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1. UvVOD

U ovom ¢e se dijelu rada definirati problem istrazivanja te ciljevi rada. Takoder, navest ¢e se i
metode koje ¢e se koristiti prilikom pisanja zavr$nog rada te ¢e se u kratkim crtama opisati

struktura zavr$nog rada.

1.1. Definiranje problema istraZivanja

U suvremenom je poslovnom okruzenju postalo jasno da se sve ve¢i naglasak postavlja na
prepoznavanje izvedive, konkurentne, odrZive te i ekoloski prihvatljive poslovne moguénosti.
Drugim rijeCima, vazno je znati kako 1 na koji na¢in transformirati poslovnu ideju u potpuno
razvijeni poslovni plan, §to nerijetko zahtijeva interdisciplinarni rad (Stefanié¢ i Stefani¢, 2017,

str. 1079).

Bez pomno razradenog plana, a u skladu s tim i ciljeva koji se trebaju realizirati te strategija
koje ¢e se upotrebljavati kako bi se realizirali ciljevi, sve druge funkcije menadzmenta ne mogu
se razvijati u zeljenom smjeru. To ne znaci da poslovni plan iskljuc¢ivo implicira i uspjeh, ali
bez planiranja tesko da se moze o¢ekivati poslovna efikasnost. Drugim rije¢ima, poslovne ideje

¢esto su osudene na propast ako izostane kvalitetno poslovno planiranje.

Problem istrazivanja u ovom radu odnosi se na vaznost primjene poslovnog planiranja te
konkretne izrade poslovnog plana na primjeru obiteljskog poljoprivrednog gospodarstva u cilju

planiranja buduc¢ih poslovnih aktivnosti.

1.2. Ciljevi rada

U danasnje se vrijeme poslovni plan promatra kao strateski alat poslovanja. Uzimaju¢i u obzir
trenutacnu gospodarsku situaciju u zemlji, a i Sire, sve veci postotak radno sposobnih gradana
odlucuje se za pokretanje vlastitog posla, tj. privatno poduzetnistvo. Ono $to im ne ide na ruku
jest Cinjenica da Cesto poduzetnici pocetnici tesko dolaze do pocetnog kapitala, primarno iz

razloga $to banke ne odobravaju kredite bez prethodno kreiranog poslovnog plana (Tilio, n.d.).



Primarni cilj rada jest prikazom metodologije izrade poslovnog plana istraziti, analizirati i
prikazati isplativost, tj. rentabilnost ulaganja i period povrata ulozenih sredstava u obiteljsko

poljoprivredno gospodarstvo.

1.3. Metode rada

U radu ¢e biti koristene: metoda deskripcije, metode sinteze i analize, induktivna i deduktivna
metoda, metoda kompilacije, metoda istrazivanja za stolom (izuCavanje knjiga, Clanaka,...),
kao i empirijske metode (analiza dokumentacije, metoda studije slucaja,...) te primjena

metodologije izrade poslovnog plana.

Metoda deskripcije koristit ¢e se za opisivanje klju¢nih pojmova vezanih uz poslovno planiranje
te koraka prilikom izrade poslovnog plana. Metodom sinteze povezat Ce se teorijski 1 empirijski
dio rada. Metodom analize sloZeniji ¢e se pojmovi raS¢laniti na jednostavnije sastavnice.
Metodom indukcije izvest ¢e se op¢i zakljucci o vaznosti poslovnog planiranja na temelju
pojedina¢nog slucaja, odnosno OPG-a. Metodom dedukcije od opcih ¢e se postavki i koncepata

poslovnog planiranja u razvoju poduzetnistva zakljucivati o pojedinacnom slucaju, tj. OPG-u.

Metodom kompilacije koncipirat ¢e se teorijski dio rada uzimajuci u obzir relevantne strucne i
znanstvene radove autora koji se bave problematikom poslovnog planiranja. Od empirijskih
metoda koristit ¢e se analiza dostupne dokumentacije te studija slucaja, a to znaci da ¢e se
koristiti broj¢ane 1 graficke metode s ciljem prikaza prikupljenih podataka na razumljiv naCin.

U konacnici, primijenit ¢e se 1 metodologija izrade poslovnog plana.

1.4. Struktura rada

Rad je podijeljen na teorijski i empirijski dio kroz Cetiri poglavlja. U uvodnom ¢e dijelu rada
sazeto biti prikazani problem istrazivanja, ciljevi, metode i struktura rada. U teorijskom dijelu
rada iznijet ¢e se najznacajnije teorijske spoznaje vezane uz poslovno planiranje s posebnim
naglaskom na analizu i vaznost poslovnog plana, namjenu i korisnike poslovnog plana. U
empirijskom dijelu rada prikazat ¢e se izrada poslovnog plana na primjeru OPG-a. U zaklju¢ku

¢e se prikazati najznacajniji teorijski i empirijski zakljucei do kojih se doSlo u radu.



2. TEORIJSKI KONCEPT POSLOVNOG PLANIRANJA

U ovom ¢e se poglavlju poslovno planiranje detaljnije razraditi kroz teorijsko odredenje,

naglasavanje njegove vaznosti, namjene uzimajuc¢i u obzir i korisnike poslovnog plana.

2.1. Teorijsko odredenje poslovnog planiranja

Percevi¢ (n.d., str. 3) navodi da poslovno planiranje predstavlja aktivnost postavljanja ciljeva
koje poduzeca Zele realizirati te politike 1 strategije koje ¢e se pritom koristiti kako bi se zeljeni
ciljevi i postigli. Drugim rijeCima, radi se o selekciji ciljeva, predikciji rezultata te poduzimanju
raznih metoda 1 alternativa, kao 1 donoSenju odredenih poslovnih odluka da bi se postigli

definirani ciljevi.

Dujani¢ (2006, str. 23) naglasava da definiciju poslovnog planiranja treba razmatrati s aspekta
definiranja vizije, misije i ciljeva poduzeca, uz odabir najboljih strategija kojima ¢e se ostvariti
ciljevi, pri ¢emu pretpostavlja postojanje koristi za poduzece, ali i Zrtava ostvarenja postavljenih

ciljeva.

Mihaljevi¢ (2016, str. 11) takoder istice kako je planiranje za poduzece iznimno znacajno jer
otvara priliku prepoznavanja jakih i slabih strana, reflektira svrhu i podrucje poslovanja,
postavlja standarde djelovanja i omogucuje koriStenje svih poslovnih prilika uz izbjegavanje ili
eliminaciju prijetnji. U sustini to zna¢i da je poslovno planiranje usmjereno na svijest o

ograni¢enosti resursa i nesigurnosti okoline u kojoj poduzece posluje.

S obzirom na prethodno navedena objasnjenja, moze se re¢i da poslovni plan znacajno utjece
na uspjesnost poslovanja. Svaki poduzetnik mora definirati u kojem smjeru njegovo poslovanje
treba i¢i, odnosno $to zeli posti¢i. Na temelju toga gradi strategije koje ¢e mu omoguditi
postizanje definiranih ciljeva. Analizom okoline, interne i eksterne, otkrit ¢e snage, ali i slabosti,
mogucnosti, ali 1 prijetnje koje mogu ugroziti poslovanje. Iz tog je razloga kljucno precizno

razraditi poslovni plan na kojeg ¢e se potom naslanjati sve druge poslovne funkcije.

Poslovni plan u tom je smislu jedan strateski dokument na kojemu se temelji realizacija

pokretanja novog posla. On je ujedno i temeljni instrument pri realizaciji kredita od strane



banaka ili privlac¢enja investitora koji preko poslovnog plana mogu procijeniti koliko je
isplativo investirati i Sto oni od toga imaju te koji su potencijalni rizici projekta u koji ulazu
kapital. U poslovnom su planu kao dokumentu precizno opisani svi znac¢ajni interni i eksterni

elementi poslovnog pothvata te se na njemu baziraju sve daljnje aktivnosti (Tilio, n.d.).

Goi¢ (2007, str. 61) poslovni plan naziva jo$ biznis plan ili poduzetnicki projekt i odreduje ga
kao elaborat koji sadrzi poslovne planove i poduzetnicke ideje poduzetnika. NaglaSava da
definirane ideje i pothvati moraju biti realni kako bi se $to sigurnije mogli prikazati ocekivani
rezultati. Poslovni se plan u pravilu izraduje prilikom pripreme za poslovanje u skoroj
buducénosti, ali 1 na zahtjev drugih, primjerice banaka u svrhu kreditiranja ili potencijalnih
investitora u svrhu ulaganja. Sukladno tome, poslovni plan mora reflektirati sva relevantna

pitanja, od financiranja, pokretanja, organiziranja pa sve do vodenja 1 kontrole plana.

Razmatraju¢i prethodno navedena odredenja poslovnog plana moze se zakljuciti kako je
poslovni plan jedan dokument u kojem su detaljno razradeni svi relevantni faktori vazni za
pokretanje posla ili pripreme za buduce poslovanje. Vazno je da su svi podaci prikazani u
poslovnom planu realni i da se na temelji njih mogu raditi realne projekcije. U narednom ¢e

potpoglavlju naglasak biti na vaznosti izrade kvalitetnog poslovnog plana.

