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1. Uvod

Poduzetni§tvo od A do Z predstavlja intelektualni output Metodologija
osposobljavanja i Vodi¢ za samoprocjenu HERA-e ( Hubovi za poduzetnike iz
ruralnih podruéja) Projekt ID 2021-1-RO01-KA220-ADU-000035325 financiran od
strane ERASMUS+. Ova je metodologija osmisljena kako bi zadovoljila specifi¢ne
potrebe ciljne skupine kroz asinkrono ucenje, nude¢i mogucénost ucenja vlastitim
tempom. Ukljucuje upute za samostalno ucenje, ukljucujuéi sav sadrzaj obuke u
preporuCene staze ucenja. Modularni format teCaja omogucuje jednostavnu
prilagodbu specifi¢énim potrebama polaznika, omogucavajuci prilagodbu na temelju

rezultata alata za samoprocjenu.

Provedenom analizom potreba i stru¢nim inputom u okviru inovacijskog treninga
definirana su podrucja intervencija prema identificiranim potrebama. Kako bi se
osiguralo da je rjeSenje za e-ucenje interaktivno, prakti¢no i privlaéno za odredenu
ciljnu skupinu, interaktivne metodologije igraju kljué¢nu ulogu u osiguravanju visoke
ucinkovitosti 1 utjecaja ponudenih rjeSenja. Novi alati ¢e poboljSati interaktivnost u
obuci, osiguravajuci da ishode ucenja postizu sudionici na jednostavan, u¢inkovit 1

intuitivan nacin.

Materijali razvijeni tijekom ovog projekta imaju za cilj pruziti lako razumljivu i
jednostavnu obuku koja ucinkovito omogucuje korisnicima da razviju vjesStine
internacionalizacije. Nastoje povecati u€inkovitost ucenja i prakti€nu primjenu
steCenog znanja. Zahvaljuju¢i metodologiji koja je snazno usmjerena na ciljnu

skupinu, ukljucivanju razli¢itih organizacija 1 vizija te medunarodnom pristupu
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testiranom u Cetiri razliCite zemlje, rezultati ¢e posti¢i visoku razinu prenosivosti,

ispunjavajuci specifi¢ne zahtjeve.

Dodana vrijednost lezi u prezentaciji metodologije, zajedno s konkretnim
preporukama, olakSavaju¢i njezin prijenos u razli¢ite kontekste. Nakon prilagodbe,
moze odgovarati potrebama razlicitih ciljnih skupina, ukljucujuéi Zene razlicite dobi
i razlicitih razina profesionalnih podrucja i strucnosti . S obzirom na specificnu
ciljnu skupinu, ocekuje se da ¢e rezultati biti lako prenosivi na potrebe opce
populacije, poboljSavajuci njihovo razumijevanje inovacija i povezanih procesa, u

konacnici poveéavajuéi njihov globalni utjecaj.

1.1 Projekt HERA

Motivacija iza projekta dolazi iz €injenice da je stopa nezaposlenosti zena u EU
porasla sa 7,1% u 2019. na 7,5% u srpnju 2020., pokazuje EUROSTAT. Ovo dolazi
u vrijeme kada su poslovi u kojima dominiraju Zene opcenito slabije placeni 1 imaju
manju socijalnu zasStitu. Prema studiji koju je objavio Europski institut za
ravnopravnost spolova (EIGE), 76% zdravstvenih radnika u EU su Zene, a 82%
poslova blagajnica u supermarketima takoder rade Zene. "Zene rade na istim
pozicijama kao i muskarci i zaraduju u prosjeku 16% manje. Postoje zemlje u kojima
je jaz jo§ veci", rekla je EVELYN REGNER predsjednica odbora Europskog
parlamenta za Zenska prava i ravnopravnost spolova 2019., kada je kriza bila jo$
daleko. Osim prijetnje od nezaposlenosti, Zene su takoder vrlo izlozene Covidu-19,
jer mnoge od bitnih poslova u pandemiji obavljaju Zene. "U bolnicama, na

blagajnama supermarketa, zene se bore s pandemijom na prvoj liniji", dodaje Regner
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. Na temelju ove sveobuhvatne analize potreba provedene na europskoj, nacionalnoj
1 lokalnoj razini, cilj projekta je razviti alate 1 metodologije koje mogu podrzati
trenere 1 polaznike obrazovanja odraslih u osmisljavanju kvalitetnih 1 poduzetnickih
strategija za osnazivanje poduzetnica i davanje im besplatnog pristup obrazovanju i
osposobljavanju kroz razradu analize potreba, metodologije osposobljavanja i
vodica za samoprocjenu koji ¢e pridonijeti razvoju sadrzaja za platformu za e-ucenje
koja ¢e pruziti relevantne smjernice za poucavanje i osposobljavanje na temu
inovacijskog obrazovanja na temelju naSeg pilot testiranja rezultate 1 dokazane

najbolje globalne prakse.

