran na njegovu ulogu
u gospodarstvu. Npr. u 18. stolje¢u Richard Cantillon je tvrdio da poduzetnistvo predstavlja
rizik kupnje po odredenim cijenama, te prodaju po nesigurnim cijenama. Dok je Jean Baptiste
Say ovu definiciju prosirio sa uklju¢ivanjem koncepta okupljanja proizvodnih ¢imbenika.*

PoduzetniStvo se definira kao teznja za prilikama izvan kontroliranih resursa. TeZnja
podrazumijeva poseban fokus za ostvarivanjem zamisljene vizije. Poduzetnici trebaju poduzeti
odredene korake kako bi postigli opipljiv napredak, te privukli odredene resurse, a sve uz
¢injenicu da se s vremenom troSe ograni¢ena novc¢ana stanja. Posljedica toga je Sto poduzetnici
imaju osjecaj hitnosti koji je rijetko viden u ve¢ osnovanim tvrtkama u kojima je svaka nova
prilika dio portfelja, a resursi su poprili€no dostupni. Prilika ipak podrazumijeva ponudu koja
se moze ostvariti kao novitet na Cetiri nacina: 1) pocetnistvo uistinu inovativnog proizvoda, 2)
osmisljavanje novog poslovnog modela, 3) stvaranje boljeg ili jeftinijeg postojeceg proizvoda
14) ciljanje na novi segment potraZnje sa ve¢ postoje¢im proizvodom. Ove se vrste mogucénosti
medusobno ne iskljuc¢uju. Na primjer, poduzetnik bi u svom novom pothvatu mogao upotrijebiti
neki novi poslovni model za inovativan proizvod ili prodavati postojeci proizvod uz novi model
poslovanja. Gori navedene moguénosti nisu jedine koje su dostupne organizacijama i kojih se
moraju pridrzavati. Dapace, mnogi poboljSavaju profit moguénostima koje nisu nove niti
poduzetnickog karaktera. Na primjer, podiZzu cijene proizvoda ili unajmljuju vise prodajnih
predstavnika. Resursi koji nisu pod nadzorom podrazumijevaju ogranicenje resursa. Na pocetku

novog pothvata, njegovi osnivaci kontroliraju samo vlastiti, drustveni i financijski kapital.

1 Stevenson, H. H. (1983). A perspective on entrepreneurship (Vol. 13). Cambridge, MA: Harvard Business
School, str. 1-2.



Mnogi poduzetnici stavljaju troSkove na minimum, a istovremeno ulazu samo svoje vrijeme i
osobna sredstva ako su potrebna. Nekad je to dovoljno za otvaranje novog pothvata gdje dolazi
do tocke samo odrzavanja od internog generiranog novcanog toka. Medutim, u vec€ini slucajeva,
pogotovo kod onih visoko potencijalnih prilika poduzetnici moraju dovesti u stanje spremnosti
viSe resursa nego Sto oni osobno kontroliraju, jer ¢e pothvat na kraju trebati proizvodne pogone,
proizvodne kanale, obrtni kapital i sli¢no.?

,Poduzetnistvo je ¢in otvaranja nove tvrtke tamo gdje prije nije postojala. Poduzetnik je osoba,
a poduzetnici su mala skupina ljudi koji su novi osnivaci tvrtke. Izraz se takoder koristi da
naznaci da osnivaci imaju neki znacajan udio u poslu (nisu samo zaposlenici) i da im je namjera

da posao raste i napreduje iznad faze samozaposljavanja.”®

Ova definicija poduzetnistva
upucuje na rast i razvoj odredenog poduzetnickog pothvata kao i njegovih osnivaca. Od iznimne
vaznosti je uvidjeti da se, osim dobrog osjecaja "sam svoj Sef" 1 motivacije ostvarenja Sto veceg
profita, u poduzetnistvu krije puno vise. Fokus bi svakako trebao biti na razvijanju samog
gospodarstva neke zemlje, na stvaranju inovativnih proizvoda sa ciljem prikupljanja nove
potraznje za koju se jo$ nije ni znalo, unaprjedenja zaposljavanja, tj. smanjenja problema
nezaposlenosti. Osnivaci nekog poduzetni¢kog projekta su pokretaci cjelokupnog ciklusa u
kojem ¢e jako puno sudionika dugoro¢no profitirati, ako se pothvat ostvari na ispravan na¢in
sa ispravnim motivima, te sa odredenim znanjem 1 vjeStinama.

Kirzner vidi poduzetni§tvo kao priliku za zaradu koja je prije bila nezapaZena. Vecina
poduzetnika djeluje na taj nacin, a gospodarstvo postaje efikasnije jer mozZe proizvesti vise
zadovoljstva za razli€iti segment potroSaca po nizoj cijeni. Veza izmedu poduzetniStva i
ekonomskog rasta ogleda se u moguénostima zarade koje moraju odnekud doéi, a izvori zarade
se temelje na poslovanju drugih poduzetnika. PoduzetniStvo je temelj za gospodarski rast, a
poduzetnic¢ki uvid u to pokreée proces rasta.?

Kao $to je ve¢ navedeno na pocetku teksta poduzetniStvo se pocelo viSe spominjati i razvijati
nakon 70-ih godina proslog stoljeca. Stovise, posljednjih desetljeca se sve vise stavlja fokus na
suvremeni pristup poduzetniStvu. U tu svrhu promatraju se razne poduzetnicke aktivnosti na
temelju analize ¢imbenika koji odreduju stupanj poduzetnistva i spajaju njegove odrednice na

makrorazini. Uz poduzetnistvo "visoke razine" danas je sve viSe zastupljeno poduzetniStvo

2 Eisenmann, T. R. (2013). Entrepreneurship: A working definition. Harvard Business Review, 10, 2013.

3 Gedeon, S. (2010). What is entrepreneurship. Entrepreneurial practice review, 1(3), str. 16-35.

4 Holcombe, R. G. (1998). ENTREPRENEURSHIP AND. Quarterly journal of Austrian economics, 1(2), str.
46.



"niske razine" gdje do izrazaja dolazi sve veci broj malih poduzeca inovativnog karaktera.
Inovacije se gledaju kao promjene u pokretanju nekog posla, tj. uvodenje noviteta na trziste.
Neke bitne odrednice suvremenog poduzetnistva su:

e profitno orijentiran pothvat,

e dinamic¢nost 1 inovativnost,

e neizvjesnost,

o rizik,

e anticipiranje promjena,

e prosudivanje i odlucivanje,

e koriStenje resursima,

e radost kreacije novoga.

Ove odrednice upucuju na to da je poduzetni§tvo jedan proizvodni proces koji rezultira
profitom, ali 1 ostalim koristima za drustvo u cjelini. Na tom putu poduzetnik se suocava sa

brojnim rizicima i nedostacima kako na poslovnom tako i na privatnom planu.®

U nastavku ¢e se spomenuti teorija suocavanja sa stresom u poslovanju, te kako to utjece na
poduzetnike i njihove poslovne rezultate.

Suocavanje u poduzetnistvu je postupak upravljanja poreznim okolnostima, rjesavanje osobnih
1 meduljudskih problema gdje se pokusSava reducirati stres koji je izazvan neugodnim i
problemati¢nim situacijama u vodenju posla. Danas je stres prisutan u bilo kojoj profesiji, a
djelotvorno suocavanje je vazno za osobnu dobrobit i radni u€inak. U poduzetnistvu se to ¢esto
dogada, jer su poduzetnici ti koji su svakodnevno pod pritiskom brzine, vremena i koli¢ine
posla koju moraju obaviti. OsmiSljavanje, razvoj 1 upravljanje novim pothvatima, te njihova
svakodnevna odgovornost za razne duznosti stvaraju veliku koli€inu stresa. Prema statistickim
podacima o istrazivanju profesionalnog stresa jasno je da isti podupire potrebu za boljim
snalaZzenjem u poduzetni¢kim uvjetima. Glede toga, zanimljiva je ¢injenica da priblizno 12
milijuna poduze¢a u SAD-u 1 19 milijuna mikro poduze¢a u Europi imaju vlasnike koji su
zaokupirani poslovanjem i upravljanjem razine stresa na radnom mjestu, te imaju potrebu

sudjelovati u u¢inkovitom suocavanju. Studije iz drzava ¢lanica Europske unije procjenjuju da

S Kruzi¢, D. (2007) Poduzetnistvo i ekonomski rast: Reaktualiziranje uloge poduzetnistva u globalnoj ekonomiji.
Ekonomska misao i praksa, (2), str. 173-175.



troskovi koji proizlaze iz posla uzrokovanog stresom iznose priblizno 20 milijardi eura svake
godine. Pravilno suo¢avanje poduzetnika sa stresom kljucan je faktor u poslovnom uspjehu.®

U poduzetnistvu je tesko 1 gotovo nemoguce izbjeci stres, zbog toga §to ono €ini cjelinu koja
se sastoji od velikog broja raznih Cimbenika, a osnivaCi se moraju znati izboriti sa svim

slabostima i prijetnjama na putu do uspjeha.

2.2. Vrste poduzetnika i njegove osobine

Poduzetnik je pravna ili fizicka osoba koja upravlja proizvodnjom dobara i usluga sa ciljem
stvaranja profita, te preuzima odredeni rizik za to. On posluje na razliCitim trziStima i sa
razli¢itim sudionicima koji su mu potrebni na putu do ostvarenja njegovog cilja. Kako bi svoj

posao najbrze i najbolje unovéio potrebno je da bude §to produktivniji. ’

U poduzetnistvu nailazimo na razli¢ite tipove poduzetnika, a neki od njih su:

Kreatori — poduzetnici koji su Zeljni stvoriti nesto novo §to ¢e dugoroéno zazivjeti. Njihov

glavni motiv je Zelja za vlastitim kreacijama.

Istrazivaci — ove poduzetnike karakterizira neovisnost, slobodan duh i Zelja za istraZivanjem.
Oni tako Zele posti¢i originalnost 1 na taj nacin pruZiti zajednici nesto drugacije. Ne slazu se sa
praksom dana$njih robnih marki jer smatraju da nedostaje individualnosti, te poti¢u potrosace

da iskuse nesto Sto do sad nisu isprobali.

Pioniri — to su poduzetnici inovatori u odnosu na druge, predstavljaju nove proizvode i usluge
na jedinstven nacin. Oni Zele promijeniti neSto uobiCajeno i1 na tom putu iskoristiti sve

pogodnosti tehnologije vjerujuéi u sebe i svoje sposobnosti.®

6 Drnovsek, M., Ortqvist, D., & Wincent, J. (2010). The effectiveness of coping strategies used by entrepreneurs
and their impact on personal well-being and venture performance. Zbornik radova Ekonomskog fakulteta u
Rijeci, casopis za ekonomsku teoriju i praksu-Proceedings of Rijeka Faculty of Economics, Journal of
Economics and Business, 28(2), str. 193-220.

Ivekovi¢, D. (2011). Neka znanja bez kojih poduzetnik ne moze. Ucenje za poduzetnistvo, 1(1), str. 155.
8 Ceptureanu, S. I. (2015, November). Types of young entrepreneurs. In Proceedings of the 9th International
Management Conference: Management and Innovation for Competitive Advantage (pp.4 -6).



Smatra se da bi poduzetnik trebao posjedovati odredene osobine kako bi mogao biti uspjesan u

poslu koji obavlja, a najvaznije od njih su:®

Altruizam — oznafava spremnost poduzetnika na pomo¢ i razumijevanje drugoga. Odlika je

pozrtvovnosti prema drugome, te se moze poistovjetiti sa postenjem i etikom u poslovanju.

Hrabrost — govori o osobama koje su spremne preuzeti rizik. Medutim takav potez mora biti
popracen sa velikom koli¢inom znanja i informiranosti o rizicnim situacijama u poslovanju.

Hrabri poduzetnici su spremni na uspjeh kao i na neuspjeh.

Kreativnost i inovativnost — pojmovi su za ne$to novo i drugacije. Poduzetnici koji imaju u
sebi ove osobine vide neSto na drugi nadin, tj. bolji i kreativniji. Oni imaju sposobnost
stvaralackog razmisljanja i djelovanja, odnosno stvaraju nove i neobi¢ne ideje koje prenose u
djelo sa svim potrebnim resursima i znanjima za to. Kreativnost je temelj za inovativnost, a
inovacije su rezultat kreacije. Poduzetnici svoje inovacije plasiraju na trziste sa pokuSajem

zarade na istima.

Mudrost — to je osobina inteligentnog poduzetnika koji ima godine iskustva u odredenim

poslovima. Ova karakteristika uvelike pomaze u kreiranju poslovnih prilika.

Samostalnost — ukazuje na sposobnost poduzetnika da samostalno poduzima korake na putu
do realizacije neke poslovne ideje.

Odgovornost —to je vazna poduzetni¢ka osobina bez koje on ne bi mogao napredovati u poslu
i ostvariti sve §to je zacrtao. Poduzetnik bi trebao biti odgovoran prema svim sudionicima u

razvojnom ciklusu svog projekta, ali 1 u privatnom Zivotu prema svojim najblizima.

PoStenje — ova karakteristika je zasigurno dio ¢ovjekove osobnosti, te je povezana sa moralnim

1 eticnim ponasanjem. Uz ovu osobinu poduzetnik ¢e svakako dugoro¢no uspjesnije poslovati.

®  Tkalec, Z. (2011) Definicija i karakteristike poduzetnistva kao kljune kompetencije cjeloZivotnog ucenja.

Ucenje za poduzetnistvo, 1 (1), str. 39 — 41.



Radoholi¢nost — Upucuje na izrazitu volju i zelju za radom, $to je jako pozeljno u poslovnom
svijetu, pogotovo za osobu koja svoje ideje Zeli pretogiti u djelo. Cinjenica je da ovakve osobe

uglavnom vole ono $to rade i nikad im nije dosadno u tom pogledu.

Samouvjerenost — ova karakteristika se takoder stje¢e rodenjem i oznacava vjeru u samoga
sebe. Kod poduzetnika je to veliki plus jer ¢e tako njihove sposobnosti i rad jos vise do¢i do
izrazaja, odnosno sa sve ve¢im znanjem i iskustvom njihova samouvjerenost ¢e rasti, a samim
time i produktivnost rada. Iako je nekima ovo prirodna osobina, dobra vijest je da se ona moze

1 vjezbati.

Sklonost razumnom preuzimanju rizika — ova osobina se veze uz hrabrost koja je vec
prethodno opisana. Svaki poduzetnik bi trebao biti u stanju preuzeti rizik. Stovise, rizik je dio
posla i jednostavno je neizbjezan. Odredena doza rizika je zdrava i neophodna za poslovanje

samo ako se razumno procjeni.

Strpljenje — ova osobina je veoma bitna ne samo za poduzetni§tvo nego za svaku drugu
aktivnost i radnju u zivotu. Jedino ¢e strpljiv poduzetnik ostvariti potpunu realizaciju svojih

ciljeva.

Stvaralas$tvo — to je zapravo sposobnost poduzetnika da napravi, tj. stvori neSto novo sa
vlastitim vizijama na njemu svojstven nacin. Stvaralastvo je usko povezano sa kreativnoscu i
inovativnosc¢u. U procesu stvaranja su uklju€eni razni ¢imbenici koje treba povezati u jednu

cjelinu kako bi se doslo do cilja.