2.2. Vaznost izrade poslovnog plana

Gulin (n.d., str. 12) navodi da poslovni plan definira glavni menadzment i kreira se u
upravljackom ra¢unovodstvu poduzeca. Svrha poslovnog plana ocituje se u definiranju ciljeva
poduzeéa, Sto podrazumijeva i ciljeve vlasnika, odnosno dionifara, i ciljeve glavnog
menadzmenta. U velikim je dioni¢kim dru$tvima uvrijezeno osnivanje odbora za plan koji ima

svoje ¢lanove, a na ¢elu mu se nalazi predsjednik ili glavni direktor.

Engler (1988, str. 307) izdvaja zadace tog odbora, a to su:
— selekcija planskih politika i njihova koordinacija s ciljevima poduzeca,
— nadzor od strane menadzmenta,
— davanje smjernica za kreiranje poslovnog plana,

— komunikacija s jedinicama poduzeca ili glavnim menadZmentom poduzeca.



U prethodnom je paragrafu naglasak bio na zada¢e odbora unutar poduzeca prilikom kreiranja
poslovnog plana, pri ¢emu se uglavnom misli na veéa poduzeca. Postavlja se pitanje kako se na
poslovni plan gleda u malim poduze¢ima? Drugim rijeCima, tko u malim poduze¢ima ima
zadacu kreiranja poslovnog plana i koliko je to za manja poduzeéa kompleksan posao buduci

da u vec¢im postoji cijeli odbor koji se time bavi?

Jos prije 30-ak godina Walker i Perry (1986, str. 39) zakljucili su da se u manjim poduze¢ima
javlja negativan stav prema poslovnom planiranju i izradi poslovnog plana. Stovise, Smith,
Keith i Stephens (1988, str. 365) istaknuli su da se u manjim poduzecima takav stav najcesce
moze objasniti preko percepcije poslovnog plana kao neceg preskupog, poduzeca kao malog i

jednostavnog te pritiska kojeg zbog tog mogu osjecati zaposlenici.

Medutim, vrijedi li takav stav 1 danas ili se s obzirom na trenutnu gospodarsku situaciju, a
uzimajuci u obzir 1 globalizacijske procese te nesigurnost okoline i1 ograni¢enost resursa,
percepcija ipak promijenila? Odgovor na prethodno postavljeno pitanje moZe se pronaci

promisljajuci o tome zaSto postoji potreba da se poslovni plan uopce kreira.

U tom se smislu mogu razmotriti razlozi zbog kojih poduzetnik kreira poslovni plan, a to su
(Ug¢iliste Studium, 20154, str. 40):

— omogucavanje definiranja jasnih ciljeva za poduzece,

— bolje razumijevanje trzista,

— bolje razumijevanje financijskih posljedica odluka,

— laksa anticipacija i nadilazenje barijera u poslovanju,

percepcija poslovnog plana kao vodica za poslovne performanse.

Na temelju prethodno navedenih razloga mogu se formulirati ¢etiri klju¢ne prednosti poslovnog
plana, a to su (Horngren, et al., 2003, str. 177-180):
— osiguravanje smjernica jer se bez njih javlja opasnost od dilema prilikom donosenja
odluka koje bi bile uskladene s postavljenim ciljevima,
— motivacija zaposlenika jer zaposlenici imaju bolje performanse ako su ciljevi jasni,
— koordinacija aktivnosti na razli¢itim razinama menadzmenta,
— potpora u procjeni realiziranog kako bi se utvrdilo §to se dobro napravilo, a $to treba

poboljsati.



Karakteristike poslovnog plana prikazane su na Slici 1.
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Slika 1. Karakteristike poslovnog plana

Izvor: izrada autora prema Ugiliste Studium. (2015a). Od poslovne ideje do oshivanja vlastitog start-up poduzeéa.
Vukovar: Grad Vukovar, str. 41.

S druge strane, Horngren i Harrison (1989, str. 790) izdvajaju i nedostatke poslovnog plana koji
se mogu Klasificirati u:
— limitiranje djelovanja ukoliko je plan nerealan,
— demoralizacija zaposlenika, koja se javlja takoder kada kreirani poslovni plan nije
realan,

— gubitak poticaja za nadzor nad troSkovima ako nisu realno planirani.

Prema tome, moZe se zakljuciti da sve negativne strane poslovnog planiranja proizlaze iz
nerealne projekcije troSkova i opCenito nerealnih ciljeva koji u najve¢oj mjeri definiraju nacin
kreiranja poslovnog plana. Tako kreirani poslovni plan zapravo pobija sve njegove prednosti i
rezultat ne moZze biti niSta viSe no neuspjeh. Slika 2 vizualno predoc¢ava odnos pozitivnih 1
negativnih strana kreiranja poslovnog plana i na njoj se moze vidjeti prevaga prema onom
pozitivnom. Naime, svaki korak u poslovanju ima svoje dobre i loSe strane, a na ljudskom je

resursu da iskoristi prilike najbolje Sto moze kako bi postigao Zeljeni cilj.
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Slika 2. Prednosti i nedostaci poslovnog plana

Izvor: obrada autora prema Smith, J. L., Keith, M. R. i Stephens, W. L. (1988). Managerial Accounting. New
York: McGraw Hill, str. 366.; Horngren, C. T. & Harrison, W. (1989). Accounting. New Jersey: Prentice Hall, str.
790-791.

2.3. Namjena poslovnog plana

Niti jedan kvalitetno proveden poslovni projekt nije mogu¢ bez kvalitetno kreiranog poslovnog
plana. Preko njega poduzetnik na odredeni nacin testira inicijalnu poslovnu ideju 1 procjenjuje
treba 1i je mijenjati ili je dobra takva kakva je zamiSljena. Naime, vjeruje se da je isplativije
utroSiti vrijeme na kreiranje poslovnog plana nego bez odredenih strategija uz vrijeme gubiti i

resurse te novac (Tilio, n.d.)

U tom bi se smislu poslovni plan mogao percipirati kao svojevrsna garancija i sigurnost jer
realno razraden s precizno odabranim strategijama uvelike povecava Sanse za uspjeh. Medutim,
koje su to informacije klju¢ne koje poduzetnik treba prikupiti prije no Sto krene u izradu

poslovnog plana?

Neki od detalja na koje je potrebno pripaziti su identifikacija konkurenata, ciljano trZiste,
informacije o mikro i makro okruzenju itd. S druge strane, analiti¢ki pristup omogucuje bolje

upoznavanje sebe i posla kojim se poduzetnik Zeli baviti. U radu je ve¢ naglaseno da je kreiran



poslovni plan i jedan od preduvjeta kreditiranja poduzetnika od strane banaka, a investitorima
omogucuje procjenu isplativosti ulaganja u poduzetnicki pothvat. Osim toga, poslovni plan

poduzetnicima sluzi i kao vodi¢ u poslovanju, barem na pocetku (Tilio, n.d.).

Stovise, u nekim sluajevima poslovna ideja uspije i bez kreiranog poslovnog plana, ali
smatraju da se u takvim situacijama radi isklju¢ivo o srec¢i. Medutim, dobar poduzetnik nikada

se ne treba oslanjati na srecu.

Korist od kreiranog poslovnog plana, §to izravno §to neizravno, imaju brojne interesne skupine.
Goi¢ (2007, str. 63-64) navodi da su to:

— poduzetnici koji pokre¢u poslovnu ideju zato Sto se u kvalitetno kreiranom poslovnom
planu nalaze odgovori na brojna pitanja koja se odnose na pokretanje posla, vodenje,
nadzor, financije i sl.,

— 1investitori koji ¢e na osnovu prikazanog poslovnog plana zakljuciti isplati 1i im se ulaziti
u investicije ili bi radije izbjegli rizik,

— kreditori, npr. banke, jer na osnovu poslovnog plana odlucuju hoce li kreditirati
poduzetnika ili ne, odnosno procjenjuju Sanse za uspjeh i na temelju tih procjena
odobravaju kredite,

— distributeri, kooperanti, dobavljaci, kupci zbog uspostavljanja i odrzavanja kvalitetnih
poslovnih veza,

— menadzeri i zaposlenici u svrhu motivacije,

— drzavna, regionalna i lokalna uprava zbog utjecaja na gospodarstvo,

— druge interesne skupine.

Kuvaci¢ (2003, str. 24) naglasava da, bez obzira o kojoj se interesnoj skupini radi, sve one u
poslovnom planu Zele vidjeti objektivnost u pristupu analizi poslovne prilike 1 prepoznavanje
mogucih rizika koji mogu ugroziti poslovanje. Medutim, istice kako nije moguce predvidjeti
sve utjecaje, ali bi se generalno svaki poduzetnik prilikom kreiranja poslovnog plana trebao
oslanjati na sljedeca pitanja:

— Koliko sam sposoban prenijeti ideje na papir?

— Koje su potrebe potrosaca i koliko ¢e moj proizvod ili usluga biti privla¢ni kupcu?

— Sto je s financijama koje su mi potrebne pri pokretanju poduzetni¢kog pothvata?



Prema tome, jasno je da se poslovni plan mora adaptirati na nacin da bude razumljiv svakom
korisniku. Osim toga, vazno je da bude realan i objektivan kako bi Sanse za uspjeh bile $to vece.

Slika 3 prikazuje interesne skupine kojima je namijenjen poslovni plan.

Slika 3. Namjena poslovnog plana

Izvor: izrada autora prema Ugiliste Studium. (2015a). Od poslovne ideje do osnivanja vlastitog start-up poduzeca.
Vukovar: Grad Vukovar, str. 40.; Goi¢, S. (2007). Od poduzetnicke ideje do izrade poslovnog plana. Split:
Ekonomski fakultet, str. 63-64.