Glavni ciljevi projekta su: povecanje kompetencija trenera i polaznika obrazovanja
odraslih davanjem novih metoda obuke u poduzetnickom sektoru; povecanje ponude
visokokvalitetnih programa za razvoj vjestina u kontekstu digitalnog ucenja koji ce
odgovarati potrebama Zenskog poduzetnistva i povecati sposobnost organizacija iz
sektora ucenja i obrazovanja odraslih da ostvare svoju misiju pruZanjem pristupa
resursima povecavaju vjerojatnost uspjesne inovacije i, takoder, povecati stopu
poduzetnickih kompetencija Zena i poduzeca iz ruralnih podrucja . Kako bi se
ostvarili ciljevi, projekt ¢e omoguciti otvoreni put razvoja vjeStina usmjeren na
korisnika u podrucju inovacija koji ¢e omoguciti da se trenerima u obrazovanju

odraslih 1 u€enicima na vrijeme 1 na uc¢inkovit na¢in pruze inovativne vjestine.

Konkretno je namijenjen trenerima za obrazovanje odraslih u podrucju
poduzetniStva, posebno koji rade sa Zenama iz ruralnih podrucja. Razvojem,
testiranjem i isporukom ciljane metodologije i integriranih internetskih digitalnih
alata, cilja se posebno na povecanje ponude visokokvalitetnih programa za razvoj

vjestina u podrucju inovacija koji ¢e odgovarati potrebama trenera za obrazovanje
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odraslih diljem Europe, olakSati im pristup stazama viSih vjeStina u podrucju
poduzetniStva i povecati anketu osposobljavanja s inovacijskim kapacitetima.
Uzimajuéi u obzir inovacije koje se brzo mijenjaju u obrazovnom okruZenju,
osiguranje integracije najsuvremenijeg znanja, raznolikog prakti¢nog iskustva i
njihov prijenos preko granica kljuc¢no je za pruzanje rjesenja s o¢ekivanim u¢inkom,
osiguravanjem snazne sinergije i ukljuivanja relevantnog znanja, za pruzanje
sveobuhvatne baze znanja , iskustvo 1 razli¢ite vizije, ali kako bi se osiguralo
ukljuc¢ivanje manje razvijenih ruralnih regija EU-a u prijenos najsuvremenijih
inovacijskih praksi 1 povecanje inovativnih metoda koje se primjenjuju u procesu

ucenja.

Obrazovno trziste koje se brzo mijenja Cini konkurentnost obrazovnih centara,
gospodarstava i pojedinaca ovisnom 0 znanju i inovacijama. U ovoj skupini
inovacija se stvara na temelju vjestina temeljenih na iskustvu 1 neformalnih procesa.
Proizlazi iz iskustva vezanog uz kriznu situaciju koja ¢e uslijediti nakon epizode
pandemije Covid-19. To zahtijeva dostupnost kvalificiranih metoda poducavanja i
obuke, organizacijski problemi 1 nedostatak stru¢nosti u inovacijama glavne su

prepreke inovacijama.

Postizanje inovacija u ovom sektoru zahtijeva obuku i nadogradnju osoblja, potporu
inovacijama u procesu ucenja i prijenos znanja. Inovacijske vjestine omogucuju
generiranje inovacijskih kapaciteta trenera i1 u€enika u obrazovanju odraslih 1
kontinuirano prepoznavanje prilika za inovacije dopustaju¢i im da doprinesu
inovacijama, smanjuju rizik od otpusStanja 1 povecavaju stopu Zena poduzetnica,
uglavnom iz ruralnih podruc¢ja. Zasto iz ruralnih podru¢ja? Zato §to imaju pristup
obiteljskim tvrtkama ili mogu podignuti postojece obiteljske tvrtke. Dok je
osiguranje angazmana trenera na svim funkcijama kljuéno za inovacije u
obrazovanju 1 osposobljavanju, treneri koji se aktiviraju u poduzetnickom sektoru
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posvecenom radu sa Zenama pokazuju znacajan nedostatak razumijevanja inovacija

1 vjestina.