Svrhovitost — je djelovanje i ponaSanje poduzetnika na nacin da ciljano ide u neki poslovni

podvig, a pritom zna koja je svrha takvog procesa i §to sa time Zeli postici.

Upornost — jedna od bitnijih osobina poduzetnika bez koje on jednostavno ne bi uspio na putu
prema poslovnom uspjehu. Ocituje se u jakoj zelji za ostvarenjem zacrtanog, bez obzira na
prepreke 1 prijetnje koje su uvijek prisutne. Ako se 1 dogodi neki neuspjeh samo ¢e se upornoscu

moc¢i krenuti dalje 1 ispraviti ono $to je krivo, te ponuditi neko novo rjeSenje.
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Vizionarstvo — karakteristika koja upucuje na sposobnost poduzetnika da uoci, prepozna i
predvidi odredene poslovne prilike, dogadaje i promjene u poslovnom okruzenju. To ¢e mu
pomoci da ide u korak sa dana$njim na¢inom poslovanja i da si opskrbi sve §to je potrebno za

svoj plan.

2.3. Poduzetni¢ke kompetencije i obrazovanje

Kompetencije su potrebna znanja i vjestine koje pojedinac ima, te ih razvija i nadograduje zbog
boljeg obavljanja svojeg posla. Poduzetnik stjece kompetencije u svom podrucju tijekom
godina rada, obrazovanja i iskustva. Komponente koje zajednicki tvore kompetenciju su:

motivacija, karakteristike, sposobnosti i znanje.

Motivacija — ona je vezana uz Zelju i ambiciju osobe koja zeli nesto raditi. Ima osoba koje su
sposobne i imaju odredena znanja za nesto, medutim ako nemaju dovoljno motivacije koja ¢e
ih pogurati da nesto naprave onda nije izgledno da ¢e se to i ostvariti. U teoriji se ¢esto spominju
push i pull faktori. Push faktori ili faktori poticanja oznacuju neku situaciju u kojoj je osoba
primorana djelovati. Na primjer, ako je netko dugo bez posla to moze biti okida¢ za pokretanje
vlastitog posla. S druge strane pull faktori ili faktori privlac¢enja upucuju na to da pojedinca
nesto privlaci, kao na primjer poduzetni$tvo i on bez problema pokrene svoj posao, jer je to

oduvijek Zelio.

Karakteristike — one se vezuju uz osobine poduzetnika koje su u prethodnom poglavlju
navedene. Neke od bitnih karakteristika su potreba za autonomijom i mo¢i, tolerancija na

dvosmislenost, potreba za pripadnoSc¢u i izdrZljivoscu.

Sposobnosti — razlika izmedu karakteristika i sposobnosti je ta Sto su karakteristike viSe manje
karakterne Cinjenice nekog poduzetnika dok se sposobnosti mogu usavrS$iti, nauciti ili

promijeniti.

Znanje — znanje se vezuje i za iskustvo. Znanje se stjeCe kroz razlicite vrste obrazovanja.

Odnosi se na poznavanje odredene teorije, pravila, propisa i sli¢no.

10 Driessen, M. P., & Zwart, P. S. (2007). The entrepreneur scan measuring characteristics and traits of
entrepreneurs, str 2-4.
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Sto se ti¢e poduzetni¢kog obrazovanja ono je danas itekako potrebno ako netko Zeli postati
uspjeSan poduzetnik. Devedesetih godina se smatralo da za poduzetniStvo ne treba nikakva
edukacija, nego eventualno imati taj osjecaj za posao. Razlozi zbog kojih je tome bilo tako su
ti $to nije bilo dovoljno kvalitetnih $kola i programa za obrazovanje u poduzetnistvu. Ljudi su
takoder smatrali da samo ucenje iziskuje veliki napor i gubitak vremena, vodili su se primjerima

"bogatih" ljudi iz okoline koji nisu imali neke posebne Skole.

Danas postoje razli¢iti programi za obrazovanje poduzetnika koji se nude kroz razne seminare,
privatne i poslovne Skole, te fakultete. Na tim programima se obraduju teme vezane za
osnivanje poduzeca i opcenito stjecanje teoretskog znanja u poduzetnistvu. Takoder se nude
razni treninzi kako bi poduzetnik stekao 1 odredene vjestine prije nego Sto to primijeni u vlastitoj
praksi.

Konkretno u Hrvatskoj nije dovoljno obogatiti svoje znanje ¢itajuci raznu svjetsku poslovnu
literaturu jer je poduzetniStvo u svijetu podosta naprednije i nemoguce je samo kopirati nacin
njihovog poslovanja i to prenijeti na nase malo trziSte. Prava znanja o hrvatskom poduzetniStvu

se mogu dobiti tako da se kombiniraju svjetska znanja sa znanjima naseg istraZivanja.

Uz opcenita znanja u poduzetniStvu su ¢esto potrebna i1 dodatna znanja koja ovise o:
e Kkulturno-povijesnim obiljezjima poduzetni¢kog okruzenja,
e razvijenosti drustva i okoline,
e vlastitom udjelu razvoja i proizvodnje,
e pozicioniranju na svjetskom trzistu,

e rastu i razvoju poduzeéa.t

U danasnjem svijetu jedna od bitnih poduzetnickih kompetencija je znanje stranih jezika.
Ucenje stranih jezika se sastoji od Citanja, pisanja, razumijevanja i govora. Sve ove navedene
stavke moraju biti skladne da bi se pojedinac mogao pristojno sporazumjeti u poslovnom
svijetu. Ucenje jezika koji ¢e sluziti u poslovnom okruZenju je ipak malo zahtjevnije od onog
svakodnevnog vokabulara. U poslovnom okruzenju jezik mora biti sveden na takvu razinu da

pojedinac ima odredene prezentacijske vjeStine, da poznaje poslovni bonton, da moze

11 Ozani¢, M. (2011). Obrazovanje poduzetnika tijekom rasta i razvoja poduzeéa. Ucenje za poduzetnistvo, 1(1),

203-211.
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sudjelovati i voditi poslovni sastanak, voditi telefonski razgovor na odredenom jeziku, a takoder

i pismeno komunicirati.'?

2.4. Prednosti i nedostaci malog poduzeéa

Mala trgovacka poduzeca su Cest pojam u poduzetnistvu. Oni su glavni sudionici u povecanju
konkurencije na trzistu. Takoder su veoma bitni za rjeSavanje problema nezaposlenosti, a
povecavaju socijalnu i ekonomsku mobilnost stanovnistva. Osnovni kriteriji kojima se odreduje
veli¢ina trgovackog drustva su godiSnji prosjek zaposlenih, zbroj bilance nakon odbitka i

gubitka, te godisnji prihod od prodaje.’®

Tablica 1. Prednosti i nedostaci malog poduzeca

PREDNOSTI NEDOSTACI

Neovisnost Veca odgovornost
Prilagodljivost Mogucéa propast poduzeca
Ostvarivanje financijskog uspjeha Fluktuacije na trzistu
Sigurnost posla Ovisnost 0 konkurenciji
Obiteljsko zaposljavanje Financijska slabost

Izazov Manjak znanja i stru¢nosti

Izrada autora prema Rajsman, M., Petrievi¢, N., & Marjanovié¢, V. (2013). Razvoj malog gospodarstva u
Republici Hrvatskoj. Ekonomski vjesnik: Review of Contemporary Entrepreneurship, Business, and Economic
Issues, 26(1).

U tablici 1. su prikazani prednosti 1 nedostaci malog poduzeca. Prva prednost je neovisnost, $to
ukazuje na poduzetnikovu slobodu prilikom realizacije svog pothvata. Mala poduzeca se puno
lakSe mogu prilagoditi trziStu i to im omogucuje laksi i brzi financijski uspjeh. Takoder imaju
visoki stupanj sigurnosti poslovanja upravo zbog toga $to su manji pa nemaju odredene rizike
kao velike korporacije. Povoljni su 1 za zaposljavanje ¢lanova obitel;i.

Sto se ti¢e nedostataka, mala poduzeéa zbog svoje veli¢ine imaju odgovornosti u kojima
osniva¢ mora samostalno djelovati. Jedan od vec¢ih nedostataka je mogucénost propasti, §to je

lako moguce ukoliko se poduzetnik ne istakne na trziStu. Veliki problem su i razne promjene

12 Simunovié, A., Letica, 1., & Halter, K. (2011). Znanje stranih jezika kao jedna od klju¢nih poduzetni¢kih
kompetencija. Ucenje za poduzetnistvo, 1(1), str. 274.

13 Rajsman, M., Petri¢evié, N., & Marjanovi¢, V. (2013). Razvoj malog gospodarstva u Republici
Hrvatskoj. Ekonomski vjesnik: Review of Contemporary Entrepreneurship, Business, and Economic
Issues, 26(1), str. 253.
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na trzistu kojima se poduzetnik mora $to brze prilagoditi. Konkurencija je velika, pogotovo
medu manjim poduzetnicima i Cesto ovise jedni od drugima (cijene, usluge, proizvodi,
kvaliteta, dobavljaci...). U pocCecima poslovanja oni su relativno financijski slabi 1 traze
financijsku pomo¢ od drugih subjekata. Nedostatak znanja je takoder mana malih poduzetnika

i trebalo bi se u tom smislu $to bolje opskrbiti prije zapo€injanja bilo kakvog pothvata.

2.5. Poduzetni§tvo u turizmu

Primjena poduzetnistva u turizmu danas je sve istaknutija zbog toga $to je grana turizma izrazito
opseznog karaktera. Turizam se razvija velikom brzinom i ve¢ina pojedinaca koji zele pokrenuti
vlastiti biznis upravo tu vide dobru priliku za ostvarenjem svojeg poduzetnickog sna. S druge
strane zbog sve veceg broja inovativnih poduzetnickih projekata razvijaju se nove vrste turizma
koje prije nisu postojale. Neke od turistickih poslovnih prilika mogu biti: poljoprivredne
turisticke farme, razni restorani i kafiéi, pansioni, hoteli, ku¢e za odmor, putni¢ke agencije,
rent—a—car tvrtke, prodavaonice koje su opskrbljene razlic¢itim proizvodima itd.

U proslosti se poduzetni$tvo u turizmu nije previse isticalo, tj. nije bilo toliko zastupljeno, no
posljednjih desetlje¢a to se itekako promijenilo. Turizam je dozivio ekspanziju ponude i
potraznje. Cinjenica je da turizam funkcionira na nadin da $to se viSe proizvoda i usluga nudi
to potraznja viSe trazi. Prema tome, na trzitu se sve vise pojavljuju mali i srednji poduzetnici
koji su specijalizirani za odredene djelatnosti. Na primjer ruralni turizam je jako privlacan
turistima koji teZe upoznavanju novih kultura, obicaja i nacina Zivota.

Poduzetnici u turizmu imaju sli¢ne karakteristike kao 1 oni u drugim industrijama, medutim kod
njih je to jo§ izrazenije, a pogotovo inovativnost, te posjedovanje komunikacijskih i
marketin8kih vjestina. Oni jednostavno moraju briljirati, jer njithov posao ovisi o potraznji ¢ije

potrebe i Zelje nije lako zadovoljiti, a konkurencija je iznimno velika.'*

14 Pirnar, 1. (2015). The specific characteristics of entrepreneurship process in tourism industry. Selguk
Universitesi Sosyal Bilimler Enstitisii Dergisi, (34), str. 80-82.
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Na slici 1. moze se vidjeti prikaz koncepta praéenja poduzetniStva u turizmu. Poduzetnistvo u

turizmu omogucuje velike pozitivne ucinke na cjelokupni razvoj odredenih regija, a takoder na

pojedince i na tvrtke.

Slika 1. Globalni koncept prac¢enja poduzetnistva u turizmu

Socijalni, kulturni, Velika, srednja i mala
politicki kontekst u poduzeéa u turizmu
turizmu

4 )

Novi turisticki i
Optimizacija raznih ugostiteljski objekti,
mogucnosti od strane _pothvati i tvrtke:
turisti¢kih poduzetnika regionalni razvoj turizma
i nacionalni gospodarski
rast

\ J

Poduzetnicki motivi,
vjestine 1 kapaciteti u
turizmu

o Y am—

Izrada autora prema: Pirnar, I. (2015). The specific characteristics of entrepreneurship process in tourism industry.
Selguk Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Dergisi, (34)
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3. PODUZETNICKI PROJEKT

Poduzetnicki projekt se moze sagledati kao relacijski proces koji je povezan sa drustvenim
aktivnostima u svrhu razvijanja inovacija popra¢enih poduzetni¢kim vjestinama. Sukladno ovoj
definiciji, Emin i Schieb-Bienfait preferiraju manje pojednostavljen pristup projektu, te
smatraju da je poduzetniStvo samo po sebi kanal za kolektivni projekt, a pojedinci su temelj tog
kolektiva.

U realizaciji nekog poduzetnickog projekta se otkrivaju razne mogucnosti koje daju potpunu
viziju poduzetniStva opcenito. Takoder se naglasavaju poduzetnicke sposobnosti i strategija
poslovanja. Projekt koji je osmislio neki poduzetnik je projekcija njegove ideje koja je mnogo
vaznija od otkrivanja raznih moguénosti poslovnog djelovanja. Ideja je dio njegove osobnosti i

kreativnosti, te bez nje ne bi ni bilo projekta.t®

3.1. Uloga i znac¢aj poduzetnickog projekta

Kada se zapocinje neki novi posao jedna od najvaznijih stvari koje bi trebalo poduzeti je izrada
poslovnog plana koji ¢e biti nit vodilja na putu do ostvarenja poslovne ideje. Na tom putu ¢e
naravno biti 1 prepreka sa kojima ¢e se vlasnici suociti, no uz dobar i koncizan poslovni plan to
¢e se zasigurno lakSe prebroditi. Planiranje je u velikoj mjeri povezano sa uspjehom i brzim

rastom poduzeca.

Planiranje je proces na koji utjecu tri osobne komponente:
1. Razumijeti gdje se trenutno nalazite
2. Odluciti kamo zelite i¢i

3. Planirati kako do tamo sti¢i

Proces poslovnog planiranja zapravo je vrlo jednostavan, ali sustavan i ako se svaki korak
pametno isplanira ne bi trebalo biti vecih problema.
Razumijeti gdje se trenutno nalazite — pod ovim pitanjem se podrazumijeva gdje je poduzetnik

trenutno, koji su njegovi proizvodi i usluge koje ¢e nuditi na trzistu, te kakva je konkurencija u

15 Asquin, A., Condor, R., & Schmitt, C. (2011, November). Studying entrepreneurial project: Opportunities and
new avenues in the field of entrepreneurship research. In Ist International Conference ‘‘Entrepreneurship,
Innovation and SMEs, str. 3-4.
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odnosu na njega. Upravo zbog konkurencije je vazno ustanoviti po kakvoj se cijeni i kvaliteti
posluje, da li je njegov proizvod na neki nacin diverzificiran od drugih i kojim intenzitetom, te
da li postoji mogucnost lakog kopiranja proizvoda.

Takoder je potrebno otkriti tko su potencijalni kupci i zaSto ¢e bas kod nas kupovati, pravilno
identificirati trziste, da li su ve¢ postojeci korisnici usluga zadovoljni sa istom, koje su prednosti
I nedostaci u marketingu, te mogu li se pronaci supstituti za postojece klijente.