2.4. Struktura poslovnog plana

Da bi poslovni plan bio Sto kvalitetniji, potrebno je odgovoriti na nekoliko klju¢nih pitanja
(Uciliste Studium, 2015a, str. 41):

— Je li ideja solidna?

— Postoji li potraznja od strane kupaca za tim proizvodom ili tom uslugom?

— Jesu li financijske projekcije realne?

— Ima li menadzment poduzeca iskustva?

— Je li odredeno kako ¢e poduzece vratiti investirani novac?

Vrste poslovnih planova koje se razlikuju u praksi uz pripadajuce karakteristike prikazane su

na Slici 4.



Sazeti poslovni plan Detaljni poslovni plan Operativni poslovni plan

Za poduzetnike
pocetnike kada traze Za interne Citatelje
financijska sredstva

Za poduzetnike
pocetnike

Sluzi testiranju
poslovnih ideja

Sluzi kao nacrt vodenju Sluzi kao alat za vodenje
posla posla

Slika 4. Vrste i karakteristike poslovnih planova

Izvor: izrada autora prema Uciliste Studium. (2015b). Poslovno planiranje i analiza isplativosti poslovnog plana.
Vukovar: Grad Vukovar, str. 18.

Poslovni plan u pravilu se sastoji od sljedecih dijelova (U¢iliste Studium, 2015b, str. 20):

— sazetak projekta,

informacije o poduzetniku,

— predstavljanje poduzetnicke ideje,
— analiza trziSta i potencijala,

— opis tehnologije,

— analiza lokacije,

— plan ulaganja,

— plan prihoda,

— kalkulacija troskova,

— financijski pokazatelji.

U sazetku projekta, odnosno poslovnog plana potrebno je sazeto na jednom obrascu predstaviti
poduzetnicku ideju i navesti relevantne informacije poslovnog poduhvata na temelju kojih ¢e
se interesna strana upoznati s idejom. U informacijama o poduzetniku navode se (Erste banka,
n.d.):
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— op¢i podaci,
— osnovna djelatnost poduzeca,

— nastanak poduzetnicke ideje i razlozi otvaranja poduzeca.

Cilj tog poglavlja je dobiti osnovne informacije o poduzetniku i poduzecu, §to znaci da se u
okviru ovog poglavlja mogu pronaéi podaci vezani uz radno iskustvo, obrazovanje ili interes
poduzetnika, odnosno svih partnera ako se radi o partnerstvu. Takoder, potrebno je navesti koji
¢e se proizvodi, odnosno usluge nuditi na trziStu te opisati kako je uopcée poduzetnicka ideja

nastala (Erste banka, n.d.).

Sukladno tome, jasno je da se ve¢ u prva dva dijela poslovnog plana moze isc¢itati ideja vezana
uz poslovanje poduzetnika te §to je poduzetnika navelo da uopc¢e promislja o pokretanju novog
posla. Nakon pruzanja op¢ih informacija o poduzecu i samoj poduzetnickoj ideji slijedi analiza

trzista.

Analizi trzista Cesto se ne posvecuje dovoljno paznje, a vrlo je vazan dio poslovnog plana koji
ukljucuje (U¢iliste Studium, 2015b, str. 21; Erste banka, n.d.):
— analizu trziSne prodaje, a to se odnosi na prepoznavanje kupaca, klju¢na svojstva
proizvoda koja im se nude 1 procjenu potencijalnog udjela na trzistu,
— analizu trziSne nabave, tj. izvore i mogucnost nabave, nabavnu cijenu te rokove
isporuke,
— analizu konkurencije, pri ¢emu se u obzir uzima maksimalno pet konkurenata uz
prepoznavanje slicnosti i razlika te njihovih prednosti i slabih strana,
— procjenu rizika poslovanja, $to se odnosi na upravljacki rizik i prodajni rizik,
— plan razvoja,

— lokaciju.

Dakle, jasno je da se kod trziSne analize naglasak stavlja ne samo na prodaju i nabavu, ve¢ i na
analizu konkurencije, pri ¢emu posebnu paznju treba posvetiti onome Sto se moze drugacije od
konkurenata jer ¢e upravo to u konacnici rezultirati diferencijacijom proizvoda, odnosno usluga
koje poduzetnik nudi potencijalnim potroSac¢ima. Osim toga, procjenom rizika omogucena je
delegacija zadataka na one zaposlenike koji ¢e nadzirati poslovanje, odnose s kupcima i sl., dok

je procjenom prodajnog rizika omoguéen uvid u sve ono §to moze ugroziti prodaju proizvoda
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ili usluga kupcima. U konacnici, planom razvoja nastoje se kreirati svojevrsne projekcije za
blizu buduénost, tj. u kojem smjeru planira i¢i poslovanje. Jos jedan faktor kljucan u trzi$noj

analizi jest i lokacija jer lokacija ponekad ima klju¢nu ulogu u odabiru od strane potrosaca.

Sljedece poglavlje poslovnog plana jest marketing strategija. U okviru tog poglavlja potrebno
je navesti sve marketinske alate koji se planiraju poduzeti s ciljem priblizavanja proizvoda ili
usluge potencijalnim kupcima (Erste banka, n.d.). U prvom se redu u tom kontekstu mogu
spomenuti ¢etiri instrumenta, a to su (Uciliste Studium, 2015b, str. 24-25):

— proizvod, pri éemu se paznja posvecuje kvaliteti, cijeni, veli¢ini i sl.,

— cijena, koja najvise odreduje odluku o kupovini, a jedina od instrumenata marketinskog

spleta osigurava profit, dok drugi ukljucuju troskove,
— distribucija, pri ¢emu je vazno naglasiti na koje ¢e se nacine proizvod plasirati kupcima,

— promocija kao komunikacija izmedu proizvodaca i potroSaca.

Prema tome, kvalitetno kreiranom marketing strategijom privlace se potencijalni kupci.
Potrebno je prepoznati potrebe kupaca te putem razlicitih marketinskih aktivnosti plasirati
proizvod na nacin da se kupca uvjeri da bas taj proizvod ili usluga zadovoljava njegove potrebe.
Proizvod kupcu mora biti privlacan i za njega mora imati odredenu korist, stoga je potrebno

pripaziti na sva Cetiri instrumenta marketinskog spleta.

TehniCko-tehnoloska analiza poslovanja ukljucuje analizu strukture ulaganja i
(novo)zaposlenih. Potrebno je analizirati sve elemente u procesu koji omogucuju dobivanje
finalnog proizvoda, odnosno usluge. Sto se ti¢e zaposlenika, vazno je navesti strukturu i broj
trenutno zaposlenih te planiranih zaposlenih u narednim godinama poslovanja, uz izratun

njihovog troska (Erste banka, n.d.).

U financijske elemente poslovnog poduhvata ubrajaju se (Erste banka, n.d.):
— struktura ulaganja,
— formiranje ukupnog prihoda,
— izvori financiranja i obveze,
— troSkovi poslovanja i amortizacija,

— racun dobiti i gubitka.
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Procjena ucinkovitosti poslovnog poduhvata temelji se na financijskim pokazateljima koji
ukazuju na sigurnost i uspjesnost poslovanja. U zakljucku se iznose klju¢ni koncepti poslovnog

plana i sumira se ono najvaznije.
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3. IZRADA POSLOVNOG PLANA NA PRIMJERU OPG-A

Ovaj dio rada ujedno je njegov empirijski dio. U ovom ¢e se poglavlju koristiti metodologija
izrade poslovnog plana na primjeru OPG-a Salinovi¢. Poéi ¢e se od pretpostavke da obitel]
Salinovi¢ planira prosiriti svoje poslovanje i da joj je za takav poduhvat potrebna financijska
pomoc¢ banke. Pri izradi poslovnog plana koristit ¢e se metodologija izrade poslovnog plana.

Slika 5 prikazuje od kojih se elemenata sastoji poslovni plan na primjeru OPG-a Salinovié.

Sazetak poslovnog plana

Informacije o poduzetniku

Analiza trzista

Marketing plan

Tehnicko-tehnoloska analiza poslovanja

Financijski elementi poslovnog poduhvata

Procjena ucinkovitosti poslovnog poduhvata

Slika 5. Elementi poslovnog plana na primjeru OPG-a Salinovi¢

Izvor: izrada autora

3.1. Sazetak poslovnog plana

U Tablici 1 prikazani su najvazniji podaci o investitoru, nazivu poduhvata, cilju,
karakteristikama prodajnog i nabavnog trZista, kao 1 lokaciji te broju zaposlenih. Takoder,
prezentirat ¢e se 1 podaci o ukupnim ulaganjima u stalna i obrtna sredstva te o izvorima

financiranja.
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Tablica 1. Sazetak poslovnog plana

Podaci o investitoru
Naziv pothvata
Cilj

Karakteristike prodajnog trzista

Karakteristike nabavnog trzista

Tehnicko-tehnoloske karakteristike

Lokacija

Broj zaposlenih

Ukupna ulaganja u stalna i obrtna sredstva
Izvori financiranja

Izvor: izrada autora

3.2. Informacije o poduzetniku

OPG Salinovi¢, vlasnik

Sirenje poslovanja OPG-a Salinovié

Iskoristiti prednosti ruralnog i seoskog turizma te
poslovanje obiteljskog poljoprivrednog gospodarstva
unaprijediti 1 pro8iriti ulaganjem u adaptaciju
postojece stare kuce u ku¢u za odmor u rustikalnom
stilu. Cilj je posti¢i stabilnost rasta i dugoro¢nu
odrzivost poslovanja.