U pripremnoj fazi studija projekta, centri za edukaciju i obuku pokazuju da najmanje
75% njihovih trenera ne prepoznaje vaznost inovacija u okviru svoje djelatnosti
striktno posvecene sektoru Zenskog poduzetnistva, a tu mozemo govoriti io zenama
poduzetnici, sa srednjom stru¢nom spremom, iz ruralnih podru¢ja. Kako bi se
popunile postojece praznine u vjeStinama 1 znanju, obavezna je suradnja partnera iz
raznolikih gospodarskih 1 inovacijskih okruzenja, izgraduju¢i njthovo bolje
razumijevanje lokalnih potreba, ograni¢enja, zahtjeva gradana, izmedu ostalog,
partnerstvo ima za cilj pruZiti snazno usmjereno rjeSenje u obrazovanju podrucje.
Njegova ¢e inovacija takoder dolaziti iz pruZanja interaktivnih digitalnih alata za
olakSavanje obrazovanja specifi¢ne ciljne skupine 1 optimizaciju omjera vremena i
ucinka. Nadalje, nastojat ¢e ukljuciti relevantne dionike kako bi se osiguralo da
potreba za povecanjem kompetencija trenera i polaznika obrazovanja odraslih u
podru¢ju zena poduzetnica, sa srednjom stru¢nom spremom, iz ruralnih podrucja
bude prepoznata i razvoj inovacijskih kapaciteta i vjestina. €e se poticati, olakSavati

1 u¢inkovito iskoristiti.
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1.2 Znacaj Zena u poduzetnistvu

Poduzetnistvom, koje se Cesto slavi kao pokretacka snaga gospodarskog rasta i
inovacija, tradicionalno dominiraju muske figure. Medutim, u posljednjim je
desetlje¢ima uloga zena u poduzetniStvu postala Siroko priznata, signalizirajuci
pomak prema inkluzivnijim i raznolikijim poslovnim okruzenjima. Ovaj uvod zadire
u evoluciju koncepta Zena u poduzetnis$tvu , istrazujuci njegov povijesni kontekst,

suvremenu relevantnost 1 uvjerljive statistike koje naglaSavaju njegov znacaj.

Povijest Zena u poduzetniStvu zamrSeno je utkana u Siru strukturu rodnih uloga 1
drustvenih normi. Zene su tradicionalno nailazile na znadajne prepreke pri ulasku u
poslovni svijet, ukljucujuéi ograniceni pristup obrazovanju, kapitalu 1 druStvenom
prihvacanju. Na poduzetnicku sferu uglavnom se gledalo kao na podrucje kojim

dominiraju muskarci, potiskujuci Zene na konvencionalnije uloge.

Kasno 19. i rano 20. stolje¢e oznaéilo je pocetne poticaje promjena. Zene pionirke
poput Madam CJ Walker, priznate kao prva milijunaSica koja je sama stekla Zivot u
Sjedinjenim DrZavama, sruSile su barijere u industriji ljepote 1 kozmetike. Unatoc
suoCavanju s rasnom 1 rodnom diskriminacijom, Walkerin uspjeh pokazao je

potencijal Zena da se istaknu kao poduzetnice.

Sredinom 20. stolje¢a pojavile su se ikoni¢ne poduzetnice poput Estée Lauder,
osnivafice njezine istoimene kozmeticke tvrtke. Lauderina pri¢a je prica o

ustrajnosti i inovativnosti, dok je gradila carstvo ljepote koje i danas napreduje.
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Istodobno, pionirke poput Coco Chanel revolucionirale su modnu industriju,

1zazivajuci tradicionalne norme 1 ostavljajuci trajno nasljede.

Iako su te Zene bile iznimne pionirke, prilike za Zene u poduzetniStvu ostale su
ograni¢ene. Feministi¢ki pokreti iz 1960-ih i 1970-ih, koji su prvenstveno nastali u
Sjedinjenim Drzavama, ali su odjeknuli diljem Europe, potaknuli su okruzenje koje
je ohrabrivalo zene da se oslobode drustvenih ogranicenja, ¢esto ograniCenih na
specifi¢ne industrije poput ljepote i mode. Zakonodavne inicijative, poput direktiva
Europske unije o ravnopravnosti spolova, pridonijele su uklanjanju diskriminatorne

prakse i poticanju inkluzivnijeg poduzetni¢kog okruZenja.