Od koristi je razumjeti, spoznati vlastite slabosti i snage, koliko je dobar postojeci kadar i da li
je interakciju izmedu njih pogodna za radno okruzenje. Trebalo bi se povesti racuna o kriti¢nim
faktorima uspjeha koji se moraju ispraviti ako poduzece zeli rasti, a to su: kriti¢na
problemati¢na podrucja i novac za ulaganje. Ne treba zanemariti ni prilike i1 prijetnje koje bi se
mogle pojaviti na trzi$tu tj. mijenjanje potreba trzista, rast trziSta, promjene u drustvenom,

pravnom, politickom ili tehnoloSkom okruZzenju.

Odluka gdje se zeli sti¢i — treba izabrati temeljne ciljeve koji su od velikog znacaja za
poslovanje. Bitna je odluka da li se Zeli napredovati ili da je projekt opis necijeg Zivotnog stila.
Za poduzetnike ciljevi su ono $to se zeli posti¢i u poslu. Oni moraju biti realni, ostvarivi i

vremenski ograniceni.

Planirati kako do¢i do cilja — od velike je vaznosti razviti odredene strategije koje ce
poduzetniku donijeti pozitivne poslovne rezultate. Strategije nisu komplicirane, nego je to
zapravo viSe manjih zadataka koji djeluju kao jedna cjelina. Razvoj strategija ukljucuje razlicite
operativne funkcije kao Sto su: marketing, financijski i ljudski resursi. U tome svemu je vrlo
bitan marketinski plan sa kojim se omogucuju brzi i uéinkoviti nacini unaprjedenja prodaje.
Potrebno je sastaviti financijski prora¢un (predvidjeti dobit i nov¢ani tok) kako bi se vidjelo

koliko je financijskih sredstava neophodno da bi se izrealizirao poduzetnicki plan.*®

16 Burns, P. (2016). Entrepreneurship and small business. Palgrave Macmillan Limited, str. 201-203.
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3.2. Organizacija projekta

Referira se na organizaciju projekta i odabranog tima s obzirom na okolinu. Izdrzljiva

organizacija u nekom poduzetnickom projektu sa sobom donosi tri bitna oCitovanja.

Prvo ocitovanje govori da u poduzecu nije sigurno da li postoji baza koja ¢e stajati iza
poduzetnika i njegovog projekta. Prednost postoje¢e baze je ta da su odnosi sa raznim
sudionicima u dobroj relaciji. Voditelj projekta moze koristiti te relacije sa razli¢itim interesima
1 namjerama projektiranja da stvori poduzetnicku ideju i tvrtku. Nedostatak primarne
organizacije ukazuje na to da poduzetnik prvenstveno mora uspostaviti odnose s razli¢itim

sudionicima, prije nego $to on te odnose moze iskoristiti.

Drugo ocitovanje ukazuje na broj ukljucenih sudionika koji utjeCu na projekt, a svaki od njih
ima postavljene zadatke koje moraju ispuniti. Problem nedostatka organizacije postavlja pitanje
da li poduzetnik moze uspjeSno organizirati poslovanje s razliitim akterima. IzdrZljiva
organizacija se mora uvijek razvijati bez obzira na ukljuceni broj aktera u projekt. U takvim

projektima poduzetnik mora razvijati svoje organizacijske sposobnosti.

Trece oCitovanje se odnosi na jezgru projektne prakse koja se mora slijediti, a to ukljucuje
projektne planove, angaZiranje stru¢njaka i interakciju izmedu njih. U organizacijama su od
velike vaznosti donoSenje odluka, raspodjela resursa, kontrola i pra¢enje poslovanja. Voditelj
projekta bi trebao donijeti odluku koje ¢e aktivnosti koristiti kako bi smanjio rizik 1 nesigurnost
poslovanja. Ove aktivnosti bi trebale omogudéiti preuzimanje rizika, proaktivnost kod

poduzetnika, autonomiju i inovativnost.

Upravljanje projektom ukljucuje vremensko ograni¢enje kvalitete te vrijeme 1 troSkove
upravljanja. Zahtijeva da se zadaci obave do odredenog vremenskog perioda. Stoga, poduzetnik
treba voditi raCuna o vremenu i troskovnim ograni¢enjima, identificirati i procijeniti rizik i

mogucnosti, te sastaviti odgovarajuci projektni kadar.

Voditelj projekta mora imati na umu neizvjesnost, inovaciju i konkurentnost kao glavne
komponente u poduzetnickom projektu pomocu kojih ¢e mjeriti razliCite rezultate.
Kvantitativne mjere su potrebne za pracenje projektnih ogranicenja. Uspjeh ili neuspjeh

upravljanja projekta ovisi u kojoj mjeri izdrzljivost projekta doprinosi postizanju odredenih
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ciljeva. Opseg projekta se ne moze izrealizirati u svim uvjetima jer se zahtjevi mijenjaju tijekom

njegovog Zivotnog ciklusa.l’
3.3. Sadrzaj poduzetni¢kog projekta

Poduzetnicki projekt se sastoji od pet osnovnih dijelova:
1. Analiza razvojnih mogucnosti i sposobnosti investitora
2. Analiza trzista
3. Tehnic¢ko-tehnoloska analiza
4. Analiza lokacije
5

Ekonomsko-financijska analiza

Analiza razvojnih mogucnosti i sposobnosti investitora — ovdje je cilj stjecanje uvida u
trenutno poslovanje. Ova analiza pruza kompletnu sliku projekta. Analiza obuhvaca: osnovne
informacije o poduzetniku, polozaj na trzistu (prodaja, kanali distribucije, sirovine, dobavljaci
1 slicno.), tehnolosko-tehnicki aspekt (kapacitet proizvodnje, struktura osnovnih sredstava,
automatiziranost tehni¢kog procesa itd.), ocjena efikasnosti (bilanca, racun dobiti i gubitka,
rentabilnost, likvidnost i1 ekonomicCnost), proracun vlastitih sredstava (pruza potrebne

informacije o raspolozivim sredstvima) i kona¢na ocjena razvojnih mogucnosti i Sposobnosti.

Analiza trZziSta — U ovoj analizi je zadatak raspoznati glavne ¢imbenike na trzistu koji su kljuéni
pri procjeni ostvarenja nekog projekta. Analiza doprinosi velikom broju prikupljenih
informacija koje mogu posluzit za donoSenje odluka u marketingu. Razlikujemo analizu trzista
prodaja i trziSta nabave. Ove dvije sastavnice trzista analize sagledavaju balans izmedu ponude
1 potraznje, tj. kolika je njihova zastupljenost na nekom trziStu. Izrada marketinskog plana je
bitna za istrazivanje trziSta. Plan sadrzava sve aktivnosti koje su neophodne za kvalitetnu

prodaju proizvoda i usluga.

Tehnicko-tehnolo§ka analiza — ova analiza je usko povezana sa analizom trzista. Ove dvije
analize je potrebno izvrsiti paralelno da se odrzi ravnoteza izmedu inputa i outputa. Primarni

cilj ove analize je utvrditi optimalno rjeSenje koje je potrebno za ostvarivanje poduzetnickog

17 Macheridis, N. (2009). Agility in entrepreneurial projects. Lund Institute of Economic Research, Lund

University, str. 10-12.
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projekta. To ukljuc¢uje vrhunsku tehnologiju, pribavljanje tehnoloske dokumentacije (alat,
sirovine, kadrovi, transportna sredstva i sli¢no). Zadnji korak ukljucuje analizu izvodenja koja
prikazuje koliko je zacrtani cilj ostvariv u definiranom vremenu pomocu odgovarajucih

sredstava.

Analiza lokacije — ukljucuje prostor gdje ¢e se odvijati poslovna aktivnost. Izbor lokacije je
zahtjevan zadatak i treba biti vrlo paZljiv $to se ti¢e odabira. Moze se re¢i da pravi izbor lokacije
uvelike utjeCe na uspjeh nekog poduzeca. Svaki menadzer gleda sa §to manjim troSkovima
ostvariti §to vecu dobit. Stoga, poduzetnicki projekt mozemo podijeliti u lokacijski neovisne
projekte (nema velikog udjela transportnih troskova) i lokacijski ovisne projekte (veliki udio

transportnih troskova).

Ekonomsko-financijska analiza — osnovni cilj ove analize je istrazivanje u¢inaka nekog
projekta u vrijednosnim pokazateljima koji ¢e omoguciti ocjenu njegove ostvarivosti. Bitno je
da ova analize bude §to bolje osmisljena jer je ona jedna od vaZznijih kada je rije¢ o financiranju
projekta. Ona ukljucuje: formiranje ukupnog prihoda, investicije u osnovna i obrtna sredstva,
rashodi, izvori financiranja i obveze, raspodjela ukupnog prihoda, financijski tok projekta,
bilanca i ekonomski tok.®

3.4. Rizik poduzetnickog projekta

Rizik ukazuje na vjerojatnost da ¢e se ostvariti neSto Sto nije u cijelosti poznato. Kada je
Kolumbo i$ao na put oko Svijeta mislio je da je zemlja ravna ploca, ali se suoCio sa
neizvjesnoS¢u. Distribucija vjerojatnosti nije postojala u trenutku kada je on otkrio istinu.
Nepravilnosti kod rizika mogu dovesti do moguénosti poduzetnika da identificira takav rizik.
Prema Kirzneru, poduzetnik je osoba sa velikim oprezom, a poduzetniStvo je okvir ciljeva i
sredstava pojedinca. Schumpeter ukazuje na nesigurnost kao vrstu poticaja za poduzetnika.

Preuzimanije rizika je zapravo odabir kojeg netko samoinicijativno preuzima bez obzira da li je
taj izbor manje siguran od nekog drugog izbora. Za primjer moZze se uzeti bacanje kocke, ona

je riskantna u smislu da je njen ishod nepoznat, iako su sve opcije podjednako vjerojatne.

18 Prdi¢, J., & Tolusi¢, Z. (1996). Pojam i sadrzaj investicijskog projekta. Ekonomski vjesnik: Review of
Contemporary Entrepreneurship, Business, and Economic Issues, 9(1-2), str. 85-87.
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Prema Knightu neizvjesnosti su ¢injenice neznanja i nuznosti djelovanja na temelju misljenja.
Neizvjesnost je prisutna u raznim aktivnostima kao primjerice u obavljanju nekog posla. Rizik
sadrzi ishode koji su vjerojatno poznati, kojima se moze dodati distribucija vjerojatnosti. Kod
neizvjesnosti postoje ishodi koji nisu poznati i gdje ne postoji distribucija vjerojatnosti.
Poduzetnici ¢e se stoga Cesto suocavati sa poslovnim alternativama gdje su rizici nepoznati pa

¢e upravo zbog toga djelovati u neizvjesnosti.

Kod rizika i neizvjesnosti postoje tri vrste situacija:
¢ buduénost s poznatom distribucijom i raznoliko$¢u gdje je unaprijed poznat rizik,
e buducénost s poznatom raspodjelom i diversificiranim rizikom koji nije unaprijed poznat,

e neprepoznatljivi rizici i neizvjesnost.

Moze se re¢i da savrSene informacije podrazumijevaju donosenje odluka koje su nastale pod
rizikom, dok nesavr$ene informacije podrazumijevaju donosenje odluka nastale u neizvjesnosti.
Kada je prisutna neizvjesnost trebalo bi donijeti pomnu odluku $to, kako i kada nesto uciniti.
Kao $to se ve¢ navelo u radu, poduzetnis§tvo se odnosi na inovacije u proizvodima i procesima.
U tom kontekstu, moze se jasno uociti da je nesigurnost povezana sa ekonomskim znanjem, a
rizik sa uobi€ajenim ekonomskim ¢imbenicima. Sve veca 1 novija koli¢ina znanja koja se trazi
od poduzetnika vodi i prema vecem stupnju nesigurnosti. Kada se radi o inovacijama prisutna
je neizvjesnost o tome moze li se 1 kako proizvesti novi proizvod, te da li ¢e taj proizvod
zadovoljiti potrebe i Zelje potraznje na trzistu. '

Sto se ti¢e preuzimanija rizika vjerojatnije je da ¢e se poduzetnici ponasati rizi¢nije nego oni
koji to nisu. Samim time poduzetnici ¢e imati vecu toleranciju na rizik, medutim to je stvar 1

osobnog stajalista.?

Rizik u stvaranju poduzetnickog pothvata donosi opasnosti i za samog poduzetnika. Jedan od
najcescih oblika prijevara u poduzetnistvu se odnosi na kradu identiteta. To je kriminalna radnja
laznog predstavljanja radi otudenja necije imovine. Najucestaliji oblici krade identiteta su:

Spoofing — kreiranje lazne web stranice i adrese emaila. Poduzetnik se prijavi sa svojim

korisni¢kim imenom i lozinkom, a kriminalci to zloupotrebljavaju.

19 Elston, J. A., & Audretsch, D. B. (2007). The role of risk in entrepreneurial behavior. Entrepreneurship: The
engine of growth, 1(3), str. 1-8.

20 Norton, W. I., & Moore, W. T. (2002). Entrepreneurial risk: have we been asking the wrong question?. Small
business economics, 18(4), str. 281.
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Phising — kreiranje lazne internetske stranice koja je kopija originalne preko koje kriminalci

traze privatne podatke i onda uzimaju sav novac sa racuna Zzrtve.

Vishing — sli¢no kao i phising, ali se odvija putem telefona.

Skimming — neovlasteno prikupljanje karticnih podataka najces¢e na bankomatima gdje su
ugradeni lazni ¢itaci 1 mini kamere koje snimaju PIN korisnickog rac¢una. Novac moze nestati
s racuna u kratkom roku, dok se kriminalac i poduzetnik ne moraju nalaziti niti na istom

kontinentu.?

Rizici se mogu grupirati s obzirom na njihovu vezu u poslovnim pothvatima. Stoga, mozemo

govoriti o prenosivom, neprenosivom i poslovnom riziku.

Prenosivi rizik — ovi rizici upucuju na prenosenje istoga na tvrtku pod razli¢itim uvjetima. Kao
na primjer: identifikacija nekog dogadaja koji moze loSe utjecati na poslovanje, ponavljanje
nekog Stetnog dogadaja, prisutnost raznih subjekata koji su ugrozeni takvim dogadajem, te

postojanje vremenske i prostorne disperzije takvih dogadaja i njihovih subjekata.

Neprenosivi rizik — oni se ne mogu prenijeti na tvrtku, nego ih snosi svaki pojedinac koji je
pogoden takvim rizikom. Oni se javljaju u slu¢aju nekog kratkotrajnog jedinstvenog dogadaja.
Ovi rizici se javljaju pretezno unutar poduzeca, ali to mogu biti neki ¢imbenici iz okruZenja.

Unutar neke firme postoje razna rjeSenja za kontroliranje rizika.