U posljednje vrijeme javlja se sve veci interes za
ruralnim i seoskim turizmom, a naro€ito u vrijeme
epidemije korona virusa. Ruralna su podrucja
prepoznata kao mjesta koja nude odmak od guzvi i
hekti¢nosti urbanih mjesta.

Trziste je dostupno, $to znaci da se sve potrebno za
Sirenje poslovanja moze prona¢i na nacionalnom
trzi$tu uz ugovorene isporuke na adresu OPG-a.
Vlashik OPG-a ima dva sina koja su zavrSila
Ekonomski fakultet u Splitu. Smatra da ¢e znanje koje
su stekli tijekom studiranja i visoke naobrazbe
iskoristiti kako bi unaprijedili dosadasnje poslovanje i
kao mladi poduzetnici pokrenuli vlastiti posao u veé
postojecem OPG-u. Pritom se oslanja na rastuci trend
izgradnje kuca za odmor u seoskim podrucjima, gdje
¢e gosti imati svoj mir pod suncem.

Veliki Prolog 69, Splitsko-dalmatinska Zupanija

5

150 000 EUR

Kredit banke

EU fondovi

Splitsko-dalmatinska Zupanija

U ovom ¢e se odjeljku navesti op¢i podaci o poduzetniku, opisat ¢e se osnovna djelatnost OPG-

a te ¢e se prikazati nastanak poduzetnicke ideje.

3.2.1. Op¢i podaci

Sjediste OPG-a Salinovi¢ nalazi se na Velikom Prologu, selu nedaleko od Vrgorca. Osnivaé je
gosp. Salinovi¢. Sva se poljoprivredna zemljista nalaze u polju Jezero. Zemljista nisu
okrupnjena, ve¢ rastrkana, Sto znaci da ono nije jedinstveno, nego se parcele nalaze rastrkane

po polju Jezero. Slika 6 prikazuje polje Jezero uz pogled na Veliki Prolog.
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Slika 6. Polje Jezero uz pogled na Veliki Prolog

Izvor: visitploce.com [Mrezno] Dostupno na: http://visitploce.com/hr/stasevica-i-polje-jezero/ [28.9.2020.]

U Tablici 2 prikazani su op¢i podaci o poduzetniku.

Tablica 2. Op¢i podaci o poduzetniku

Naziv OPG-a OPG Salinovié

Sjediste Veliki Prolog, 21277 Veliki Prolog
Lokacija obavljanja djelatnosti Veliki Prolog, Splitsko-dalmatinska Zupanija
MB 0128740

OIB 76087498733

Osnivaci Matija Salinovi¢

Djelatnost po NKD2007 Uzgoj jednogodisnjih i viSegodisnjih usjeva

Uzgoj peradi
U planu djelatnost pruzanja smjestaja
E-mail Ivosalinovic1994@gmail.com
Poslovni prostor Vlastiti poslovni prostor
Izvor: izrada autora

3.2.2. Osnovna djelatnost OPG-a

OPG Salinovié bavi se proizvodnjom jednogodisnjih i visegodisnjih usjeva, odnosno uzgojem
povréa, dinja i lubenica, korjenastog i gomoljastog povréa, kao i1 uzgojem grozda te
kostuni¢avog voca. lako je temeljna djelatnost OPG-a uzgoj jednogodiSnjih 1 viSegodi$njih

usjeva, ¢lanovi OPG-a donijeli su odluku da bi bilo dobro prosiriti poslovanje te, uz proizvodnju
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poljoprivrednih i prehrambenih proizvoda, bazirati se i na pruzanje ugostiteljskih usluga na
OPG-u.

To pretpostavlja adaptaciju postojeée stare kuée u kuéu za odmor, i to u rustikalnom stilu kako
bi potencijalnim gostima osigurali autentican dozivljaj dalmatinskog kraja. Osim usluge
smjestaja, gostima bi u ponudi bile i delicije vezane uz vrgoracki kraj, §to znaci da bi tijekom

doceka gostiju posebna paznja bila posveéena i gastronomskoj tradiciji.

Budu¢i da je u svijetu aktualna jo$ uvijek epidemija korona virusa, seoski turizam pojavio se
kao svojevrsna psiholoska rehabilitacija. U seoskom turizmu vidljiv je spoj poljoprivrede i

turizma.
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Slika 7. Ruralni i seoski turizam

Izvor: cimerfraj.hr [Mrezno] Dostupno na: https://www.cimerfraj.hr/aktualno/seoski-turizam-hrvatska
[28.9.2020.]

To znaci da glavna djelatnost 1 dalje ostaje poljoprivreda, ali dodatak ponudi sada ukljucuje 1

ugostiteljsko-turisticku djelatnost. U tom se smislu gostima planira pruziti i jedinstveni
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dozivljaj sudjelovanja u poljoprivrednim poslovima. Na taj ¢e se nacin izravno utjecati na
povecéanje prihoda ruralnog podrucja, ali i lokalne zajednice. Takoder, gosti bi imali priliku u
sklopu aranzmana uzivati u doma¢em vinu i svjezem domacem vocu i povréu. Na raspolaganju

bi im bile i usluge prijevoza. Osim toga, mogli bi i kupiti flasirano vino s prigodnom etiketom.

3.2.3. Nastanak poduzetnicke ideje

Vlasnik OPG-a Salinovi¢ veé se dulji niz godina bavi poljoprivredom i kontinuirano ulaZe u
mehanizaciju kako bi iz godine u godinu §irio poslovanje i ostvarivao vece prihode. Ljubav
prema poljoprivrednoj djelatnosti usadio mu je njegov otac koji je radio kao tezak. U doba kada
nije bilo moderne tehnologije sve se temeljilo na radu ¢ovjekovih ruku. Rodenje u takvoj sredini
na jedan je nacin predestiniralo 1 Zivot vlasnika te je on nastavio obiteljsku tradiciju nastoje¢i

privrzenost prema radu prenijeti 1 na svoje potomke.

U takvim se okolnostima razvilo i obiteljsko poljoprivredno gospodarstvo Salinovi¢ kao malo
obiteljsko poduzece koje se bavi poljoprivrednom djelatnos¢u i kao takvo se pridruzilo nizu
OPG-ova koji su postali vazan organizacijski oblik poljoprivrednih gospodarstava. Cjelokupno

poslovanje OPG-a temelji se na radu, znanju i vjeStinama ¢lanova obitelji.

Na vrgorackom podrucju ruralni i1 seoski turizam nisu dovoljno iskoriSteni i razvijeni, iako
kapaciteti postoje. 1z tog se razloga vlasnik odlu¢io na investiranje u poboljSanje postojece
infrastrukture. Naime, velika stara kuca koju posjeduje i iz koje se pruza savrSen pogled na
polje Jezero te planinu Rili¢, koja je dio biokovskog lanca, na pogodnom je mjestu za razvoj

upravo ovog tipa turizma.

Osim toga, vlasnikova dva sina zavrSila su Ekonomski fakultet na SveuciliStu u Splitu te tako
imaju znanja i vjeStine za pokretanje vlastitog poslovanja unutar OPG-a. Kao mladi ljudi mogu
iskoristiti pogodnosti koje im se nude za pokretanje vlastitog posla i doprinijeti razvoju sredine

u kojoj su rodeni.

18



3.3. Analiza trzista

U ovom ¢e se dijelu opisati trziSte i trziSno okruzenje te Ce se analizirati trziSte prodaje 1 nabave,
kao 1 konkurencija, rizik poslovanja i plan razvoja. Dotaknut ¢e se i lokacije te utjecaja na

okolinu.
3.3.1. Analiza trzista i trziSnog okruZenja

Posljednjih je godina u Dalmatinskoj zagori primjetan trend rasta seoskih gospodarstava. Goste
na seoskim domacinstvima najcesce Cine stranci koji se zele odmaknuti od stresa i svakodnevice
koju namece danasnji stil Zivota. Odmor u prirodi, mir i ti§inu nalaze upravo na tim

domacinstvima koja su najceS¢e smjestena blizu gradova, ali su ipak sacuvala netaknutost.

Dalmacija kao regija ima mnos$tvo prirodnih ljepota, pocevsi od rijeka i jezera pa sve do
kulturno-povijesnih i drugih znamenitosti koje privlace goste. Kuée za odmor, renovirane i
adaptirane u vile koje nerijetko cuvaju rustikalni $tih. Goste u tom okruzenju cekaju i

tradicionalni gastronomski specijaliteti, susret s doma¢im Zivotinjama itd.

Na Grafikonu 1 prikazani su dolasci i no¢enja turista u Gradu Vrgorcu od 2010. do 2015.
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Grafikon 1. Dolasci i no¢enja turista u Gradu Vrgorcu od 2010. do 2015.

Izvor: TZ SDZ, Statisti¢ka analiza turistickog prometa Splitsko-dalmatinske Zupanije, razna godista.
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Mogu se uociti oscilacije u trendu dolazaka i noéenja turista u Gradu Vrgorcu, ali je jasno da je
otvaranje veceg broja ku¢a za odmor u 2015. godini, uz uspjesne rezultate u sezoni 2016. u
Vrgorcu stvorena pozitivna turistiCka klima. Grafikon 2 prikazuje odnos dolazaka turista na

podruc¢ju Dalmatinske zagore i Vrgorca od 2011. do 2014.
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Grafikon 2. Odnos dolazaka turista u Dalmatinsku zagoru i Vrgorac od 2011. do 2014.