Osnivanje organizacija poput Nacionalne udruge vlasnica poduzetnica (NAWBO)

1975. oznacilo je prekretnicu, zalazuci se za prava i priznanje Zena poduzetnica.

U 21. stoljecu doslo je do znacajnog ubrzanja prepoznavanja Zena u poduzetnistvu.
Inicijative koje promicu rodnu raznolikost, programi mentorstva 1 mogucnosti
umrezavanja postale su raSirenije, stvaraju¢i okruzenje u kojem Zene mogu
napredovati kao poslovne vode. Porast tehnoloskih startupa, drustvenih poduzeca i

malih poduzec¢a pod vodstvom Zena simbolizira razvoj poduzetnickog krajolika.

Vaznost Zena u danasnjem poduzetnistvu nadilazi ukljucivost ; to je strateski
Imperativ za gospodarski rast i inovacije. Istrazivanja dosljedno pokazuju da su
razli€iti timovi, uklju€ujuci rodnu raznolikost, bolji od homogenih. Jedinstvene
perspektive, pristupi rjeSavanju problema 1 stilovi vodenja koje Zene donose

doprinose pobolj$anoj kreativnosti i otpornosti unutar poduzeca.

Statisticki dokazi naglasavaju sve veci utjecaj Zzena u poduzetniStvu. Prema izvjeScu
McKinsey & Company, tvrtke s rodno raznolikijim izvr§nim timovima imaju 21%

vecu vjerojatnost da ¢e nadmasiti svoje kolege u smislu profitabilnosti. Medutim,
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izazovi 1 dalje postoje, a poduzeca koja vode Zene suoCavaju se s preprekama u

pristupu rizicnom kapitalu.

Izvjes¢e Global Entrepreneurship Monitor (GEM) za 2022./2023. istaknulo je da
zene u prosjeku ¢ine oko 30% poduzetnika u svijetu, s visim brojkama u nekim
regijama poput Latinske Amerike, gdje Zene ¢ine 40% poduzetnika. Unato¢
napretku, postoji primjetan nesrazmjer u uspostavljenom vlasnistvu poduzeca, pri
¢emu je gotovo jedna od tri poduzetnice koje nadziru dobro uspostavljene tvrtke
zena. U startup pothvatima, omjer je 0,80 Zena na svakog 1 muSkarca. Globalno,
zene pokazuju vecu sklonost samostalnom poduzetnistvu od muSkaraca , s omjerom

od 1,47 samostalnih poduzetnica na svakog 1 muSkarca.

IzvjeSée baca svjetlo na namjere globalnih zena da pokrenu poslovne pothvate u
bliskoj buducnosti, pri cemu svaka Sesta Zena izrazava tu teZznju. Najvece stope
poduzetnickih namjera zabiljezene su u zemljama s niskim dohotkom, gdje priblizno

28% zena izrazava namjeru da krene na poslovno putovanje.

Ova analiza obuhvaca 49 zemalja, 5 globalnih regija i 3 razine nacionalnog dohotka,
temeljena na intervjuima s priblizno 175.000 pojedinaca. Dodatni trendovi ukljucuju
zapazanje da su, u prosjeku, poduzetnice mlade 1 obrazovanije od svojih muskih

kolega, 1ako Cesto prijavljuju segmente s nizim prihodima kucéanstva.

Istrazivanje GEM-a takoder je otkrilo da oko Cetiri od pet poduzetnika na globalnoj
razini uzimaju u obzir drustvenu i ekolosku odrzivost u poslovnim odlukama, pri
demu su Zene nedto Se§¢e od muskaraca. Zene poduzetnice takoder su sklonije
davanju prioriteta odrzivosti nad ekonomskim poslovnim ciljevima u usporedbi s
muskarcima. Unato€ ograni¢enoj svijesti o ciljevima odrZivog razvoja UN-a,

otprilike polovica Zena poduzetnica izvijestila je o poduzimanju koraka za
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maksimiziranje drusStvenog utjecaja svog poslovanja, a otprilike Cetiri petine

poduzelo je mjere za smanjenje utjecaja na okoli§ u prosloj godini.

Brojne su utjecajne Zene koje su dale znacajan
doprinos poduzetniStvu u raznim industrijama.