Poslovni rizik — odnosi se na ostvarivanje bruto financijskog rezultata poduzeca. Ovaj rizik
upucuje na veliku opasnost da se ne ostvare Zeljeni rezultati zbog nepredvidenih negativnih
okolnosti. MoZe nastati kao posljedica prijaSnjih i1 teku¢ih poslovnih odluka u poduzecu, ili
zbog negativnih utjecaja vanjskih ¢imbenika, te njihove loSe prosudbe. Poslovni rizici mogu
biti:

e Unutarnji poslovno-razvojni rizik — oni se vezu za opasnosti unutar poduzeca u radu,

poslovanju, razvoju, vodenju i upravljanju poduzeca. Ovaj rizik se veze za: organizaciju

2L Miljak, T., & Fechner, M. 1. (2013). Suvremene opasnosti za poduzetnika: Prevare u bankarskom kartiénom
poslovanju i neovlasteno povlacenje sredstava. Ucenje za poduzetnistvo, 3(2), str. 133-135.
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poduzeca, strukturu imovine, kadrove, inpute i outpute, uporabu resursa, ulaganje u

kapital, uspjesnost i inovacije.

e Vanjski poslovno-razvojni rizik — to su rizici koji se odnose na okolinu izvan poduzeca,
ali imaju utjecaja na razvoj poslovanja. Oni mogu biti: gospodarski rizik, trzi$ni rizik,
rizik provedbe kupoprodajnog ugovora, prijevozni rizik, izvozni rizik, politicki rizik i

rizik zemlje.??

3.5. Financiranje poduzetnickog projekta

Pocetni izvor financiranja je u vecini sluc¢ajeva upisani i uplac¢eni temeljni kapital u novcu.
TroSkovi osnivanja se mogu podmiriti iz razli¢itih izvora koje poduzetnici traze od drugih
subjekata. Sto se tiGe podetnog kapitala uglavnom je to manji iznos kojeg poduzetnik s
vremenom uvecava. Osim u nov€anom obliku, on moze biti i u obliku stvari i prava. U malim
1 srednjim poduze¢ima najveci je problem osigurati dovoljnu koli¢inu sredstava za njihovo
osnivanje, pa se sredstva prikupljaju interno kroz izdavanje vlastitog kapitala ili eksterno putem

banaka i drugih financijskih institucija.

Financiranje vanjskim kapitalom — tu spadaju razvojni fondovi te razni kreditni programi. Ovi
1zvori financiranja su od velike vaznosti u odvijanju rasta malog i1 srednjeg poduzeca, no postoji
moguénost njihovog ogranicenja. Glavna ograniCenja se odnose na problem vracanja
bankarskih kredita. Zbog toga poslovne tvrtke nastoje ostvariti neke druge izvore financiranja
kao §to je faktoring. Dodatni problem s kojima se poduzetnici susrecu pri osiguravanju izvora
financiranja su: otezana naplata potraZivanja, nesusretljivost banaka u racionalizaciji kredita u
sluaju da poduzetnici ne mogu sami platiti svoje obveze, nedovoljna informiranost
poduzetnika o svim moguénostima financiranja projekta i sli¢no. Iz nabrojenih razloga
poduzetnicima moze biti teSko pokrenuti poslovanje pogotovo onima koji se nalaze na manje

razvijenim trziStima kao $to je Hrvatska.

Za poduzetnika malog i srednjeg poduzeca najsigurniji izvor financiranja je vlastita dobit. On

se ostvaruje kao razlika prihoda i rashoda. Na dobit se placa porez, a ostatak se rasporeduje na

22 Smolji¢, M. (2012). Smisao za rizik kao dio poduzetnicke kompetencije. Ugenje za poduzetnistvo, 2(1), str.

153-154.
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Stednju ili na potrodnju. Stednja je jedan od najvaznijih izvora financiranja malog poduzeca.

Kada poduzetnik ima na raspolaganju dovoljnu koli¢inu vlastitih sredstava tada nije odgovoran

prema kreditnim obvezama ili nekoj drugoj vrsti dugovanja. Nazalost ovo nije esti slucaj.?

EU fondovi su financijska sredstva koje se dodjeljuju poduzeé¢ima, neprofitnim i nevladinim

organizacijama, mladima, istraziva¢ima, poljoprivrednicima i ostalim Kkorisnicima za

financiranje neke poslovne aktivnosti. Mala 1 srednja poduzeca ih dobivaju u obliku

nepovratnih sredstava zajmova i jamstava. EU fondovi pridonose postizanju dobrobiti javne

politike europske unije u zemljama Clanice. To je zapravo novac gradana iz europskih gradova.

Europski investicijski fondovi se dijele na:

Kohezijski fond — primjenjuju ga drzave ¢lanice ¢iji je BDP po stanovniku manji od
90%. Odnosi se na tijela javne vlasti i poslovni sektor.

Europski fond za regionalni razvoj — za ulaganje u proizvodne investicije te razvoj
malog i srednjeg poduzetnistva (lokalne i regionalne vlasti, $kole, mala i srednja
poduzeca, fakulteti i slicno).

Europski socijalni fond — sluzi za poticanje i razvoj poduzetniStva te pruza pomoc¢ u
pronalazenju boljih radnih mjesta (dobrotvorne ustanove i tvrtke, udruzenja radnika 1
poslodavaca itd.).

Europski poljoprivredni fond za ruralni razvoj — ulaganje u kontrolu ruralnog razvoja,
zastitu klimatskih uvjeta te uvodenje inovacija (mladi, udruge Zena 1 zastita okolisa).
Europski fond za pomorstvo i ribarstvo — osigurava odrzivo ribarstvo i industriju

akvakulture.?*
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4. TRENDOVI U TURISTICKOJ INDUSTRIJI

Turizam se iz godinu u godinu sve vise razvija pa tako nastaju sve noviji trendovi percipiranja
turizma. Danasnji turist je sve zahtjevniji te se trendovi mijenjaju u skladu s njihovim
potrebama i zeljama. Suvremeni turizam ukljucuje Sest najnovijih trendova po pitanju
putovanja, a to su:

e duza putovanja i digitalni nomadi,

e staycation (prilagodba ponude za domace goste),

e novi luksuz (ruralne lokacije),

e obiteljska putovanja,

e last-minute putovanja,

e bezgotovinsko plaéanje.

Duza putovanja i digitalni nomadi — ovdje se misli na osobu koja putem interneta obavlja
svoj posao bez obzira gdje se nalazila. Sloboda izbora pojedinaca koji su odlucili spojiti ugodno
s korisnim je dovela do ovog trenda. Oni se mogu na nekoj lokaciji zadrzati tjedan, mjesec ili
viSe dana. Vlada RH je izglasala zakon o uvodenju vize za digitalne nomade. VazZno je

napomenuti da je Hrvatska jedna od prvih zemalja koje su legalizirale takav stil Zivota.

Staycation — odnosi se na kra¢a dnevna putovanja i vikend izlete. S vremenom je postao trend
u svijetu. Prema Booking.com, 47% ljudi Zeli putovati unutar svoje drzave, a ¢ak 74% planira
putovati autom. Pojedinci koji ne mogu sebi priustiti duza putovanja, svejedno ¢e teziti

promjenama i otkrivanju mjesta u svojoj blizini.

Novi luksuz — odnosi se na sve vecu potraznju za kuéama na osami, robinzonskim smjestajem
te vilama u ruralnim sredinama. Ovaj trend se posljednjih godina jako razvio, a moglo bi se reé¢i
da je tome pridonijela i pandemija Covid-19. Kako god, ovakav vid turizma moze donijeti samo

dobrobit gospodarstvu, te produljenje sezone.

Obiteljska putovanja — ovaj trend se razvio kao odgovor na stresan i uzurban tempo Zivota.
Takav nacin zivota je posljedica prekomjernog rada 1 financijskog obezbjedenja obitelji, a
pritom se zaboravilo na odmor i druZenje sa svojim najblizima. Upravo zbog toga sve je viSe u

ponudi smjestaja (hotela, apartmana, kuca, vila itd.) i organiziranih putovanja koji se referiraju
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upravo na obiteljske pakete usluga. Tu do izrazaja dolaze djeca pa tako u ponudu uvode razne
prostorije za djecu, ljuljacke, animatore i slicno. Takoder, sve su viSe popularna multi

generation putovanja, tj. putovanja tri ili viSe generacija unutar $ire obitelji.

Last-minute putovanja — ljudi su ¢esto neodlu¢ni. Zbog nemoguénosti dobivanja unaprijed
godisnjih odmora, ali i zbog ostalih obveza, pa se ¢esto odlucuju za last minute putovanja.

Nekim gostima je ovo i nacin ustede.

Bezgotovinsko pla¢anje — u danaSnje vrijeme gdje je tehnologija enormno napredovala, sve
viSe se upotrebljavaju kartice i mobiteli s kojima je moguce platiti gotovo sve. Prednost ovog
trenda je sigurnost, brzina 1 ¢uvanje vlastitih sredstava od mogucéeg gubitka, pljacke i ostalih

vrsta prijevara.?®

4.1. Covid-19

Covid-19 je naziv za bolest pandemije koronavirusa koja je zapocela u 2019. godini. Ona je
utjecala na cijelo svjetsko gospodarstvo. Moze se re¢i da su neke grane gospodarstva cak i
profitirale od koronavirusa, medutim u turizmu to nije bio sludaj. Stovise, turizam je medu
najpogodenijim industrijama koje su imale negativne implikacije od pocetka pandemije. Drugu
godinu pandemije turizam je ipak generirao bolje rezultate od oc¢ekivanih, no da bi se potpuno
oporavio od negativnih posljedica morati ¢e proci jos neko vrijeme. Pandemija ugrozava glavne

temelje turistickog gospodarstva kao $to su:

e iznos dohotka koji se trosi na turizam i putovanja smanjuje se zbog krize i pada BDP-a
vec¢ine glavnih emitivnih trzista,

e 7zbog uspostave epidemioloskih mjera koje su neophodne da bi se suzbilo brzo Sirenje
bolesti, smanjuje se prometna povezanost receptivnih i emitivnih trziSta, a neke
destinacije su teze dostupne,

e otezano je kretanje domicila unutar svoje zemlje,

e pandemija najviSe ugrozava stariju populaciju koji su jedni od vaznih segmenata za

produljenje turisticke sezone (to su osobe koje putuju u pred i posezoni i vremenski su

2 https://www.adriagate.com/blog-iznajmljivaci/novosti/transformacija-turizma-trendovi-koji-mijenjaju-nacin-
putovanja/ [05.08.2021]
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neograniceni, a bitna im je sigurnost i kvaliteta pruzene usluge pa su samim time i dobri
potrosaci),
e generalno se moze rec¢i da je narusen sklad izmedu turisticke ponude 1 potraznje jer da

bi se stvorilo povjerenje u nekom odnosu potrebno je dugo ulozenog truda i vremena.?

% Damir Kresi¢ i Josip Mikuli¢, Scenarij faznog pristupa oporavku turistikog trzista nakon COVID-19

pandemije, dostupno na: http://www.iztzg.hr/files/file/RADOV1/2020/COVID-19/Kre%C5%A1i%C4%87-
D_Mikuli%C4%87-J_2020.pdf [05.08.2021.]
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5. PRIMJER PROJEKTA OTVARANJA TURISTICKE AGENCLJE
LADRIAWAY”

U projektnom dijelu rada detaljno ¢e se opisati analiza realizacije otvaranja turisticke agencije

»Adriaway* smjestene u gradu Splitu.

5.1. Operativni saZetak

SaZetak projekta je brzi i jednostavan uvid u kompleksnu analizu projekta. On obi¢no zauzima
do par stranica teksta i omogucava ¢itateljima da se lakSe upoznaju sa detaljima cjelokupnog
pothvata. Bitne stavke koje operativni sazetak sadrzi su: podaci o tvrtki i investitoru, asortiman
proizvoda i usluga, trziSni podaci i konkurentske prednosti, potrebita ulaganja, potrebiti
zaposlenici, aktivizacijsko razdoblje, tj. tijek izvedbe, pokazatelji u¢inkovitosti, te mjere zastite

okolisa i zaposlenika.?’

5.1.1. Podaci o tvrtki i investitoru

Ovaj poduzetnicki pothvat osmislila je Andela Ukas. Naziv tvrtke (d.o.0.) je ,,Adriaway*. Radi

se o posrednickoj turisti¢koj agenciji koja ¢e svoje usluge pruzati na podrucju grada Splita.

5.1.2. Asortiman proizvoda i usluga

Usluge koje ¢e pruzati su: privatni smjestaj, ture, krstarenja, rent-a-car i transferi. Agencija

suraduje sa najkvalitetnijim pruzateljima ovih usluga.

5.1.3. Trzi8ni podaci i konkurentske prednosti

Podrucje grada Splita je jako zasi¢eno turistima u glavnom periodu turistiCke sezone, stoga je
ova agencija samo dosla kao proSirenje ponude $to ima obostranu korist. Agenciji je fokus
prvenstveno na kvaliteti 1 zadovoljstvu korisnika, a cilj joj je poticati i nuditi usluge koje ¢e

privudi turiste u destinaciju i izvan glavne turisticke sezone.

2 Kuvadi¢, N. (2001) Poduzetnicki projekt, Kako sadiniti biznis-plan?, Split, Veleug¢iliste u Splitu, str. 38-39.
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5.1.4. Potrebita ulaganja

Za realizaciju ovog projekta potrebno je uloziti 1 993 000,00 kn stalnih sredstava i 52 000,00
obrtnih sredstava. Ovaj poduzetnicki projekt ¢e biti financiran 80% iz vlastitih izvora, a

preostalih 20% C¢e biti tudi kapital (zajam).

5.1.5. Potrebiti zaposlenici
Biti ¢e zaposleno sveukupno 23 radnika. To su: 1 izvr$ni direktor, 1 voditelj ljudskih resursa, 8
referenata korisnicke podrske, 4 radnika iz odjela produkcije, 3 racunovoda, 3 radnika iz odjela
marketinga, 2 programera, i Cistadica. Dvije smjene ¢e raditi samo zaposlenici iz odjela
produkcije 1 korisnicke podrske. Ostali ¢e raditi samo jutarnju smjenu.

5.1.6. Aktivizacijsko razdoblje
U ovom razdoblju ¢e se trebati napraviti svi potrebni koraci prije po€etka poslovanja. Od razne
dokumentacije do postavljanja i uredenja cijelog prostora. Taj proces ¢e iziskivati otprilike 1 —
1,5 godinu.

5.1.7. Pokazatelji u€inkovitosti
Oni doprinose u¢inkovitosti projekta a to su: Razdoblje povrata, stopa prinosa, ¢ista sadasnja
vrijednost, interna stopa profitabilnosti, prosje¢na profitabilnost, analiza likvidnosti i analiza
osjetljivosti.

5.1.8. Zastitne mjere
Mjere zastite koje ¢e se provoditi u agenciji odnose se na kvalitetni klimatizacijski sustav,

protupozarni sustav, te LED ekrane koji ne zrace. Naravno svi zaposlenici ¢e voditi raCuna o

sortiranju otpada u odgovarajuce kante za otpad.
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5.2. Opis poduzetnicke ideje

U opisu poduzetnicke ideje vazno je istaknuti kako je ta ideja nastala, opisati proizvode i usluge

koje ¢e poduzece nuditi na trzistu, te ukratko navesti referencije samog osnivaca.