Izvor: TZ SDZ, Statisti¢ka analiza turisti¢kog prometa Splitsko-dalmatinske Zupanije, razna godista.

Vrgorac je u 2014. ostvario 1,64% dolazaka i 1,4% nocenja regije Dalmatinske zagore u 2014.
godini, manje nego 2011. godine. To samo ukazuje na ¢injenicu da se ne smiju zaboraviti
prirodni i kulturni segmenti koje Vrgorac i okolna sela mogu iskoristiti kao priliku u razvoju
turizma. Iz tog je razloga vazno ostvariti poduzetnicku ideju, privuci i strane i domace goste,

ponuditi im ono §to veliki gradovi i druga urbana mjesta ne mogu.

3.3.2. Analiza trziSta prodaje

Seoski turizam postaje sve popularniji kod obiteljskih putovanja. Osim $to pruza odmor od
uzurbane svakodnevnice, selo Veliki Prolog nalazi se nadomak Vrgorca, nedaleko od

neretvanskog kraja i autoceste Al, $to znaci da je dobro prometno povezan i gravitira ve¢im

mjestima.

U tom je smislu boravak u ruralnoj kué¢i za odmor idealan za starije osobe, obitelji s malom

djecom, ali i za mlade jer ni mjesta za zabavu nisu previse udaljena. Ipak, statisticki gledano za
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boravak na selu ¢esce se odlucuju stariji turisti i obitelji s djecom. Ciljana skupina u tom smislu

nisu samo strani, ve¢ i domaci turisti, mada je stranih u postotku dosadasnjih godina bilo vise.

3.3.3. Analiza trzi$ta nabave

TrziSna opravdanost stavljena je u kontekst identifikacije ponude i potraznje, a provjerena je
metodom marketinga 7P (proizvod, promocija, cijena, distribucija, ljudi, pruzanje usluga,

fizicko okruzenje).

Analizom je utvrdeno da je proizvod, odnosno usluga kvalitetna, pri ¢emu su se izdvojile
sljedece snage:

- pejzazna raznolikost

- mediteranska klima,

- kulturno-povijesna bastina,

- bogata prirodna bastina,

- dobar geografski i prometni poloZaj te cestovna povezanost,

- kontinuirani rast turistickog prometa,

- potraznja za ruralnim turizmom u svijetu,

- lokalne manifestacije.

3.3.4. Analiza konkurencije

Turisti sve viSe zele boraviti na seoskim domacinstvima, stoga im se organiziraju boravci na
obiteljskim imanjima. Na podru¢ju Grada Vrgorca cijene usluga su vise-manje iste. Adaptirana
kucéa za odmor ne bi bila jedina takve vrste na Velikom Prologu, ali bi svakako nadopunila
ponudu. Nedaleko od stare kuée postoji jedna kuéa za odmor. Od konkurenata se jo§ mogu

izdvojiti hotel Pervan i etno selo Kokori¢i te scosko domacinstvo Borovac.

Obitelji Pervan i Borovac podigli su ruralni turizam na jedan visi nivo i njihova se zdanja nalaze
u ambijentu koji odlise ljepotom i ¢istocom, bogatstvom, raznoliko$¢u i mirisom mediteranskog

raslinja, zanimljivom povijes¢u i etno-sadrZajima.

Postavlja se pitanje kako biti bolji od konkurencije? S obzirom da je na Velikom Prologu od

znamenitosti jedino Crkva Velike Gospe zasticena kao nepokretno kulturno dobro, potrebno se
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okrenuti ponudi sudjelovanja u obavljanju laksih poljoprivrednih djelatnosti kako bi se gostima
pruzio osjecaj nekadaSnjeg nacina zivota na selu, odnosno prezentacija bastine, tradicije I
prakti¢nih znanja koje su usadili nasi stari. Osim toga, vlasnik na konkurente gleda vise kao na

potencijalne partnere.

3.3.5. Procjena rizika poslovanja

U nastavku ¢e se razmotriti upravljacki i prodajni rizik. Dodatna Skolovanja zaposlenika nisu
potrebna jer dvojica sinova imaju zavrSen Ekonomski fakultet, gdje su stekli potrebna znanja i
vjestine. Vlasnik posao namjerava raspodijeliti na troje djece (briga o poslovanju, odnosi s

turistima, operativni poslovi).

Sto se tice prodajnog rizika, tu valja spomenuti sezonalnost. Naime, planirana sezona ukljuéuje
mjesece lipanj, srpanj, kolovoz i rujan, s tim da se na srpanj i kolovoz racuna kao na udarne
mjesece. Ono Sto nepovoljno moze utjecati na prodaju usluga su promjene navika turista, kao 1
klimatske promjene. Vlasnik na zakonsku regulativu ne gleda kao na nesto Sto bi ga moglo
ograniciti u realizaciji poduzetnickog pothvata, a smatra da mu trzi$ni trendovi ¢ak idu na ruku,

Sto je 1ranije pojaSnjeno. U nastavku ¢e biti prikazana SWOT analiza.

Snage labosti

*Struéna znanja zaposlenika Nepredvidivi trendovi kretanja turisticke

* Geografski polozaj potraznje

+Dobra usluga Cinjenica da je OPG nov u pruzanju usluga
« Lokalne kulturne manifestacije smjestaja

SWOT analiza

Prilike Prijetnje
+Relativno mali broj konkurenata *Potencijalno smanjivanje trziSta zbog krize
Razvojni trendovi u sektoru *Promjena preferencija

*Dolazak novih konkurenata

Slika 8. SWOT analiza stanja

Izvor: izrada autora
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3.3.6. Plan razvoja

S obzirom na identifikaciju snaga i prilika ocekuje se da ¢e se poslovna ideja i poduzetnicki
pothvat realizirati onako kako je planirano. Sto se ti¢e poslovanja u buduénosti, cilj je

kontinuirano rasti i razvijati se kako bi se profit ostvario, a potrebe kupaca bile zadovoljene.

U tom je smislu vazno naglasiti potrebu za cjelozivotnim radom na razvoju znanja i vjestina
zaposlenika. Uvodenje inovacija moze biti klju¢ diferencijacije usluge i kao takav klju€ razvoja
OPG-a. Tezit ¢e se odabiru umjerenog puta razvoja kako bi se izbjegli negativni efekti, npr.

povecani troskovi 1 rizik opstanka.

Cjelokupno poslovanje, i sada i u buduénosti, planira se temeljiti na odgovornosti i efektivnosti,
kontrolingu 1 transparentnosti, ali 1 poStovanju prema zaposlenicima, lokalnoj sredini,

korisnicima i drugim interesnim stranama.

3.3.7. Lokacija i utjecaj na okolinu

Veliki Prolog povrSinom je najvece naselje u op¢ini Vrgorac. Sjediste OPG-a upravo se tu
nalazi. Polozaj naselja pri vrhu brda osigurava predivan pogled na polje Jezero s jedne strane i
Rastok s druge strane. Obavljanje djelatnosti ne¢e imati negativne ucinke na okoli§, medutim
Sirenje poslovanja i otvaranje vrata razvoju ruralnog i seoskog turizma u ovom mjestu moglo

bi pozitivno utjecati na okolinu u socijalnom, gospodarskom i kulturnom smislu.

Nije potrebno graditi novi poslovni prostor jer u rezidenciji vlasnika postoji prostor koji nece
zahtijevati ¢ak niti zna€ajnije adaptacije. SjediSte poduzeca upravo se tu nalazi, a s obzirom na

lokaciju moze se tvrditi da je poloZaj povoljan.

Val iseljavanja nije znaCajnije zahvatio Veliki Prolog, no ipak su primjetne stanovite
demografske promjene. Omjer broja umrlih i broja rodenih narusava demografsku sliku
Velikog Prologa. Iako je u mjestu postojala osmogodisSnja Skola koja je djelovala kao podru¢na
Skola, zbog upisa djece u peti razred u mati¢nu $kolu u Vrgorcu, skola na Velikom Prologu

zatvorila je svoja vrata za ucenike od petog do osmog razreda.
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3.4. Marketing plan

S ciljem priblizavanja ciljnoj skupini korisnika namjeravaju se koristiti sljede¢i marketinski
alati:

— oglasavanje,

— unapredenje prodaje,

— 0sobna prodaja.

Najvise se paznje planira posvetiti oglasavanju, i to putem letaka, Interneta i drustvenih mreza.
Drustveno umrezavanje u danaSnje vrijeme znacajno utje¢e na nacin na koji turisti stvaraju
svoja iskustva. Tu se u prvom redu radi o iskustvima drugih ljudi koja uvelike pomazi pri
donoSenju odluke o izboru destinacije, aranZzmana 1 sl. Tu se javlja prilika za stvaranje e-

poslovnih modela za distribuciju i proizvodnju razli¢itih aranZmana.

Internet je medij kojeg danas koriste milijarde korisnika i kao takav jedan od najboljih odabira
za oglaSavanje. Preciznije reCeno, Internet je korjenito promijenio pretrazivanje informacija i
odabir Zeljene destinacije. Upravo se zato i javljaju inovacije u turizmu sto se tice tehnologije,
npr. GIS — geografski informacijski sustav. Letci su efektivan na¢in dolaska do korisnika jer ih

je moguce uruciti izravno potencijalnom korisniku na sajmovima, raznim manifestacijama 1 sl.