Evo nekoliko vaznih Zena u poduzetniStvu:

1. Oprah Winfrey: Poznata po svom
medijskom carstvu, Oprah Winfrey nije samo

voditeljica talk showa nego 1 wuspjeSna

poduzetnica. Osnovala je Harpo Productions,
koja proizvodi njezinu televizijsku emisiju, a kasnije se prosirila na

izdavastvo, filmsku produkciju 1 TV mrezu OWN.

2. Sara Blakely: Kao osnivadica Spanxa, Sara Blakely je revolucionirala
industriju donjeg rublja svojim inovativnim dizajnom odjece za oblikovanje.
Pocevsi od svog stana u Atlanti, Blakely je izgradila Spanx u tvrtku vrijednu

milijardu dolara.

3. Estée Lauder: Estée Lauder osnovala je jednu od vodecih svjetskih
kozmetic¢kih kompanija koja nosi njezino ime. Pocela je s prodajom proizvoda
za njegu koZe koje je formulirao njezin ujak, a kasnije se proSirila na

kozmetiku, mirise i njegu kose.

4. Indra Nooyi : Indra Nooyi je bila izvr$na direktorica tvrtke PepsiCo, §to ju je
ucinilo jednom od najistaknutijih Zena u korporativnom svijetu. Pod njezinim
vodstvom PepsiCo je diverzificirao svoj portfelj proizvoda i usredotocio se na

zdraviju hranu i pice.
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5. Angela Merkel: Iako prvenstveno poznata kao politicka figura, Angela
Merkel ima znanstveno iskustvo 1 bila je prva zena kancelarka Njemacke. Bila
je snazna zagovornica poduzetniStva 1 inovacija, podupiruci politike za

poticanje gospodarskog rasta.

6. Ruth Handler: Ruth Handler suosnivala je Mattel i stvorila jednu od
najlegendarnijih igracaka svih vremena, lutku Barbie. Njezina poduzetnic¢ka
vizija 1 marketinSka pamet potaknuli su Barbie da postane kulturni fenomen 1

simbol Zenskog osnaZivanja.

7. Whitney Wolfe Herd: Kao osnivacica i izvr$na direktorica tvrtke Bumble,
Whitney Wolfe Herd poremetila je industriju online upoznavanja dajuci
Zenama vecu kontrolu nad zapocinjanjem razgovora. Bumble se od tada

prosirio na druga podrucja, ukljucujuc¢i umrezavanje i profesionalne veze.

8. Rosalind Brewer: Rosalind Brewer je izvr$na direktorica Walgreens Boots
Alliancea, §to ju ¢ini jednom od rijetkih Afroamerikanki koje vode kompaniju
s popisa Fortune 500. Ima iskustvo u maloprodaji i bila je na vode¢im

pozicijama u tvrtkama poput Starbucksa i Walmarta.

9. Mary Kay Ash: Mary Kay Ash osnovala je Mary Kay Cosmetics, tvrtku za
izravnu prodaju poznatu po proizvodima za njegu koZe 1 Sminku. Osnazila je
zene da postanu poduzetnice kroz poslovni model tvrtke, koji je prioritet

davao mentorstvu i priznanju.

10.Sheryl Sandberg: Sheryl Sandberg je COO Facebooka i autorica knjige
"Lean In ", koja potice Zene da zauzmu vodece uloge na radnom mjestu. Bila
je glasna zagovornica rodne ravnopravnosti i raznolikosti u tehnologiji i

poslovanju.
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Ove Zene ne samo da su postigle izvanredan uspjeh u svojim podrucjima, ve¢ su i
utrle put budu¢im generacijama poduzetnica. Njihove price nadahnjuju druge da
slijede svoje poduzetnicke ambicije 1 ruSe prepreke u industrijama u kojima

tradicionalno dominiraju muskarci.