5.2.1. Evolucijaideje

Otvaranje turisticke agencije je ideja Andele Ukas. lako u Splitu, a i uzduz cijele Jadranske
obale postoji poprili¢no veliki broj turistickih agencija, ova ideja je svejedno nasla "svoje
mjesto pod suncem" i ostvarila se. Hrvatska je zemlja iznimno bogata sa prirodnim i kulturnim
resursima, §to ne moze bas§ nikoga ostaviti ravnodusnim, a to dokazuju sve upecatljivije
turisticke brojke koje iz godine u godinu samo rastu. To je znak da je zemlja prepoznata kao
odli¢na turisticka destinacija. Medutim mala negativnost u cijeloj prici je problem sezonalnosti.
Otvaranjem ove agencije se zeli posti¢i §to bezbolnije online rezerviranje privatnog smjestaja
kao i druge popratne usluge koje ponudi i potraznji olaksavaju bolju i ljepSu suradnju. Cilj ove
ideje je uvelike sudjelovati u razvoju produljenja turistiCke sezone uz vrhunsku kvalitetu, te
poticati promociju same zemlje. Vaznost otvaranja agencije se takoder krije i u moguénosti

otvaranja novih radnih mjesta.

5.2.2. Opis proizvoda i usluga

»Adriaway” je drusStvo s ograni¢enom odgovornos$¢u koje nudi sljede¢e usluge u svom
portfelju:

e Privatni smjestaj — turisticka agencija iznajmljuje smjestajne jedinice diljem Jadranske
obale u partnerstvu s pouzdanim turisti¢kim partnerima (Booking.com, Airbnb, TUI,
Casamundo, HometoGo, Kroati.de, Expedia, Homeaway...). Vrste smjestajnih jedinica
koje iznajmljuje agencija su: kuce, apartmani, vile i svjetionici. Oni su smjesteni na
raznim mjestima (ruralna podrucja, gradska jezgra, uz obalu, oto¢na mjesta na osami...).

e Ture — agencija nudi Sirok izbor personaliziranih izleta i tura koje ¢e svojom
atraktivnoSc¢u privuci potencijalne emitivne goste za dolazak u destinaciju. Cilj ovih tura
je prikazati ljepote Hrvatske i pruziti nezaboravno iskustvo i dozivljaj. Ukljucuju
viSednevne programe razli¢itih profila (sport, kultura, povijest, gastronomija,

avanturisticke ture, obiteljske ture 1 sli¢no.).
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e Krstarenja — agencija organizira luksuzna krstarenja po Jadranu, te omogucéava gostima
dozivjeti beskrajnu ljepotu tisu¢a otoka i otoci¢a, naravno uz obilje hrane, pi¢a i zabave
na jahtama, ali i u destinacijama.

e Rent-a-car — nudi se specijalizirana usluga rent-a-car usluge diljem zemlje. lzbor
najkvalitetnijih partnera pridonosi velikoj sigurnosti i lako¢i putovanja.

e Transferi —u ponudi su osobna vozila i kombiji s kojima upravljaju profesionalni vozaci

gdje voznje nisu naporne ve¢ iznimno zabavne.

Navedene usluge su prvenstveno orijentirane na cijenu i kvalitetu, tj. glavna svrha je da je
vrijednost za novac na iznimnom visokom nivou. Ovakvim pristupom ¢e turistiCka agencija
zasigurno privuéi novu klijentelu na podrucja Hrvatske, a tako i1 potaknuti jo§ veéu suradnju sa

budu¢im iznajmljivacima i partnerima.

5.2.3. Referencije ¢lanova drustva
Autorica ovog projekta je Andela Ukas. Trenutno je u zavr$noj fazi specijalistickog diplomskog
stru¢nog studija — Menadzment trgovine i turizma na sveuéilistu za stru¢ne studije u Splitu. Sto
se tiCe poduzetnickih osobina 1 znanja, mogu se istaknuti: kreativnost, fleksibilnost,
odgovornost, predanost poslu i temeljitost.

5.3. Trzi$ni podaci

U ovom dijelu ¢e se govoriti o: analizi potroSaca, analizi industrije 1 konkurenciji na trzistu.

5.3.1. Analiza potrosaca i ciljana trziSta
Turisticka agencija Adriaway cilja na inozemne 1 domace turiste svih profila. To mogu biti
mladi, parovi, obitelji 1 umirovljenici. Ciljana trZiSta su: Bosna 1 Hercegovina, Crna Gora,
Madarska, Poljska, Ceska, Njemacka, Austrija, Slovenija, Engleska, Italija ali i turisti izvan

Europe. Navedena trziSta ¢e sigurno donijeti veliki profit za turisticku agenciju jer se radi o

drzavama koje su inace u prijateljskim odnosima s Hrvatskom.
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5.3.2. Analiza industrije

Nacionalna klasifikacija koja je dostupna na internetu svrstava turisticki projekt u sljede¢u
kategoriju:

PODRUCIJE N — administrativne i pomoéne usluzne djelatnosti. Ovo podrudje ukljuduje
pruzanje usluga u djelatnostima turizma i trgovine.

ODJELJAK 79 — putni¢ke agencije, organizatori putovanja (turoperatori) i ostale rezervacije
usluge te djelatnosti povezane s njima.

SKUPINA 79.1 — djelatnosti putnickih agencija i organizatora putovanja (turoperatora).
RAZRED 79.11 — djelatnosti putni¢kih agencija.?®

Tablica 2. Porterov model konkurentskih snaga

UTJECAJ NA
ELEMENTI PROFITABILNOST
KONKURENTNOSTI MALEN | SREDNJI | VELIKI

Prijetnja ulaska novih

. X
poduzeca
Pregovaracka mo¢ kupaca X
Prijetnja zamjenskih proizvoda X
Konkurencija medu X
postojec¢im poduzeéima

Izvor: izrada autorice, kolovoz, 2021.

Tablica 2. prikazuje polozaj agencije ,,Adriaway* na trzistu u odnosu na konkurenciju. Iako je
konkurencija u Splitu i okolici poprilino brojna to ne bi trebalo predstavljati nikakav problem.
Stovise, zdrava konkurencija moZe biti samo poticaj i motivacija za bolje i uspjesnije
poslovanje. Ponuda je brojna, a potraZznja moze biti samo jo$ brojnija, jer turistima je ionako

privlacna ona destinacija koja nudi veliki izbor raznih sadrzaja.

5.3.3. Konkurencija na trziStu

Kao $to je ve¢ navedeno konkurencija je brojna, a tri istaknuta konkurenta koja prednjace po
svojoj veli¢ini, obujmu i stazu poslovanja u gradu Splitu su:
1. Adriatic.hr (Poljicka cesta 26, Split) — ovo je vodec¢a agencija u Splitu koja biljezi 22

godine radnog iskustva. Ima ugovore sa brojnim iznajmljiva¢ima diljem Jadrana i pruza

28 https://narodne-novine.nn.hr/clanci/sluzbeni/2007_06_58 1870.html [09.08.2021.]
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razne posrednicke usluge. Veliki i uvjezbani tim, te korisnicka podrSka na 16 jezika
njezini su glavni aduti.

2. Adriagate.com (Vukovarska ulica 156, Split) — ova je tvrtka osnovana 2001. godine.
Posjeduje sveukupno 9 poslovnica koje su disperzirane po Jadranu. Isto kao i
Adriatic.hr, njeno poslovanje odrzava preko 70 vrsnih zaposlenika.

3. Adriatic Travel (Jadranska 6, Split) — osnovana 1995. godine. Ovo je nesto manja tvrtka
od prethodne dvije, ali se ne razlikuje po kvaliteti koja im je glavna vodilja sve ove

godine.

Tablica 3. Ocjena konkurentskih prednosti

POPIS KONKURENATA UKLJUCENIH U KOMPARACIJU

1. Adriatic.hr

2. Adriagate.com
3. Adriatic Travel

Ocjena konkurentskih prednosti

Domaci i strani konkurenti
Redni broj Podrucja komparacije (prednosti i slabosti) 1 ) 3

1. Asortiman proizvoda, robe, usluga 0 + +
2. Tehnicka obiljezja proizvoda, robe, usluga 0 0 0
3. Estetska obiljezja proizvoda, robe, usluga 0 0 +
4. Prodajni kanali i prodajna distribucija - - 0
5. Cijena, popusti, nacini i uvjeti placanja 0 +
6. Poslije prodajne usluge potrosacima 0 0 +
7. Osobno-prodajna promidzba + + +
8. Nabavni kanali i nabavna distribucija - - -
9. Lokacija - - -
10. Ekonomska propaganda 0 0 0
11. Oglasavanje - - +
UKUPNA OCJENA KOMPARACIJE 0 - +

Izvor: Izrada autorice, kolovoz, 2021.
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5.4. Tehnicko tehnoloski opis

U tehnic¢ko tehnoloSkom dijelu ¢e se navesti podaci o makro i mikro lokaciji, stalnim

sredstvima, materijalnim inputima, zaStitnim mjerama, te izvedbenom razdoblju.

5.4.1. Makrolokacija

Makrolokacija turistiCke agencije ,,Adriaway“ trenutno je podrucje Splitsko-dalmatinske
zupanije (kopneni i oto¢ni dio), medutim nije isklju¢eno da se s vremenom to prosiri i na veci
teritorij Jadranske obale. Split je ve¢ sam po sebi velika atrakcija domac¢im i inozemnim
turistima s obzirom na svoj polozaj, ljepotu i kulturno povijesne znamenitosti kojima raspolaZze.

Prema tome Split i okolica ¢e biti sasvim dovoljni za uspjeh ove agencije.

5.4.2. Mikrolokacija

Mikrolokacija je upravo grad Split (kvart Bacvice). Kao §to je ve¢ prethodno navedeno Split
je poznat u svijetu i sigurno garantira poslovni uspjeh i napredovanje tvrtke. Moze se reéi da

je Split prava mikrolokacija za poduzetnicke projekte u turizmu.

5.4.3. Stalna sredstva

Stalna sredstva su imovina koja traje dulje od godinu dana. Stoga ¢e se u tablici 4. za potrebe
otvaranja turistiCke agencije prikazati iznosi vaznih sredstava koji su neophodni za pokretanje
poslovnog pothvata. Tu spadaju: poslovni prostor, uredska oprema, poslovni inventar, pribor i

alati, sluzbeno vozilo, raunalni programi (software) i licencije.
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Tablica 4. Projekcija ulaganja u stalna sredstva

Red | “Speostva | U | cuEma | UKUNA
MATERIJALA | RADOVA MJERE) (HRK)
1. Poslovni prostor 1 1 500 000,00 1 700 000,00
2. Poslovni inventar - - 150 000,00
3. Uredska oprema - - 10 000,00
4, Pribor i alati - - 8 000,00
5. Sluzbeno vozilo 1 80 000,00 80 000,00
6. Racunalni program (Software) 1 15 000,00 15 000,00
7. Licencije - - 10 000,00
8. Ostala nematerijalna ulaganja - - 20 000,00
UKUPNA VRIJEDNOST 1993 000,00

lzvor: Izrada autorice, kolovoz, 2021.

5.4.4. Materijalni inputi

To su sredstva koja traju krace od godinu dana. Oni ne pridonose direktno poslovanju poduzeca,

ali su neizostavni u poslu zbog pojednostavljenja rada zaposlenicima, te ugodnosti i

funkcionalnosti radnog okruzenja. Tu spadaju repromaterijal, sitan inventar i ostali materijalni

inputi. Prikaz materijalnih inputa za agenciju ,,Adriaway* slijedi u tablici 5.

Tablica 5. Projekcija ulaganja u materijalne inpute

Red. POPIS MATERIJALNIH Koli¢ina Jedini¢na Ukupno
broj INPUTA PROJEKTA (u jed. mjere) | cijena (HRK) vrijednost
1. Repromaterijal - ukupno - - 6 500,00
1.1. | Materijal za ¢is¢enje - - 3 300,00
2. Higijenska sredstva - - 3200,00
2.1. | Sitan inventar - ukupno - - 7 000,00
3. Uredski materijal - - 7 000,00
3.1. | Ostali materijalni inputi — ukupno - - 8 500,00
3.2. | Telefonski troskovi - - 8 500,00
4, Energenti — ukupno - - | 30000,00
4.1. | Komunalije - - 5000,00
5. Elektri¢na energija - -| 25000,00
SVEUKUPNA VRIJEDNOST 52 000,00

Izvor: Izrada autorice, kolovoz, 2021.
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5.4.5. Zaposlenici

Da bi poslovanje agencije bilo profesionalno i uspjesno najbitnije je zaposliti vrhunski kadar
ljudi. To bi bili: izvrsni direktor, voditelj ljudskih resursa, korisnicka podrska (B2B, B2C),
voditelji prodaje privatnog smjestaja (produkcija), ra¢unovodstveni tim, marketinski tim,
programerski tim, te Cistacica (domacica). Tablica 6. ¢e dati uvid u potrebite radnike i troSkove

njihovog rada.

Tablica 6. Projekcija potrebitih zaposlenika i troSkova rada

POTREBITI RADNICI I TROSKOVI
. RADA
Red. TOCAN NAZIV Ukupni Micsed UKupne
broj RADNOGA MJESTA | Struéna | Jedna upni jesecne <UPT
sprema | smiena broj kompenzacij mjesecne
P I radnika | e po radniku kompenzacije
1. Izvr$ni direktor VSS 1 1 12 000,00 12 000,00
2. Voditelj ljudskih resursa VSS 1 1 10 000,00 10 000,00
3. Referent korisnicke VSS 1-2 8 5 000,00 40 000,00
podrske (B2B, B2C)
4. Voditelj prodaje privatnog VSS 1-2 4 5 000,00 20 000,00
smjestaja
5. Racéunovodstvo VSS 1 3 5 000,00 15 000,00
6. Digitalni marketing VSS 1 3 6 000,00 18 000,00
7. Programer VSS 1 2 7 000,00 14 000,00
8. Cistatica/Domacica SSS 1 1 3 500,00 3 500,00
SVEUKUPNO 23 53 500,00 132 500,00

Izvor: izrada autorice, kolovoz, 2021.

5.4.6. Zastitne mjere

U turistickoj agenciji je najvaznije poduzeti mjere po pitanju kvalitetnih klimatizacijskih
sustava 1 sustav za gaSenje poZara. Prvi sustav je neophodan kako bi zaposlenici imali prije
svega ugodnost 1 optimalnu temperaturu prostorija ovisno o godiSnjem dobu, a da ne utjece
negativno na njihovo zdravlje. Drugi sustav je vazan za svaku tvrtku. On zaposlenicima jamc¢i
sigurnost u slu¢aju nepredvidivih poZarnih situacija. U svrhu zastite radnika kupljeni su najbolji
LED ekrani koji ne zra¢e skoro nista. Sto se tiGe mjera po pitanju zastite okolisa, agencija nema
nikakvih posebnih mjera jer ne proizvodi nikakav veliki otpad, jedino papir i papirnata

ambalaza za koju su postavljeni gradski kontejneri u blizini agencije.
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5.4.7. Aktivizacijsko razdoblje
Ovo razdoblje pokazuje potrebno vrijeme za pokretanje odredenog posla. U aktivizacijskom
razdoblju se iz trosSkova pocCinju generirati prihodi. U tablici 7. ¢e se prikazati predvidene

aktivnosti tijekom izvedbenog razdoblja agencije, te trajanje istih prikazano u mjesecima.