Internet se takoder moZe koristiti 1 za organizaciju nagradnih igara u vidu unapredenja prodaje,
a isto se moze uéiniti i preko TV-a (npr. Crno jaje). Takoder, poradit ¢e se i na osobnoj prodaji
preko prezentacije OPG-a zainteresiranim korisnicima. Potrebno je uspostaviti dobre odnose s
drugim poduzetnicima koji se bave slicnom djelatnos¢u kako bi se umrezili i onda potencijalno

zajednicki promovirali, npr. preko organizacije jednodnevnih izleta i sl.

3.5. Tehnicko-tehnoloska analiza poslovanja

U ovom ¢e se dijelu poslovnog plana paZnja posvetiti opisu strukture ulaganja te broju

postojecih zaposlenika i potrebi za novim zaposlenicima.
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3.5.1. Opis strukture ulaganja

Adaptacija stare kuce zahtijeva stanovita ulaganja, pri ¢emu vanjski zidovi ostaju netaknuti,
osim $to ¢e se renovirati, a potrebno je ruSenje starih i izgradnja novih unutarnjih zidova
klasi¢nim ciglama. U potpunosti ¢e se promijeniti i instalacije, a §to se ti¢e vanjskog prostora
predviden je bazen s nadstre$Snicom. Renoviranu kuéu potrebno je opremiti namjestajem, s tim
da nece biti potrebno kupiti sav namjestaj buduci da su ve¢ restaurirani odredeni stari komadi
namjestaja (npr. vitrine i komode te popularne ,,katrige*) koji ¢e ozivjeti interijer u rustikalnom

smislu.

U Tablici 3 prikazana je struktura ulaganja, pri ¢emu se paznja posvetila tehni¢ko-tehnoloSkom

aspektu.

Tablica 3. Opis strukture ulaganja

Opis troska Iznos troska u EUR
Nacrti i projektna dokumentacija 5000
Toplinske instalacije 28 000
Kanalizacija, vodovod i plinovod 16 000
Elektroinstalacije 12 000
Unutarnje zbukanje 3000
Fasada 9000
Izolacija krova 4000
Keramicke plo€ice i postavljanje plo€ica 4000
Uredenje kupaonica 10 000
Plinski kondenzacijski bojler 2 000
Seljacki parket + postavljanje 5000

25



Licenje zidova

3000

Izrada drvenih stepenica 3000
Unutrasnje uredenje prizemlja 10 000
Uredenje spavaonica 10 000
Kuhinja 6 000
Bazen + vanjsko uredenje 18 000
UKUPNO 150 000

Izvor: izrada autora

3.5.2.

Struktura 1 postojeci broj zaposlenika

U Tablici 4 prikazan je struktura i1 postojeci broj zaposlenika.

Tablica 4. Struktura i postojeéi broj zaposlenika

Radno mjesto STRUCNA SPREMA
Voditelj OPG-a SSS
Voditeljica domacinstva SSS
Zaposlenici na uslugama VSS
smjeStaja

Izvor: izrada autora

BROJ

Za sada nece biti potrebe zapoSljavati nove radnike jer je posao ograniCen sezonalnoScu.

Obracun place u 2020. godini radi se prema novim pravilima kako slijedi (Isplate info, n.d.):

osnovni osobni odbitak iznosi 4 000 HRK,

osnovica za uzdrzavane ¢lanove 1 djecu iznosi 2 500 HRK,

koeficijenti za djecu (prvo dijete 0,7, drugo 1, trece 1,4 itd.),

koeficijent za svakog uzdrzavanog ¢lana 0,7,

koeficijent za djelomi¢ni invalidnost 0,4,

porezni razred za stope poreza 36% (osnovica visa od 30 000 HRK),

doprinos za obvezno zdravstveno osiguranje 16,5%.
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Trosak placa za poduzetnika s obzirom na zaposlene prikazan je u Tablici 5.

Tablica 5. Trosak plac¢a za poduzetnika

Radno mjesto Ukupan trosak plaée Neto placa
Voditelj OPG-a 9 000 HRK 5912,58 HRK
Voditeljica 7 500 HRK 5116, 15 HRK
domacdinstva
Zaposlenici na 6 800 HRK 4 669,53 HRK
uslugama smjestaja (20 400 HRK) (14 008,59 HRK)

Izvor: izrada autora

3.6. Financijski elementi poslovnog poduhvata

U ovom ¢e se dijelu poslovnog plana prikazati izvori financiranja 1 obveze, proracun

amortizacije, racun dobiti i gubitka te ¢e se analizirati isplativost ulaganja.

3.6.1. lIzvori financiranja i obveze

Dio 0d 150 000 EUR poduzetnik je dobio od Splitsko-dalmatinske Zupanije kao potporu razvoja
poduzetnistva, dio iz EU fondova, a dio preko kredita odobrenog od strane Erste banke. U

Tablici 6 prikazana je struktura izvora sredstava.

Tablica 6. Struktura izvora sredstava

Izvor sredstava 1znos
SDZ 5000 EUR
EU fondovi 100 000 EUR
Erste banka 45 000 EUR

Izvor: izrada autora

Ukupan iznos kredita je 45 000 EUR uz nominalnu kamatnu stopu od 2,3% godiSnje. Rok
otplate je 10 godina. Metoda obracuna kredita je direktna, a otplata u anuitetima. Iznos obroka
na dan izrade otplatnog plana je 420,13 EUR, a uz uvecanje kamatne stope na 2 p.b. 462,05%.
Iznos obroka uz deprecijaciju tecaja za 10% je 462,14 EUR, dok uz uvecanje kamatne stope za
2 p.b. i uz deprecijaciju tecaja za 10% iznosi 508,26 EUR. U Tablici 7 prikazan je plan otplate
kredita.
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Tablica 7. Plan otplate kredita

R. br. Datum Ilsplgta Otplatni Otplatna Uplata Druge Stanj_e ;Sﬁgx:)snog ZaduZenje Napomena
redita | obrok kvota kamate uplate kredita pologa

Naknada za

obradu zahtjeva
0 21.9.2020 45.000,00 0 0 0 45.000,00 0 | iisplata kredita

Interkalarna
1. 1.10.2020 0 0 0 0 45.000,00 28,75 | kamata

1. rata otplate
2 1.11.2020 0 420,13 333,88 86,25 44.666,12 0 | kredita

2. rata otplate
3 1.12.2020 0 420,13 334,52 85,61 44.331,60 0 | kredita

3. rata otplate
4 1.1.2021 0 420,13 335,16 84,97 43.996,44 0 | kredita

4. rata otplate
5 1.2.2021 0 420,13 335,8 84,33 43.660,64 0 | kredita

5. rata otplate
6 1.3.2021 0 420,13 336,45 83,68 43.324,19 0 | kredita

6. rata otplate
7 1.4.2021 0 420,13 337,09 83,04 42.987,10 0 | kredita

7. rata otplate
8 1.5.2021 0 420,13 337,74 82,39 42.649,36 0 | kredita

8. rata otplate
9 1.6.2021 0 420,13 338,39 81,74 42.310,97 0 | kredita

9. rata otplate
10 1.7.2021 0 420,13 339,03 81,1 41.971,94 0 | kredita

10. rata otplate
11 1.8.2021 0 420,13 339,68 80,45 41.632,26 0 | kredita

11. rata otplate
12 1.9.2021 0 420,13 340,34 79,79 41.291,92 0 | kredita

12. rata otplate
13 1.10.2021 0 420,13 340,99 79,14 40.950,93 0 | kredita

13. rata otplate
14 1.11.2021 0 420,13 341,64 78,49 40.609,29 0 | kredita

14. rata otplate
15 1.12.2021 0 420,13 3423 77,83 40.266,99 0 | kredita
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15. rata otplate

16 1.1.2022 420,13 342,95 77,18 39.924,04 kredita

16. rata otplate
17 1.2.2022 420,13 343,61 76,52 39.580,43 kredita

17. rata otplate
18 1.3.2022 420,13 344,27 75,86 39.236,16 kredita

18. rata otplate
19 1.4.2022 420,13 344,93 75,2 38.891,23 kredita

19. rata otplate
20 1.5.2022 420,13 345,59 74,54 38.545,64 kredita

20. rata otplate
21 1.6.2022 420,13 346,25 73,88 38.199,39 kredita

21. rata otplate
22 1.7.2022 420,13 346,92 73,21 37.852,47 kredita

22. rata otplate
23 1.8.2022 420,13 347,58 72,55 37.504,89 kredita

23. rata otplate
24 1.9.2022 420,13 348,25 71,88 37.156,64 kredita

24. rata otplate
25 1.10.2022 420,13 348,91 71,22 36.807,73 kredita

25. rata otplate
26 1.11.2022 420,13 349,58 70,55 36.458,15 kredita

26. rata otplate
27 1.12.2022 420,13 350,25 69,88 36.107,90 kredita

27. rata otplate
28 1.1.2023 420,13 350,92 69,21 35.756,98 kredita

28. rata otplate
29 1.2.2023 420,13 351,6 68,53 35.405,38 kredita

29. rata otplate
30 1.3.2023 420,13 352,27 67,86 35.053,11 kredita

30. rata otplate
31 1.4.2023 420,13 352,95 67,18 34.700,16 kredita

31. rata otplate
32 1.5.2023 420,13 353,62 66,51 34.346,54 kredita

32. rata otplate
33 1.6.2023 420,13 354,3 65,83 33.992,24 kredita

33. rata otplate
34 1.7.2023 420,13 354,98 65,15 33.637,26 kredita
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34. rata otplate