Zaklju¢no, vaznost Zena u poduzetniStvu evoluirala je od povijesne borbe protiv
drustvenih ogranicenja do suvremenog imperativa za ekonomski napredak 1
inovacije. Putovanje Zena u poduzetni$tvu odrazava Sire drustvene pomake prema
inkluzivnosti 1 priznavanju jedinstvenog doprinosa koji Zene donose poslovnom
svijetu. Iako je postignut znacajan napredak, postoji stalna potreba za ciljanim
naporima kako bi se odgovorilo na preostale izazove 1 osiguralo da Zene imaju

jednake mogucénosti da napreduju kao poduzetnice.
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1.3 VazZnost razvoja poduzetniStva u ruralnim podrucjima

Razvoj poduzetniStva u ruralnim podrucjima ima veliku vaznost iz nekoliko razloga,
pridonose¢i gospodarskom, druStvenom i ukupnom rastu zajednice. Evo nekih
kljucnih aspekata koji naglaSavaju vaznost razvoja poduzetniStva u ruralnim

podru¢jima:
- Ekonomski rast:

Otvaranje radnih mjesta: Poduzetnistvo potic¢e stvaranje novih poduzeca, §to dovodi
do povecanja mogucnosti zapoSljavanja u ruralnim podru¢jima. To je kljucno za

smanjenje stope nezaposlenosti 1 povecanje ekonomske dobrobiti zajednice.

Stvaranje bogatstva: UspjeSni ruralni poduzetnici doprinose stvaranju bogatstva
unutar zajednice. Kako poduzeca rastu, stvaraju profit, poreze i druge ekonomske

koristi koje kruze unutar lokalnog gospodarstva.
- Ublazavanje siromastva:

Diverzifikacija prihoda: Poduzetnicke aktivnosti omogucuju pojedincima u ruralnim
podru¢jima diverzifikaciju izvora prihoda. To pomaze u smanjenju ovisnosti o

jednom izvoru, ¢ineéi kué¢anstva otpornijima na ekonomske izazove.
- Drustvena pokretljivost:

Poduzetnistvo pruza put ruralnim stanovnicima da poboljSaju svoj socioekonomski
status. Omogucuje pojedincima da izadu i1z siromaStva stvaranjem prilika za

akumulaciju bogatstva i uzlaznu drustvenu mobilnost.

- Razvoj zajednice:
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PoboljSanje infrastrukture: UspjeSno poduzetnistvo Cesto privlaci ulaganja 1 dovodi
do razvoja infrastrukture u ruralnim podru¢jima. Kako poduzeca cvjetaju, postoji

povecana potraznja za boljim cestama, komunalnim uslugama i javnim uslugama.
- Kyvaliteta zivota:

Gospodarski razvoj kroz poduzetniStvo pridonosi poboljSanju kvalitete Zivota u
ruralnim zajednicama. Stanovnici imaju koristi od boljih obrazovnih moguénosti,

zdravstvenih ustanova 1 opce dobrobiti zajednice.
- Kaoristenje lokalnih resursa:

Odrzive prakse: Poduzetnicki razvoj poti¢e koriStenje lokalnih resursa na odrziv
nacin. To moZe ukljucivati poljoprivredne prakse, prirodne resurse i tradicionalne

vjestine, promicanje ekoloski prihvatljivih 1 kulturno osjetljivih poduzeca.

Ocuvanje lokalne kulture: Poduzetnistvo ukorijenjeno u ruralnim podru¢jima cesto
uklju¢uje poduzeca koja slave 1 cuvaju lokalne tradicije 1 kulturne prakse,

pridonosec¢i identitetu i1 jedinstvenosti regije.
- Inovacija i prijenos tehnologije:

Usvajanje tehnologije: Poduzetnic¢ke aktivnosti mogu potaknuti usvajanje modernih
tehnologija u poljoprivredi, proizvodnji 1 uslugama. To povecava produktivnost i
ucinkovitost, pozicioniraju¢i ruralna podru¢ja za konkurentnost u globaliziranom

gospodarstvu.

Prijenos znanja: Uspjes$ni poduzetnici Cesto dijele svoje znanje i stru¢nost, $to
dovodi do prijenosa vjeStina unutar zajednice. Ovakva razmjena znanja doprinosi

ukupnom razvoju 1 osnazivanju lokalne radne snage.

- RavnoteZa ruralno-urbano:
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Smanjena migracija: Poduzetnicke moguénosti u ruralnim podru¢jima mogu pomoci
u smanjenju trenda migracije iz ruralnih u urbane. Kako se pojavljuju odrzive
poslovne prilike, pojedinci mogu odluciti ostati ili se vratiti u ruralna podrucja,

stvarajuci uravnotezeniju demografsku raspodjelu.
- Izgradnja drustvenog kapitala:

Kohezija zajednice: PoduzetniStvo moze potaknuti osje¢aj ponosa zajednice i
kohezije. Zajednicki napori medu lokalnim poduzetnicima i mreZama podrske

pridonose drustvenom kapitalu, stvarajuéi poticajno okruzenje za rast poslovanja.
- Otpornost na ekonomske Sokove:

Diverzificirano gospodarstvo: Raznovrsno poduzetni€¢ko okruzenje u ruralnim
podru¢jima pomaZe u izgradnji otpornosti na ekonomske Sokove. Zajednice s

mjeSavinom poduzeca bolje su opremljene da izdrZe padove u odredenim sektorima.