Tablica 7. Dinamika aktivizacijskog razdoblja

Red. POPIS PREDVIDENIH AKTIVNOSTI Trajanje
broj TIJEKOM RAZDOBLJA 1ZVEDBE (mjeseci)
1 Sakupiti vlastita sredstva te identificirati vanjske iz- 1
’ vore kapitala
5 Obaviti potrebne pripreme te sve pravno administra- 1
' cijske poslove u vezi reg. drustva
3 Obaviti sve poslove vezane za kupnju i restauraciju 5
' poslovnog prostora
4, Pribaviti i postaviti potrebnu opremu agencije 3
5. Nabaviti i postaviti svu ostalu opremu 2
6 Raspisati natjedaj, testirati, educirati i angaZirati pot- 5
' rebite zaposlenike
7 Ugovoriti te nabaviti sve potrebne mat. inpute (siro- 3
' vine, materijal, repromaterijal..)
8. Provesti marketinske aktivnosti 2
9. Obaviti nuzne pripreme za pocetak poslovanja 1

lzvor: Izrada autorice, kolovoz, 2021.

5.5. MenadZment

Danasnje tvrtke sve veci znacaj daju zaposlenicima, tj. prepoznale su da su ljudski resursi
njihovo najvecée bogatstvo. To su osobe koje imaju odredena znanja i vjestine, te potencijalno
osiguravaju poduzecu prednost na trzistu. Moderni menadzment brine o potrebama i interesima
organizacija i poduzeca, kao 1 samih zaposlenika. Menadzment ljudskih resursa obavlja veliki
broj aktivnosti kao $to su: zapoSljavanje i pribavljanje radnika, obuka i razvoj, beneficije, usluge
1 programi pomoc¢i za zaposlenike, odnosi sa zaposlenicima, dosjei osoblja, zdravlje i zastita na

radu, te strategijsko planiranje.?®

Menadzment obuhvaca cjelokupnu organizaciju i upravljanje nekim poduzeé¢em. Sto se tice

turisticke agencije ,,Adriaway‘ ona je registrirana kao druStvo s ogranicenom odgovornos¢u

2 Kuka, E. (2011). Menadzment ljudskih resursa. Prakti¢ni menadzment, 2 (2), 64-65.

37



(d.o.0.), a vlasnica je Andela Ukas. Glavno sjediSte je u gradskoj Cetvrti Bacvice na adresi
Klarina 5, Split. Tvrtka posjeduje 23 kvalificirana zaposlenika iz razli¢itih odjela. U
zaposlenike se planira ulagati i poticati njihov rast i razvoj raznim edukacijama, benefitima,
nagradama i ostalim motivacijskim i edukativnim sredstvima. Zaposlenici takoder imaju prilike
napredovati kroz mjesece i godine iskustva. U gore navedenoj tablici 6. se moze to¢no vidjeti

koliko je radnika u svakom odjelu agencije.

5.6. Marketing

Marketing je realizacija poslovnih aktivnosti gdje proizvodaci svoje usluge i proizvode nude na
trzistu, te pokusavaju da potrosSaci i korisnici prepoznaju iste kao svoju potrebu i zelju. Uz
funkciju zadovoljenja kupaca, marketing ima zadatak ostvarivanja ciljeva poduzeca i druStveno
odgovornog ponasanja. Potrebno je ucinkovito koriStenje svih resursa tvrtke (znanja,

tehnologije, financijskih moguénosti i sl.) da bi se ostvarila marketinska funkcija.

Temeljne funkcije marketinga su:
e analiza okruzenja i istrazivanje trzista,
e Sirenje razine primjene marketinga,
e analiza potroSaca,
¢ planiranje proizvoda,
e planiranje prodaje,
e planiranje promocije,
e planiranje cijene,

e upravljanje marketingom.*

Analiza okruZenja 1 istrazivanje trziSta — usluge agencije ,,Adriaway” su namijenjene
zadovoljavanju potreba i Zelja gostiju. Na trziStu se nalazi veliki broj konkurentnih poduzeca,
ali to nece utjecati na poslovanje. Osoblje agencije ima sva adekvatna znanja i vjeStine da

prepoznaju glavnu trzi$nu niSu, te osluSkuju njihove potrebe i Zelje.

%0 Previsi¢, J. i Ozreti¢ Dosen, D. (2004) Marketing. Zagreb: Adverta, str. 7-22.
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Sirenje razine primjene marketinga — u planu je i irenje na nova trzista ukoliko se poslovanje

pokaze ucinkovitim.

Analiza potroSaa — agencija je usmjerena na sve segmente potrosaca i stoga se sa svojim
marketinSkim aktivnostima trudi pridobiti paznju svakog potencijalnog turista nude¢i mu bas

ono Sto zeli.

Planiranje proizvoda i prodaje — sve usluge ove agencije su kreirane tako da zadovolje i
najzahtjevniju potraznju. Odjel marketinga i produkcije zaduzen je da smisleno razvijaju i

unaprjeduju nove usluge koje su u korak sa trzistem.

Planiranje promocije —u svrhu promocije agencija ¢e koristiti svoju web stranicu. Na toj stranici
se nalaze sve potrebne informacije koje predstavljaju tvrtku. Stranica se neprestano azurira, a u

sluc¢aju pada stranice tu Su spretni programeri koji problem rijeSe brzo i efikasno.

Planiranje cijene — cijene su postavljene uzevsi u obzir vise faktora. Oni ovise o ponudi i
potraznji, konkurenciji, troSkovima i vrijednostima usluga. U planiranje cijena ukljuceni su i

razni popusti u vansezonskim razdobljima.

Upravljanje marketingom — obuhvaca se procjena rizika i koristi, te orijentacija prema kvaliteti

poslovanja poduzeca.

5.7. Financijski podaci

Ovaj dio projekta se odnosi na financijsku analizu poslovanja, a sve je predoceno tablicama:
e projekcija potrebitih ulaganja,
e projekcija izvora kapitala,
e projekcija otplate zajma,
e projekcija godiSnje amortizacije i ostatka vrijednosti,
e projekcija prihoda (za pet godina),
e projekcija rashoda (za pet godina),
e projekcija dobiti — gubitka (za pet godina),

e projekcija ekonomskih tijekova (za pet godina),
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e projekcija financijskih tijekova (za pet godina).

Sve procjene u predocenim tablicama iskazane su u HRK.

5.7.1. Projekcija potrebitih ulaganja

Tablica prikazuje strukturu i veli¢inu potrebitih ulaganja u stalna i trajna obrtna sredstva.
Razvidno je od ukupnih ulaganja od 1 845 000,00 kn od ¢ega 1 793 000,00 (97,18%) otpada na
stalna sredstva, a 52 000,00 (2,82%) otpada na trajna obrtna sredstva. Od ukupno 1 793 000,00
kn ulaganja u stalna sredstva 1 500 000,00 (83,65%) otpada na poslovni prostor, 150 000,00
(8,37%) na poslovni inventar, 10 000,00 (0,56%) na uredsku opremu, 8 000,00 (0,45%) na
pribor i alat, 80 000,00 (4,46%) na sluzbeno vozilo, 15 000,00 (0,84%) na racunalni program
(software), 10 000,00 (0,56%) na licencije i 20 000,00 (1,11%) na ostala nematerijalna ulaganja.
Od ukupno 52 000,00 kn trajnih obrtnih sredstava 6 500,00 kn (12,50%) otpada na
repromaterijal, 7 000,00 kn (1,46%) na sitan inventar, 8 500,00 kn (16,35%) na ostale
materijalne inpute i 30 000,00 kn (57,69%) energente.

5.7.2. Projekcija izvora kapitala

Tablica prikazuje strukturu i veli€inu izvora sredstava, pa iz nje ¢itamo da u ukupnoj svoti od
1 845 000,00 kn ulaganja u projekt, 1 476 00,00 kn (80%) sredstava su ulaganja od strane
ulagatelja, dok 369 000,00 kn (20%) ¢ini kapital koji ¢e ulagatelji pozajmiti od neke poslovne
banke.

5.7.3. Projekcija otplate zajma

Tablica prikazuje plan otplate zajma od 369 000,00 kn s rokom otplate od 5 godina ukljucujuéi
1 pocek od 12 mjeseci. Racunajuci od stavljanja zajma u otplatu, uz kamatnu stopu od 10%, uz
2% kamatne marZe koja se placa jednokratno prigodom pustanja zajma u koriStenje. Redovite
se kamate obracunavaju tromjesecno uz primjenu komformne metode te s klauzulom o
promjenjivosti i deviznom klauzulom, uz 10% interkalarne kamate za vrijeme koriStenja zajma
(do njegova pustanja u otplatu), uz kamate od 10% za vrijeme poceka (obracunavaju se i
naplacuju tromjesecno), uz prijenos zajma u otplatu zadnjega dana tromjesecja u kojemu je

iskoriSten, uz otplatu u 16 jednakih tromjese¢nih, odnosno u 16 opadajucih anuiteta.
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5.7.4. Projekcija amortizacije i ostatka vrijednosti

Kako se stalna sredstva u procesu rada ne bi obezvrjedivala, a i zbog mogucih uc¢inaka na
likvidnost, dogovoreno je da ¢e se redovito izdvajati novac za amortizaciju stalnih sredstava i
to prema stopama iz Pravilnika o amortizaciji. U tablici su ostavljene stavke trajnih obrtnih
sredstava koje se inace ne amortiziraju, ali svojom vrijedno$¢u ulaze u iznos ostatka vrijednosti
projekta. Iz priloZene tablice vidljivo je da godiSnja amortizacija stalnih sredstava u pet godina
eksploatacije projekta iznosi po 149 800,00 kn u prve dvije godine, 142 300,00 kn u trecoj i
¢etvrtoj godini, a U petoj godini iznosi 79 800,00 kn, dok ukupni ostatak vrijednosti projekta na

pocetku Seste godine eksploatacije iznosi 1 181 000,00 kn.

5.7.5. Projekcija prihoda

Projekcija prihoda iz tablice predocava financijske aspekte plana prodaje u obli¢ju dinamic¢kog
prikaza projekcije prihoda tijekom prvih pet godina eksploatacije projekta. Trzi$na istraZivanja
su pokazala da ¢e tvrtka bez ve¢ih marketinskih napora mo¢i kontinuirano plasirati svoje usluge
na ciljno trziste. Prema pouzdanim projekcijama u prvoj godini ¢e se ostvariti oko 2 280 000,00

kn, dok ¢e do pete godine prihodi narasti na ¢ak 3 440 000,00 kn.

5.7.6. Projekcija rashoda

Tijekom promatranih godina eksploatacije projekta, potrebno je procijeniti sve predvidive
moguce rashode, odnosno troSkove poslovanja i materijalne troskove. U slucaju nepredvidivih

troSkova uvrstila se stavka rastuéih ostalih troskova.

5.7.7. Projekcija dobiti-gubitka

Ovu tablica €e se koristiti za izraCunavanje stope prinose u poglavlju ,,ocjene ucinkovitosti. Iz
tablice je ocigledno da ¢e projekt poslovati sa pozitivnim iznosom ukupne, Ciste i zadrzane
dobiti. Oporezivanjem ukupne dobiti te umanjivanjem ¢iste dobiti s po 5% obvezatnih i
neobvezatnih pricuva dolazimo do zadrzane dobiti koja ¢e u petoj godini iznositi 1 232 739,00

kn.
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5.7.8. Projekcija ekonomskih tijekova projekta

Ova projekcija ¢e posluziti za izracunavanje: razdoblja povrata, pravila palca, Ciste sadasnje
vrijednosti, interne stope profitabilnosti i prosje¢ne profitabilnosti. Kumulativ od 4 187 909,28
kn iz pete godine zapravo predstavlja razliku izmedu ukupnih ulaganja i Cistih primitaka iz

prethodne Cetiri godine eksploatacije projekta.
5.7.9. Projekcija financijskih tijekova
Iz navedene tablice vidljivo je da ¢e se tijekom svih pet promatranih godina eksploatacije

projekta osigurati redovito i pravodobno podmirivanje svih obveza i redovito servisiranje zajma
(ukupne anuitete).
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Tablica 8. Projekcija potrebitih ulaganja

Redni L _ |znos Struktura

broi Stavke stalnih i trajnih obrtnih sredstava (u HRK)
o) (%) (%)
l. STALNA SREDSTVA 1793 000,00 97,18 100,00
1 Poslovni prostor 1 500 000,00 -1 83.65%
2. Poslovni inventar 150 000,00 - 8.37%
3. Uredska oprema 10 000,00 | o056%
4. Pribor i alat 8 000,00 - 0.45%
5. Sluzbeno vozilo 80 000,00 | a.46%
6. Rac¢unalni program (software) 15 000,00 - 0,84%
7. Licencije 10 000,00 - 0,56%
8. Ostala nematerijalna ulaganja 20 000,00 - 1,11%
Il. | OBRTNA SREDSTVA 52000,00 |  2.82 -
9. Repromaterijal 6 500,00 -1 12,50%

10. | sitan inventar 7.000,00 | 13,46%

L1 ostali materijalni inputi 8 500,00 - | 16,35%

12 Energenti 30 000,00 -] 57,69%
1. UKUPNA POTREBITA ULAGANJA 1 845 000,00 | 100,00 -

Izvor: Izrada autorice, kolovoz, 2021.
Tablica 9. Projekcija izvora kapitala
) ) ) Struktura

Redni Stavke izvora sredstava — kapitala

broj (otlzsiil il o) WIHREY N
. VLASTITA SREDSTVA 1 476 000,00 80,00
L | Andela Ukas 1 476 000,00 -l -
I | TUBI KAPITAL 36900000 [ 2000 -
3. Bankarski zajam 369 000,00 -
I1. UKUPNO POTREBITA SREDSTVA | 1845 000,00 | 100,00 -

Izvor: Izrada autorice, kolovoz, 2021.