35 1.8.2023 420,13 355,66 64,47 33.281,60 kredita

35. rata otplate
36 1.9.2023 420,13 356,34 63,79 32.925,26 kredita

36. rata otplate
37 1.10.2023 420,13 357,02 63,11 32.568,24 kredita

37. rata otplate
38 1.11.2023 420,13 357,71 62,42 32.210,53 kredita

38. rata otplate
39 1.12.2023 420,13 358,39 61,74 31.852,14 kredita

39. rata otplate
40 1.1.2024 420,13 359,08 61,05 31.493,06 kredita

40. rata otplate
41 1.2.2024 420,13 359,77 60,36 31.133,29 kredita

41. rata otplate
42 1.3.2024 420,13 360,46 59,67 30.772,83 kredita

42. rata otplate
43 1.4.2024 420,13 361,15 58,98 30.411,68 kredita

43. rata otplate
44 1.5.2024 420,13 361,84 58,29 30.049,84 kredita

44, rata otplate
45 1.6.2024 420,13 362,54 57,59 29.687,30 kredita

45, rata otplate
46 1.7.2024 420,13 363,23 56,9 29.324,07 kredita

46. rata otplate
47 1.8.2024 420,13 363,93 56,2 28.960,14 kredita

47. rata otplate
48 1.9.2024 420,13 364,62 55,51 28.595,52 kredita

48. rata otplate
49 1.10.2024 420,13 365,32 54,81 28.230,20 kredita

49, rata otplate
50 1.11.2024 420,13 366,02 54,11 27.864,18 kredita

50. rata otplate
51 1.12.2024 420,13 366,72 53,41 27.497,46 kredita

51. rata otplate
52 1.1.2025 420,13 367,43 52,7 27.130,03 kredita

52. rata otplate
53 1.2.2025 420,13 368,13 52 26.761,90 kredita
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53. rata otplate

54 1.3.2025 420,13 368,84 51,29 26.393,06 kredita

54, rata otplate
55 1.4.2025 420,13 369,54 50,59 26.023,52 kredita

55. rata otplate
56 1.5.2025 420,13 370,25 49,88 25.653,27 kredita

56. rata otplate
57 1.6.2025 420,13 370,96 49,17 25.282,31 kredita

57. rata otplate
58 1.7.2025 420,13 371,67 48,46 24.910,64 kredita

58. rata otplate
59 1.8.2025 420,13 372,39 47,74 24.538,25 kredita

59. rata otplate
60 1.9.2025 420,13 373,1 47,03 24.165,15 kredita

60. rata otplate
61 1.10.2025 420,13 373,81 46,32 23.791,34 kredita

61. rata otplate
62 1.11.2025 420,13 374,53 45,6 23.416,81 kredita

62. rata otplate
63 1.12.2025 420,13 375,25 44,88 23.041,56 kredita

63. rata otplate
64 1.1.2026 420,13 375,97 44,16 22.665,59 kredita

64. rata otplate
65 1.2.2026 420,13 376,69 43,44 22.288,90 kredita

65. rata otplate
66 1.3.2026 420,13 377,41 42,72 21.911,49 kredita

66. rata otplate
67 1.4.2026 420,13 378,13 42 21.533,36 kredita

67. rata otplate
68 1.5.2026 420,13 378,86 41,27 21.154,50 kredita

68. rata otplate
69 1.6.2026 420,13 379,58 40,55 20.774,92 kredita

69. rata otplate
70 1.7.2026 420,13 380,31 39,82 20.394,61 kredita

70. rata otplate
71 1.8.2026 420,13 381,04 39,09 20.013,57 kredita

71. rata otplate
72 1.9.2026 420,13 381,77 38,36 19.631,80 kredita
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72. rata otplate

73 1.10.2026 420,13 382,5 37,63 19.249,30 kredita

73. rata otplate
74 1.11.2026 420,13 383,24 36,89 18.866,06 kredita

74. rata otplate
75 1.12.2026 420,13 383,97 36,16 18.482,09 kredita

75. rata otplate
76 1.1.2027 420,13 384,71 35,42 18.097,38 kredita

76. rata otplate
77 1.2.2027 420,13 385,44 34,69 17.711,94 kredita

77. rata otplate
78 1.3.2027 420,13 386,18 33,95 17.325,76 kredita

78. rata otplate
79 1.4.2027 420,13 386,92 33,21 16.938,84 kredita

79. rata otplate
80 1.5.2027 420,13 387,66 32,47 16.551,18 kredita

80. rata otplate
81 1.6.2027 420,13 388,41 31,72 16.162,77 kredita

81. rata otplate
82 1.7.2027 420,13 389,15 30,98 15.773,62 kredita

82. rata otplate
83 1.8.2027 420,13 389,9 30,23 15.383,72 kredita

83. rata otplate
84 1.9.2027 420,13 390,65 29,48 14.993,07 kredita

84. rata otplate
85 1.10.2027 420,13 391,39 28,74 14.601,68 kredita

85. rata otplate
86 1.11.2027 420,13 392,14 27,99 14.209,54 kredita

86. rata otplate
87 1.12.2027 420,13 392,9 27,23 13.816,64 kredita

87. rata otplate
88 1.1.2028 420,13 393,65 26,48 13.422,99 kredita

88. rata otplate
89 1.2.2028 420,13 394,4 25,73 13.028,59 kredita

89. rata otplate
90 1.3.2028 420,13 395,16 24,97 12.633,43 kredita

90. rata otplate
91 1.4.2028 420,13 395,92 24,21 12.237,51 kredita
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91. rata otplate
92 1.5.2028 0 420,13 396,68 23,45 0 11.840,83 0 0 | kredita

92. rata otplate
93 1.6.2028 0 420,13 397,44 22,69 0 11.443,39 0 0 | kredita

93. rata otplate
94 1.7.2028 0 420,13 398,2 21,93 0 11.045,19 0 0 | kredita

94. rata otplate
95 1.8.2028 0 420,13 398,96 21,17 0 10.646,23 0 0 | kredita

95. rata otplate
96 1.9.2028 0 420,13 399,73 20,4 0 10.246,50 0 0 | kredita

96. rata otplate
97 1.10.2028 0 420,13 400,49 19,64 0 9.846,01 0 0 | kredita

97. rata otplate
98 1.11.2028 0 420,13 401,26 18,87 0 9.444,75 0 0 | kredita

98. rata otplate
99 1.12.2028 0 420,13 402,03 18,1 0 9.042,72 0 0 | kredita

99. rata otplate
100 1.1.2029 0 420,13 402,8 17,33 0 8.639,92 0 0 | kredita

100. rata otplate
101 1.2.2029 0 420,13 403,57 16,56 0 8.236,35 0 0 | kredita

101. rata otplate
102 1.3.2029 0 420,13 404,34 15,79 0 7.832,01 0 0 | kredita

102. rata otplate
103 1.4.2029 0 420,13 405,12 15,01 0 7.426,89 0 0 | kredita

103. rata otplate
104 1.5.2029 0 420,13 405,9 14,23 0 7.020,99 0 0 | kredita

104. rata otplate
105 1.6.2029 0 420,13 406,67 13,46 0 6.614,32 0 0 | kredita

105. rata otplate
106 1.7.2029 0 420,13 407,45 12,68 0 6.206,87 0 0 | kredita

106. rata otplate
107 1.8.2029 0 420,13 408,23 11,9 0 5.798,64 0 0 | kredita

107. rata otplate
108 1.9.2029 0 420,13 409,02 11,11 0 5.389,62 0 0 | kredita

108. rata otplate
109 1.10.2029 0 420,13 409,8 10,33 0 4.979,82 0 0 | kredita

1009. rata otplate
110 1.11.2029 0 420,13 410,59 9,54 0 4.569,23 0 0 | kredita
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110. rata otplate

111 1.12.2029 0 420,13 411,37 8,76 4.157,86 0 | kredita

111. rata otplate
112 1.1.2030 0 420,13 412,16 7,97 3.745,70 0 | kredita

112. rata otplate
113 1.2.2030 0 420,13 412,95 7,18 3.332,75 0 | kredita

113. rata otplate
114 1.3.2030 0 420,13 413,74 6,39 2.919,01 0 | kredita

114. rata otplate
115 1.4.2030 0 420,13 414,54 5,59 2.504,47 0 | kredita

115. rata otplate
116 1.5.2030 0 420,13 415,33 4,8 2.089,14 0 | kredita

116. rata otplate
117 1.6.2030 0 420,13 416,13 4 1.673,01 0 | kredita

117. rata otplate
118 1.7.2030 0 420,13 416,92 3,21 1.256,09 0 | kredita

118. rata otplate
119 1.8.2030 0 420,13 417,72 2,41 838,37 0 | kredita

119. rata otplate
120 1.9.2030 0 420,13 418,52 1,61 419,85 0 | kredita

120. rata otplate
121 1.10.2030 0 420,65 419,85 0,8 0 0 | kredita

45.000,00 50.416,12 45.000,00 5.416,12 28,75

Izvor: izrada autora na osnovu kreditnog kalkulatora
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3.6.2. Racun dobiti i gubitka

U Tablici 8 nalazi se projekcija prihoda i rashoda za OPG Salinovié po mjesecima za narednu

godinu.