Tablica 10. Projekcija otplate zajma

Godine . | Anuiteti Iznos Otplatne Ostatak
otplate Otplatni obroct zajma Kamate kvote duga

1. 9 225,00 9 225,00 - 369 000,00
Vrijeme 2. 9 225,00 9 225,00 - 369 000,00
poceka 3. 9 225,00 9 225,00 - 369 000,00

4., 9 225,00 9 225,00 - 369 000,00
Ukupno 1+2+3+4 36.900,00 36.900,00 -

1. 32 287,50 9 225,00 23 062,50 345 937,50
Prvé 2. 31710,94 8 648,44 23 062,50 322 875,00
godina 3. 31 134,38 8 071,88 23 062,50 299 812,50
Otplate 4, 30 557,82 7 495,32 23 062,50 276 750,00
Ukupno 1+2+3+4 125.690,64 | 33 440,64 92 250,00

5. 29 981,26 6 918,76 23 062,50 253 687,50
Druga 6. 29 404,70 6 342,20 23 062,50 230 625,00
godina 7. 28 828,14 5 765,64 23 062,50 207 562,50
Otplate 8. 28 251,58 5189,08 23 062,50 184 500,00
Ukupno 5+6+7+8 116 465,68 | 24 215,68 92 250,00

) 9. 27 675,02 4 612,52 23 062,50 161 437,50

freca 10. 2709846 | 403596 | 2306250 | 138375,00
godina 11. 26 521,90 3 459,40 23 062,50 115 312,50
otplate 12 25 945,34 2 882,84 23 062,50 92 250,00
Ukupno 9+10+11+12 107 240,72 | 14 990,72 92 250,00
. 13. 25 368,78 2 306,28 23 062,50 69 187,50
cetrta 2479222 | 172072 | 2306250 | 46 125,00
g;:la:: 15. 24 215,66 1 153,16 23 062,50 23 062,50

16. 23 639,10 576,60 23 062,50 0
Ukupno 13+14+15+16 98 015,76 5 765,76 92 250,00 -
SVEUKUPNO 484 312,80 | 115 312,80 | 369 000,00

Izvor: Izrada autorice, kolovoz, 2021.
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Tablica 11. Projekcija godiSnje amortizacije i ostatka vrijednosti

Redni | Stavke stalnih i trajnih obrtnih Stopa Promatrane godine eksploatacije projekta Ostatak
. Iznos . .
broj sredstava (%) 1. 2. 3. 4. 5. vrijednosti
1. Poslovni prostor 1 500 000,00 5,00 75 000,00 75 000,00 75 000,00 75 000,00 75000,00 | 1125000,00
2. Poslovni inventar 150 000,00 25,00 37 500,00 37 500,00 37 500,00 37 500,00 - 0,00
3. Uredska oprema 10 000,00 25,00 2 500,00 2 500,00 2 500,00 2 500,00 - 0,00
4, Pribor i alat 8 000,00 10,00 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00 4 000,00
5. Sluzbeno vozilo 80 000,00 25,00 20 000,00 20 000,00 20 000,00 20 000,00 - 0,00
6. Racunalni program (software) 15 000,00 50,00 7 500,00 7 500,00 - - - 0,00
7. Licencije 10 000,00 25,00 2 500,00 2 500,00 2 500,00 2 500,00 - 0,00
8. Ostala nematerijalna ulaganja 20 000,00 20,00 4 000,00 4 000,00 4 000,00 4 000,00 4 000,00 0,00
9. Trajna obrtna sredstva 52 000,00 - - - - - - 52 000,00
Ukupna sredstva 1 845 000,00 149 800,00 | 149 800,00 | 142 300,00 | 142300,00 | 79800,00 | 1 181 000,00
Izvor: Izradila autorica, kolovoz, 2021.
Tablica 12. Projekcija prihoda (za pet godina)
q Promatrane godine eksploatacije projekta Ukupno
Redni .
broi Stavke prihoda
o) 0. 1. 2. 3. 4. 5,
1. Organizacije tura - 450 000,00 500 000,00 550 000,00 600 000,00 650 000,00 2 750 000,00
2. Organizacija krstarenja - 500 000,00 600 000,00 700 000,00 800 000,00 900 000,00 3500 000,00
3. Usluge rent-a-cara - 80 000,00 95 000,00 115 000,00 130 000,00 150 000,00 570 000,00
4, Usluge transfera - 50 000,00 65 000,00 90 000,00 130 000,00 140 000,00 475 000,00
g, | Prihodi od rezervacija 1200 000,00 | 1300 000,00 | 1400 000,00 | 1500000,00 | 1600000,00| 7000000,00
smjestaja -
Ukupni prihodi = 2 280 000,00 2 560 000,00 | 2 855 000,00 3160 000,00 3440 000,00 | 14 295 000,00

Izvor: Izradila autorica, kolovoz, 2021.
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Tablica 13. Projekcija rashoda (za pet godina)

Redni Stavke troskova Promatrane godine eksploatacije projekta
. Ukupno
broj (rashoda) 1. 2. 3. 4. 5.
1. Troskovi repromaterijala 6 500,00 8 500,00 10 500,00 12 500,00 14 500,00 52 500,00
2. Troskovi sitnog inventara 7 000,00 9000,00 10 000,00 12 000,00 14 000,00 52 000,00
3. Telefonski troskovi 8 500,00 10 500,00 12 000,00 14 000,00 15 000,00 60 000,00
4, Troskovi elektri¢ne energije 25 000,00 26 000,00 27 000,00 28 000,00 29 000,00 135 000,00
Bl Troskovi komunalija 5 000,00 5 000,00 5 000,00 5 000,00 5 000,00 25 000,00
6. Troskovi provizije agencije 80 000,00 95 000,00 105 000,00 110 000,00 115 000,00 505 000,00
7. Troskovi amortizacije 149 800,00 149 800,00 142 300,00 142 300,00 79 800,00 664 000,00
8. Troskovi kamata na zajam 33 440,64 24 215,68 14 990,72 5 765,76 0,00 78 412,80
9. Bankarske usluge 5 000,00 5 200,00 5 400,00 5 600,00 5 800,00 27 000,00
10. Tro$ak placa 1 590 000,00 1 590 000,00 1 590 000,00 1 590 000,00 1 590 000,00 7 950 000,00
11. Ostali tro§kovi 20 000,00 30 000,00 40 000,00 40 000,00 50 000,00 180 000,00
Ukupni rashodi 1930 240,64 1953 215,68 1962 190,72 1965 165,76 1918 100,00 | 9728912,80
Izvor: Izradila autorica, kolovoz, 2021.
Tablica 14. Projekcija dobiti — gubitka
Redni Stavke prihoda i rashoda te Promatrane godine eksploatacije projekta
. L. . . Ukupno
broj ukupna, Cista i zadrz. dobit 0. 1. 2. 3. 4. 5.
. Ukupni prihodi - 2 280 000,00 2 560 000,00 2 855 000,00 3160 000,00 3440 000,00 14 295 000,00
Il. Ukupni rashodi - 1930 240,64 1953 215,68 1962 190,72 1965 165,76 1918 100,00 9728912,80
Il. Ukupna dobit (1. - 11.) - 349 759,36 606 784,32 892 809,28 1194 834,24 1521 900,00 4 566 087,20
8. Porez na ukupnu dobit (10%) - 34 957,94 60 678,43 89 280,93 119 483,42 152 190,00 456 590,72
IV. | Cista dobit - 314 801,42 546 105,89 803 525,35 1075 350,82 1369 710,00 4109 493,48
9. Obavezne pri¢uve (5% od IV.) - 15 740,07 27 305,29 40 176,27 53 767,54 68 485,50 205 474,67
10. | Neobavezne pri¢uve (5% od IV.) - 15 740,07 27 305,29 40 176,27 53 767,54 68 485,50 205 474,67
V. ZadrZana dobit (IV. — 13 — 14) s 283 321,28 491 495,31 723 172,81 967 815,74 1232 739,00 3698 544,14

lzvor: Izradila autorica, kolovoz, 2021.
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Tablica 15. Projekcija ekonomskih tijekova

Redni

Stavke primitaka i izdataka

Promatrane godine vijeka (aktivizacije i eksploatacije) projekta

broj Cisti pimitci i njihov kumulativ 0. 1. 2 3 n 5 Ukupno
I Ukupni primitci - | 2280000,00 | 2560 000,00 | 2855000,00 | 3160000,00 | 4621000,00 | 15476 000,00
1. Ukupni prihodi od prodaje - | 2280000,00 | 2560000,00 | 2855000,00 | 3160000,00 | 3440000,00] 14 295 000,00
2. Ostatak vrijednosti stalnih sredstava . . . . i} 1129 000,00 1129 000,00
3. Ostatak vrijednosti obrtnih sred- i i i i ) 52 000,00 52 000,00
stava
Il. Ukupni izdatci 1845000,00 | 1781957,94 | 1839878,43 | 1894180,93 | 1936583,42 | 1990 490,00 | 11 288 090,70
4. Ulaganja u stalna sredstva 1793 000,00 - - - - - 1793 000,00
5. Ulaganja u trajna obrtna sredstva 52 000,00 - - - - - 52 000,00
6. Rashodi bez plaéa, kamata i amort. - 157 000,00 189 200,00 214 900,00 227 100,00 248 300,00 1 036 500,00
7. Ukupne place zaposlenika - | 1590000,00 | 1590000,00 | 1590000,00 | 1590000,00 | 1590000,00] 7950000,00
8. Porez na ukupnu dobit - 34 957,94 60 678,43 89 280,93 119 483,42 152 190,00 456 590,72
1l. Cisti primitci (1. — 11.) -1 845 000,00 498 042,06 720 121,57 960 819,07 1223 416,58 2 630 510,00 4187 909,28
Iv. Kumulativ &istih primitaka -1845000,00 | -1346957,94 | -626 836,37 333982,70 | 1557399,28 | 4187 909,28 -

Izvor: Izradila autorica, kolovoz, 2021.
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Tablica 16. Projekcija financijskih tijekova

Promatrane godine vijeka (aktivizacije i eksploatacije) projekta

Redni _ Stavke primitaka i izdataka Ukupno
broj Cisti pimitci i njihov kumulativ 0. 1. 2. 3. 4, 5.
I Ukupni primitci 1845 000,00 | 2280 000,00 | 2 560 000,00 | 2855000,00 | 3160000,00 | 3440000,00] 16 140 000,00
1. Ukupni prihodi od prodaje - | 2280000,00 | 2560000,00 | 2855000,00 | 3160000,00 | 3440000,00] 14 295 000,00
2. Vlastiti izvori financiranja 1.476.000,00 - - - - - 1.476.000,00
3. Bankarski zajam ili zajmovi 369.000,00 - - - - - 369.000,00
4. Ostatak vrijednosti stalnih sredstava - - - - - 1129 000,00 | 1129000,00
5. Ostatak vrijednosti obrtnih sredstava - - - - - 52 000,00 52 000,00
Il. Ukupni izdatci 1845 000,00 | 1907 648,58 | 1956 344,11 | 2001421,65 | 2034599,18 | 1990490,00 ] 11 735 503,50
6. Ulaganja u stalna sredstva 1793 000,00 - - - - - 1793 000,00
7. Ulaganja u trajna obrtna sredstva 52 000,00 - - - - - 52 000,00
8. Rashodi bez plac¢a, kamata i amortiz. - 157 000,00 189 200,00 | 214 900,00 227 100,00 248 300,00 | 1036 500,00
9. Ukupne place zaposlenika - | 1590000,00 | 1590000,00 | 1590000,00 | 1590000,00 | 1590000,00] 7950000,00
10. Anuiteti bankarskog zajma 125 690,64 116 465,68 107 240,72 98 015,76 0,00 447 412,80
11. | Porez na ukupnu dobit - 34 957,94 60 678,43 89 280,93 119 483,42 152 190,00 456 590,72
Il. Cisti primitci (1. — 11.) 0,00 372351,42 | 60365589 | 853578,35 | 1125400,82 | 1449510,00 | 4404496,48
V. Kumulativ &istih primitaka 0,00 372351,42 | 976007,31 | 182958566 | 2954986,48 | 4404 496,48 -

Izvor: Izrada autorice, kolovoz, 2021
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5.8. Ocjena ucinkovitosti

U ovom dijelu su prikazani pokazatelji ocjene uc¢inkovitosti, a to su:
e razdoblje povrata,
e stopa prinosa,
e (ista sadasnja vrijednost,
e relativno neto (Cista sadaSnja vrijednost),
e interna stopa vrijednosti,
e prosjecna profitabilnost,
e analiza likvidnosti,

e analiza osjetljivosti.

Izracuni u tablicama su prikazani u HRK

5.8.1. Razdoblje povrata

Razdoblje povrata ulozenog kapitala oznacava vrijeme tijekom kojega se iz Cistih primitaka
ekonomskoga tijeka povrati ukupno ulozeni novac u realizaciju poduzetnickog pothvata. 1z
tablice je razvidno da se ulozen novac u projekt vraca u tre¢oj godini eksploatacije projekta, jer
se ba$ u toj godini pojavljuje pozitivan predznak u stupcu nepokrivenih investicija. Sto je

vrijeme povrata krace to je projekt prihvatljiviji 1 obratno.

Tablica 17. Razdoblje (rok) povrata

Ukupna ulaganja Cisti primitci ekon. tijeka

Godine — I\I_epokr_iv_e_:ne

projekea Gioz(:::s1J1 1. Kumulativ Clealimpt imnes 2.  Kumulativ vestiele
0. 1845 000,00 1 845 000,00 - - | -1845 000,00
1. - 1 845 000,00 498 042,06 498 042,06 | -1346 957,94
2. - - 720 121,57 1218 163,63 -626 836,37
3. - - 960 819,07 2178982,70 333982,70
4. - - 1223 416,58 3402399,28 | 1557399,28
5 - - 2630 510,00 6 032909,28 | 4187 909,28

Izvor: Izrada autorice, kolovoz, 2021.




5.8.2. Stopa prinosa

Stopa prinosa je staticki pokazatelj profitne ucinkovitosti poduzetnickog projekta. Ona
pokazuje iznos Ciste dobiti iz reprezentativne godine eksploatacije projekta, po svakoj jedinici
ulozenog kapitala. Stopa prinosa (SP) se izracunava tako da se kvocijent Ciste dobiti (D) iz

promatranih godina i ukupnih ulaganja (lo) pomnozi sa 100:

SP =2 x 100
Stopa prinosa za prvu godinu projekta iznositi ¢e 17,06%, za drugu 29,60%, za trec¢u 43,55%,
za Cetvrtu 58,28%, i za petu 74,24%. Dakle, svaka 1 kn uloZena u poduzetnicki projekt u prvoj
godini eksploatacijskog razdoblja donositi ¢e oko 0,171 kn ¢iste dobiti, u drugoj 0,296 kn, u
tre¢oj 0,436 kn, u ¢etvrtoj 0,583 kn i u petoj 0,742 kn. Prema pokazatelju profitne u¢inkovitosti
projekt je prihvatljiv, jer ¢e osiguravati vrlo dobre novcane prinose u svakoj godini svoje

redovite eksploatacije.
5.8.3. Pravilo palca

Pravilo palca pokazuje u kojem je razdoblju uz zadani kamatnjak moguce udvostruciti glavnicu.
Pravilo palca zapravo daje odgovor na pitanje: Je li bolje novac uloziti u neki poduzetnicki
projekt ili ga deponirati u banci?

Iznos od 1 476 000,00 i novac od banke 369 000,00 kn ulozeno je u ovaj projekt, a projekcija
racuna i dobiti-gubitka tijekom promatranih godina eksploatacije projekta pokazuje da ¢e se
nakon pet godina ostvariti ukupno 4 109 493,48 kn ¢iste dobiti. Kada se vrati ukupan iznos
zajma od 369 000,00 pri ¢emu su se kamate obra¢unavale i redovito izdvajale kroz rashode iz
racuna dobiti-gubitka ostaje 4 109 124,48 kn. Svota od 1 476 000,00 koja je ulozena u banku
udvostrucila bi se za to¢no 12 godina, a ako se taj novac ulozi u ovaj projekt, ve¢ za pet godina
povecat ¢e se za 278,42%.