Tablica 8. Projekcija prihoda i rashoda

2021.
Vrste prihoda  Svibanj Lipanj Srpanj Kolovoz Rujan
Prihodi  od 20 800 20 800 24 000 24 000 20 800
pruZanja HRK HRK HRK HRK HRK
usluga
smjestaja
Prihodi  od 17 000 22 000 22 000 25 000 50 000
prodaje HRK HRK HRK HRK HRK
domacdih
proizvoda
Ostali prihodi 5000 5000 5000HRK 5000 5000
HRK HRK HRK HRK
UKUPNO 42 800 47 800 51 000 54 000 75 800 271 400 HRK
HRK HRK HRK HRK HRK
Vrste rashoda  Svibanj Lipanj Srpanj  Kolovoz Rujan
Kredit 3108 3108 3108 HRK 3108 3108
HRK HRK HRK HRK
Place 36 900 36 900 36 900 36 900 36 900
HRK HRK HRK HRK HRK
Ostali 1000 1400 2000 HRK 2 000 2700
troskovi HRK HRK HRK HRK
UKUPNO 41 008 41 408 42 008 42 008 42 708 209 140 HRK
HRK HRK HRK HRK HRK

Izvor: izrada autora

S obzirom da se rauna da su srpanj i kolovoz udarni mjeseci, cijena ku¢e za odmor nesto je
viSa nego u predsezoni i posezoni. Prihodi od prodaje domacih proizvoda rastu s obzirom na to
koja vrsta voca i povréa dospijeva po mjesecima, a najveci se ocekuju U rujnu zbog velikog
broja ¢okota vinove loze. Racuna se da ¢e ostali prihodi biti jednaki u svim navedenim

mjesecima.

S druge strane, od svibnja do rujna trosak place je isti, kao i anuitet, ali ostali troskovi (npr.
zaStitna sredstva za voce 1 povrée, odrzavanje i sl.) rastu kroz promatrane mjesece. Ukupni

prihodi za 2021. godinu iznosili bi 271 400 HRK, dok bi ukupni rashodi iznosili 209 140 HRK.

U Tablici 9 nalazi se projekcija prihoda i rashoda za petogodisnje razdoblje.



Tablica 9. Projekcija prihoda i rashoda 2021. - 2025.

Vrste prihoda 2021. 2022. 2023. 2024, 2025.
Prihodi od pruZanja usluga 110 400 110 400 110 400 110 400 110 400
smjestaja HRK HRK HRK HRK HRK
Prihodi od prodaje domaéih 136 000 138 000 141 000 145 000 148 000
proizvoda HRK HRK HRK HRK HRK
Ostali prihodi 25 000 HRK 25 000 25000 25000 HRK 25 000

HRK HRK HRK
UKUPNO 271 000 273 400 276 400 280 400 283 400
HRK HRK HRK HRK HRK

Vrste rashoda
Kredit 15 540 HRK 15 540 15540 15540 HRK 15 540
HRK HRK HRK
Plaée 184 500 184 500 184 500 184 500 184 500
HRK HRK HRK HRK HRK
Ostali troskovi 9100 HRK = 9400HRK 9500 HRK 9 700 HRK 10 000
HRK
UKUPNO 209 140 209 440 209 540 209 740 210 040
HRK HRK HRK HRK HRK

Izvor: izrada autora

Prema podacima iz Tablice 9 moze se zakljuciti da ¢e prihodi u buduénosti rasti, ali ¢e rasti i

rashodi, medutim o¢ekuje se da ¢e OPG poslovati s dobiti, a ne gubitkom.

3.6.4. Financijski pokazatelji

U Tablici 10 prikazana je stati¢ka ocjena poslovanja OPG-a kroz period od pet godina.

Tablica 10. Stati¢ka ocjena poslovanja OPG-a

Redni broj PODACI 2025.

1. PODACI

1.1. UKUPNI PRIHOD 283 400
1.2. UKUPNI RASHOD 210 040
1.3. BRUTO DOBIT 73 360
1.4. NETO DOBIT 55 754
1.5. BROJ RADNIKA 5

2. POKAZATELJ RENTABILNOSTI

2.1 BRUTO DOBITAK/UKUPNI PRIHOD x 100 25,88%
2.2. NETO DOBITAK/UKUPNI PRIHOD x 100 19,67
3. POKAZATELJ EKONOMICNOSTI
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3.1

4.

4.1.

4.2.

4.3.

Izvor: izrada autora

UKUPNI PRIHOD/UKUPNI RASHOD

POKAZATELJ PROIZVODNOSTI

PRIHOD PO RADNIKU

BRUTO DOBITAK PO RADNIKU

NETO DOBITAK PO RADNIKU

1,34

56 680
14 672

11 150

Uzimaju¢i u obzir vrijednost izracunatih pokazatelja, moze se zakljuciti da je projekt u€inkovit

1 uspjesan.
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4. ZAKLJUCAK

Iako su definicije poslovnog planiranja slicne, moze se reci da svaka polazi od toga koje ciljeve
poduzetnik zeli posti¢i u kojem smjeru zeli da se njegovo poduzece razvija. Pritom se posebna
paznja poklanja selekciji onih strategija kojima ¢e se ciljevi i ostvariti. Svako poslovno
planiranje od velike je vaznosti za poduzeca jer omogucuje prepoznavanje jakih i slabih strana,
otkriva svrhu i podrucje poslovanja, ali i postavlja standarde djelovanja te omogucuje koriStenje

svih poslovnih prilika uz suo¢avanje s prijetnjama.

Drugim rije¢ima, poslovni plan znacajno utjee na uspjeSnost poslovanja. Svaki poduzetnik
mora definirati u kojem smjeru njegovo poslovanje treba i¢i, odnosno Sto Zeli posti¢i. Na
temelju toga gradi strategije koje ¢e mu omoguciti postizanje definiranih ciljeva. Analizom
okoline, interne 1 eksterne, otkrit ¢e snage, ali 1 slabosti, mogucnosti, ali 1 prijetnje koje mogu
ugroziti poslovanje. Iz tog je razloga klju¢no precizno razraditi poslovni plan na kojeg ¢e se

potom naslanjati sve druge poslovne funkcije.

Cilj ovog rada bio je primjenom metodologije izrade poslovnog plana izraditi poslovni plan na
primjeru obiteljskog poljoprivrednog gospodarstva. lako je temeljna djelatnost OPG-a uzgoj
jednogodi$njih i viSegodi$njih usjeva, ¢lanovi OPG-a donijeli su odluku da bi bilo dobro
prosiriti poslovanje te, uz proizvodnju poljoprivrednih i prehrambenih proizvoda, bazirati se i

na pruzanje ugostiteljskih usluga na OPG-u.

U tom su smislu planirali adaptirati postoje¢u staru ku¢u u kuc¢u za odmor, i to u rustikalnom
stilu kako bi potencijalnim gostima osigurali autentican dozivljaj dalmatinskog kraja. Osim
usluge smjestaja, gostima bi u ponudi bile i delicije vezane uz vrgorac¢ki kraj. Izvori sredstava
bili bi EU fondovi, banka kao kreditor te poticaji od Splitsko-dalmatinske Zupanije.
Pretpostavlja se da ¢e prihodi rasti zbog sve veceg zanimanja za ruralni i seoski turizam, $to za
sobom povlaci 1 vece troskove, ali na temelju projekcija moze se zakljuciti da OPG nece
poslovati u gubitku. Stati¢na ocjena poslovanja pokazala je da je plan uéinkovit, dok se
potencijalni rizici mogu uociti u cjenovnoj nestalnosti, vremenskim neprilikama, promjeni

odnosa ponude i potraznje i sl.
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SAZETAK

U suvremenom se poslovanju sve ce$ée naglasava prepoznavanje izvedive, konkurentne,
odrzive te ekoloski prihvatljive poslovne moguénosti. To znaci da je vazno znati kako poslovnu
ideju pretvoriti u potpuno razvijeni poslovni plan. lako poslovni plan ne garantira uspjeh, bez
planiranja se teSko moze ocekivati uspjeh u poslovanju. Problem istrazivanja bio je vaznost
primjene poslovnog planiranja te konkretne izrade poslovnog plana na primjeru obiteljskog
poljoprivrednog gospodarstva u cilju planiranja buducih poslovnih aktivnosti. Cilj rada bio je
istraziti, analizirati i prikazati isplativost, tj. rentabilnost ulaganja. Na temelju provedene analize
moze se zakljuciti da ¢e prihodi rasti zbog sve veceg zanimanja za ruralni 1 seoski turizam, da
je plan u¢inkovit, a da su potencijalni rizici cjenovna nestalnost, vremenske neprilike, promjene

odnosa ponude 1 potraznje 1 sl.

Kljucne rijeci: poduzetnistvo, poslovni plan, obiteljsko poljoprivredno gospodarstvo
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SUMMARY

In modern business, the emphasis is increasingly on recognizing feasible, competitive,
sustainable and environmentally friendly business opportunities. This means that it is important
to know how to turn a business idea into a fully developed business plan. Although a business
plan does not guarantee success, without planning it is difficult to expect success in business.
The problem of the research was the importance of applying business planning and the concrete
development of a business plan on the example of a family farm in order to plan future business
activities. The aim of the paper was to investigate, analyze and show the profitability, ie return
on investment. Based on the analysis, it can be concluded that revenues will grow due to the
growing interest in rural tourism, that the plan is effective, and that potential risks are price
volatility, weather conditions, changes in supply and demand, etc.

Keywords: entrepreneurship, business plan, family farm
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