Ocjena projekta prema pravilu palca ne ostavlja nikakvu dilemu sto ¢inti, te se nadamo da ¢e |

banka steci isti dojam te odobriti traZeni zajam od 369 000,00.
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5.8.4. Cista sada$nja vrijednost

Cista sadasnja vrijednost kao izvrsna dinamicka metoda ocjene projekata, se racuna tako da se

Cisti primici ekonomskog tijeka iz pojedinih godina promatranog vijeka eksploatacije projekta

svedu na sadasnju vrijednost:

SV = Z?:l

Rt

L)
+l00

———1,, gdje su:

(1

Sv = Cista sadaSnja vrijednost

Rt = Cisti primitci u godini t

lo =pocetno ulaganje

p = diskontna stopa

n = promatrani vijek trajanje projekta

t = godine vijeka projekta

Tablica 18. Obracun Ciste sadasnje vrijednosti

Godine Mo Diskont | Diskontni | Sadasnja vrijednosti
. Cisti primitci e el 1 -

projekta na stopa Cinitelj primitaka

0. -1 845 000,00 10% 1,0000 -1 845 000,00

1. 498 042,06 10% 0,9091 452 770,04

2. 720 121,57 10% 0,8264 595 108,47

3. 960 819,07 10% 0,7513 721 863,37

4. 1223 416,58 10% 0,6830 835 593,52

5. 2 630 510,00 10% 0,6209 1633 283,66

Ukupna sadasnja vrijednost primitaka 4238 619,06

Cista sadasnja vrijednost primitaka 2 393 619,06

Izvor: Izrada autorice, kolovoz, 2021.

Iz tablice 18 je vidljivo da je uz diskontnu stopu od 10% ¢ista sadaSnja vrijednost projekta veca

od nule (2 393 619,06) te se moze konstatirati da je projekt potpuno prihvatljiv, jer je stozerni

uvjet ocjene projekta pomocu ove metode da sadasnja vrijednost bude veca od nule.
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5.8.5. Interna stopa profitabilnosti

Projekt smo ocijenili pomoc¢u metode interne stope profitabilnost, to je zapravo stopa s pomocu
koje se sadasnja vrijednost buducih ocekivanih Cistih primitaka ekonomskog tijeka projekta
izjednacava s vrijednoS¢u ukupnih investicijskih ulaganja, pri kojoj je Cista sadasnja vrijednost

jednaka nuli.

Diskontna stopa (%) Cista sadasnja vrijednost

0,10 2 393 619,06
0,40 35 837,77
0,41 -5278,18

Internu stopu profitabilnosti moguce je odrediti i grafi¢kim putem i to pomocu obrasca:

n-1

ISP=p, , +—"t
pn—l Rn_l n Rn

P
, gdje su:

ISP => interna stopa profitabilnosti

Pn1  => stopa koja daje najnizu pozitivnu €istu sadaSnju vrijednost
Rn1  =>najniZa pozitivna Cista sadas$nja vrijednost

Rn  => prva negativna Cista sadaSnja vrijednost

Pi  =>interval upotrijebljenih diskontnih stopa

Za ovaj primjer, interna stopa profitabilnosti bi bila .... Jer je:

ISP = 40 + 35 837,77 x 1 =40+ 0,87 = 40,87%
- 3583777 + 527818 BL T ERELT0

Interna stopa profitabilnosti projekta iznosi 40,87%, 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 u ovom primjeru osobito je zanimljiv zbog ¢injenice Sto u
promatranim godinama eksploatacije projekta ne postoji reprezentativna godina, pa se stopa
prinosa racunala pojedina¢no za sve promatrane godine. Prosjecna profitabilnost pokazuje
prosjeCan prinos uloZenog kapitala kroz promatrane godine eksploatacije projekta u Cistim

primitcima njegova ekonomskog tijeka.

R

— t].
PP = ZF =1,
t=1 , gdje su:

PP => prosjecna profitabilnost
Rt => disti primitci iz godine t
lo, =>pocetno ulaganje

N =>promatrane godine vijeka projekta

PP = (498 042,06+720 121,57+960 819,07+1 223 416,58+2 630 510,00):5:1.845.000,00
PP = 4 187 909,28:5:1 845 000,00
PP = 0,45

U ovom primjeru prosjecna profitabilnost bila bi 0,45 ili 45%, §to znaci da bi ukupna ulaganja
u stalna i trajna obrtna sredstva tijekom svake od promatranih godina eksploatacije projekta
donosila, odnosno prosjecno se oplodivala po 45% 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 45%. Prigodom ocjene
projekta sa stajaliSta prosjecne profitabilnosti usporedna je analiza pokazala da je on vrlo

zanimljiv i prihvatljiv za poduzetnike.
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5.8.7. Analiza likvidnosti

Analizu likvidnosti najobjektivnije ocrtava stanje ,,financijskog zdravlja“ ovog poduzetnickog
projekta tijekom promatranih godina njegove eksploatacije, jer kroz ovu analizu moze se
ocitovati 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, podmirivati sve druge obveze, te ¢e 1 pored toga ostvarivati znatne iznose Cistih
financijskih primitaka, ¢iji kumulativ u petoj godini eksploatacije projekta iznosi 4 404
496,48kn.

5.8.8. Analiza osjetljivosti

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

se Cetiri riziCne pretpostavke a to su:

- prva pretpostavka: precijenili su se ukupni prihodi za 6%,
- druga pretpostavka: precijenili su se ukupni prihodi za 5%,
- treca pretpostavka: podcijenili su se ukupni troSkovi za 4%,

- Cetvrta pretpostavka: podcijenili su se ukupni troskovi za 3%.

Osim toga uz penalizaciju projekcije dobiti-gubitka izracunali su se pokazatelji razdoblja
povrata Ciste sadaSnje vrijednosti i interne stope profitabilnosti za novu situaciju nakon

penalizacije.

Kao §to se iz tablice 19. vidi, uz navedene Cetiri pretpostavke prvotna bi, projekcija dobiti-
gubitka, izgledala nesto drukcije. Slovo A uz pojedine stavke u tablici znac¢i prvotno stanje, a
slovo B predocuje veli¢ine pojedinih stavki nakon optereCenja. Iako se prvotna projekcija
dobiti-gubitka kumulativno i kontinuirano optereéivala sa sve Cetiri rizicne pretpostavke,
projekt pokazuje visok stupanj otpornosti naspram eventualne pojave negativnih utjecala veceg
broja kriti¢nih parametara. Bez obzira na opterecenje, vidljivo je da ¢e projekt tijekom svih pet
promatranih godina eksploatacije ostvarivati znacajne iznose Ciste dobiti, Sto kumulativno

iznosi 2 148 279,36 kn.
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Tablica 19. Penalizirana projekcija dobiti-gubitka (senzitivna analiza)

Rbercci)r;i Stavke prihocé?sit ;a(tls:&(tia te ukupna i Promatrane godine eksploatacije projekta
1. 2. 3. 4. Ukupno
LA Ukupni prihodi A 2 280 000,00 | 2 560 000,00 2 855 000,00 3160 000,00 3440 000,00 | 14 295 000,00
- Al (manje) Prva pretpostavka 136 800,00 153 600,00 171 000,00 189 000,00 206 000,00 856 400,00
- A2 | (manje) Druga pretpostavka 114 000,00 128 000,00 142 000,00 158 000,00 172 000,00 741 000,00
1.B Ukupni prihodi B (IA — Al - A2) 2 029 200,00 | 2278 400,00 2 542 000,00 2 813 000,00 3 062 000,00 | 12 724 600,00
Il. A | Ukupni rashodi A 1930 240,64 | 1953 215,68 1962 190,72 1 965 165,76 1918 100,00 | 9728 912,80
+B1 | (vise) Treéa pretpostavka 77 209,63 78 128,63 78 487,63 78 606,63 76 724,00 389 156,52
+ B2 | (vise) Cetvrta pretpostavka 57 907,22 58 596,47 58 865,72 58 954,97 57 543,00 291 867,38
I1.B Ukupni rashodi B (1l1A — B1 — B2) 2 065 357,49 | 2089 940,78 2 099 544,07 2102 727,36 2 052 367,00 | 10409 936,70
I11. A | Ukupna dobit A (1A —11A) 349 759,36 606 784,32 892 809,28 1194 834,24 1521 900,00 | 4566 087,20
I11. B | Ukupna dobit B (IB — 11B) 36 157,49 188 459,22 442 455,93 710 272,64 1009 633,00 | 2386978,28
-P1 10% poreza na ukupnu dobit A 34 975,94 60 678,43 89 280,93 119 483,42 152 190,00 456 608,72
-P2 | 10% poreza na ukupnu dobit B 3615,75 18 845,92 44 246,69 71 027,26 100 963,30 238 698,92
IV. A | Cista dobit A (IIIA — P1) 314 783,42 546 105,89 803 528,35 1075 350,82 1369 710,00 | 4109478,48
IV.B | Cista dobit B (IIIB — P2) 32 541,74 169 613,30 398 209,24 639 245,38 908 669,70 | 2148 279,36

Izvor: Izrada autorice, kolovoz, 2021.




5.9. Business model canvas

Slika 2. prikazuje model poslovnog plana turisti¢ke agencije. Klju¢ni partneri koji su vazni za
poslovanje agencije su: banka, rent-a-car tvrtke, taxi tvrtke, platforme za rezervaciju smjestaja
(Booking.com, Airbnb itd.). Banke su medu prvim partnerima od kojih su se trebala pozajmiti
odredena financijska sredstva za osnivanje agencije. Tvrtke za prijevozne potrebe su
neizostavni partneri kako bi se mogle pruziti usluge prijevoza gostima. Platforma Booking.com
je najvazniji partner agencije za rezervacije smjestaja.

Klju¢ne aktivnosti koje je agencija trebala poduzeti prije pocetka rada su: kupnja prostora,
oprema prostora, zaposljavanje radnika i oglasavanje. Klju¢ni resurs je radna snaga bez koje
agencija ne bi zazivjela. Iznajmljivaci i partneri su svakako jedni od bitnih resursa. Ova tri
resursa su spoj koji daje svrhu agenciji. Poslovanje agencije se svodi na prodavanje vise vrsta
usluga od kojih oni dobivaju prihod, a to su: usluga smjestaja i prijevoza, te organizacija tura i
krstarenja. Cilj prodaje ovih usluga je zadovoljiti Zelje i potrebe potraznje uz Sto vecu kvalitetu,
te dobiti goste koji ¢e se vratiti u destinaciju. 1z tog razloga kadar korisnicke sluzbe u svakom
trenutku je dostupan gostu. Oni odgovaraju na upite i nastoje rijesiti mozebitne probleme
gostima brzo i efikasno.

TrziSni segment potraZznje se odnosi na sve segmente, bez obzira na dob, spol, vjeru,
nacionalnost, seksualnu opredjeljenost, stupanj obrazovanja. Uglavnom su to strani turisti iz
razli¢itih zemalja diljem svijeta, medutim nastoji se privuci i domace turiste.

Komunikacijski i distribucijski kanali putem kojih se agencija promovira su: vlastita web
stranica na kojoj se mogu vidjeti svjeze azurirane novosti i objave koje se ti¢u turizma, te razne
promotivne pogodnosti; facebook i instagram profili posebno za mladu populaciju koja to vise
Koristi.

Sto se tige troskova, najveéi dio njih otpada na plaée zaposlenika i troskove komunalija, zatim
na potrebne materijale i na proviziju. lako postoje odredeni troskovi, agencija godiSnje uprihodi
zapazene novcane rezultate od prodaje svojih usluga. Prema financijskim analizama projekta u

prvih pet godina agencija posluje jako profitabilno.

56



Slika 2. Business model canvas

» Partneri

» Instagram

E.IUCNI PARTNERI KI.IUCNE BAKTIVNOSTI | ISPORUCENA VRIJEDNOST| ODNOSI S KUPCIMA TRZISNI SEGMENT
» Banka » Obezbijedenje » Usluge smjestaja i » Odgovaranje na upite
> Rent-a-car tvrtke financijskih prijevoza > RijeSavanje problema »> DomaCdii strani
» Taxi tvrtke sredstava » Organizacija tura gosta turisti
» Booking, Airbnb i > Kupnja poslovnog » Organizacija krstarenja »> Svisegmenti
ostale platforme prostora » Zadovoljenje potrazinje @ potraZnje
za rezervaciju » Opremanje prostora
smjestaja » Zaposljavanje radne
- s | s | gl 2
> Oglasavanje e D
Booking.com
DISTRIBUCIJSKI I
KLJUCNI RESURSI KOMUNIKACIJSKI KAN.
> Radna snaga » Web stranica
» Iznajmljivaci » Facebook

STRUKTURA TROSKOVA PRIHODI
» Plate radnika » Prihodi od iznajmljivanja smjestaja
» Troskovi komunalija » Prihodi od organizacija tura i krstarenja
» TroSkovi opreme i materijala » Prihodi od usluga rent-a-cara i transfera
» Troskovi provizije

lzvor: Izradila autorica, kolovoz, 2021.
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6. ZAKLJUCAK

Poduzetnistvo se kroz povijest definiralo kroz razliita stajaliSta uvazenih znanstvenika i
profesora. Sve definicije imaju smisla i opisuju poduzetnistvo na vise nacina, ali se u konacnici
sve svodi na isto. Dakle, poduzetni§tvo se moZze protumaciti kao teznja za prilikama gdje je mo¢
rizika neizvjesna. Prilike ¢ine inovativne proizvode ili unaprjedenje nekog veé postojeceg
proizvoda koji bi se trebao istaknuti sa boljom cijenom i kvalitetom, ali i nainom same
prezentacije. Ove moguénosti poduzetniku daju Siri izbor u kreiranju svoje poslovne ideje.
Nakon $to utemelji svoju ideju najbitniji proces prije pocetka realizacije iste se svodi na tri
glavne ¢injenice, a to su: razumjeti gdje je trenutno, gdje zeli i¢i i kako ¢e do tamo sti¢i. Kada
pojedinac zna odgovore na ova pitanja onda poslovni plan moze zapoceti.

Put prema ostvarenju poduzetni¢kog projekta zna biti esto mukotrpan i zahtjevan. Prema tome,
postoje tocno odredeni koraci u njegovoj izradi kako bi se poduzetniku olakSao taj pothvat.
Potrebno je analizirati mogucnosti i sposobnosti investitora, napraviti analizu trzista, tehnicko-
tehnolosku analizu, analizu lokacije, te ekonomsko-financijsku analizu. To se radi za odredeno
razdoblje projekta (npr. 5 godina), a ako su sve analize uspjeSne u tom razdoblju to znaci da se
u projekt isplati nastaviti ulagati.

U radu se spominje 1 poduzetniStvo u turizmu, a sve je potkrijepljeno primjerom otvaranja
turisticke agencije ,,Adriaway*. Turizam je industrija u kojoj se pronalazi sve vec¢i broj
poduzetnika otkrivaju¢i mogucénosti poduzetnistva u toj grani. Poduzetnici i oni koji to planiraju
postati trebali bi znati zainteresirati turiste i osluSkivati njihove potrebe, te i¢i u korak sa
najmodernijim trendovima. Takoder je vazno uloziti u dobar marketing. Marketing je glavna
spona izmedu ponude i potraznje, a pravilno koriStenje marketinSkih sustava moze poprili¢no
poboljsati poslovanje i privuéi potraznju u destinaciju.

lako je Republika Hrvatska drzava sa visoko izrazenom turistickom sezonalnos¢u u projektnom
primjeru je evidentno da je poslovanje isplativo, a to se vidi kroz odnose prihoda i rashoda iz
kojih proizlazi relativno visoka Cista dobit. Iz primjera se takoder moze zakljuciti da su
poduzetnicki pothvati ovakvog tipa u turizmu isplativi. Naravno i to je relativno, jer nije
zajamcéeno da ¢e ba$ svaki poduzetnik uspjeti. Moze uspjeti samo onaj koji ima jasno

postavljenu viziju i ciljeve, nailazi na probleme, a vjesto ih otklanja.
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