Zaklju¢no, razvoj poduzetniStva u ruralnim podrucjima viSestruk je pristup koji
nadilazi ekonomska razmatranja. Igra vitalnu ulogu u oblikovanju socio-
ekonomskog krajolika, poticanju otpornosti zajednice i osnazivanju pojedinaca da

doprinesu odrzivom rastu svojih regija.

Primjeri teajeva/centara za Zene:
Rumunjska:

U Rumunjskoj postoje razli€iti programi, tecajevi i centri koji nude podrSku 1 obuku

posebno prilagodenu Zenama zainteresiranima za poduzetniStvo. Mnoge od ovih
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inicijativa imaju za cilj osnaziti zene, pruziti im vrijedne vjestine 1 pomo¢i im da

pokrenu 1 razviju vlastiti posao. Evo nekih resursa koje mozete istraziti:
1. Femei antreprenor (poduzetnice):

« Ovo je program koji je pokrenulo Ministarstvo europskih fondova u
Rumunjskoj. Nudi obuku, mentorstvo 1 financijsku potporu za Zene
poduzetnice. Provjerite njthovu web stranicu za azuriranja dostupnih

teCajeva 1 programa.

2. Centrul de Excelenta in Antreprenoriat Feminin (Centar izvrsnosti za

Zensko poduzetnisStvo):

« Ovaj centar je posveéen podrSci zenama u poduzetni$tvu. Organiziraju
radionice, treninge 1 dogadaje za umreZavanje kako bi osnazili Zene
poduzetnice. Preporucljivo je provjeriti njihove trenutne programe i

dogadanja.

3. Asociatia Femeilor de Afaceri si Profesionale (Udruga poslovnih i

profesionalnih Zena):

« Ova udruga usmjerena je na podrSku Zenama u poslovanju i
profesijama. Mogu ponuditi radionice, seminare i prilike za

umrezavanje za zene poduzetnice.
4. EU projekti i programi:

o Istrazite projekte i programe koje financira Europska unija u
Rumunjskoj, a ¢iji je cilj podrZati Zene poduzetnice. Ove inicijative
Cesto ukljuCuju komponente obuke. Provjerite web stranice
organizacija poput Europskog socijalnog fonda (ESF) i drugih
programa EU za relevantne moguénosti.
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5. Lokalni poslovni inkubatori i sredista:

« Mnogi poslovni inkubatori 1 inovacijska srediSta u Rumunjskoj pruzaju
resurse i obuku za poduzetnike. Neki mogu imati posebne programe ili
inicijative prilagodene Zzenama. Primjeri uklju¢uju Cluj Startups,

TechHub Bukurest ili Impact Hub Bukurest.
6. Online platforme i teCajevi:

o Istrazite internetske platforme koje nude besplatne teCajeve o
poduzetniStvu. Web stranice kao Sto su Coursera, Udemy 1 Khan
Academy nude Sirok raspon tecajeva kojima se moze pristupiti s bilo

kojeg mjesta.
7. Platforme Zenskog poduzetniStva:

o Potrazite platforme ili organizacije posebno usmjerene na Zensko
poduzetniStvo, kao §to su Women 20 (W20) ili Global Invest Her. Ove
platforme mogu pruziti resurse, moguc¢nosti umreZavanja i obrazovne

materijale.
8. Lokalna sveuciliS§ta i obrazovne ustanove:

o Provjerite s lokalnim sveuciliStima 1 obrazovnim institucijama
programe 1 teCajeve za poduzetniStvo. Neka sveucliliSta nude

informativne programe i radionice koje mogu biti otvorene za javnost.

Hrvatska:
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e Ekonomski fakultet Sveucilista u Rijeci, u suradnji s Veleposlanstvom SAD-

a u Zagrebu, pokrece cjelozivotni projekt pod nazivom Akademija za

poduzetnice (AWE).

To je prvi put uspostavljeno u Uredu za obrazovna i kulturna pitanja (ECA)
americkog State Departmenta koji je pokrenut 2019., a danas se provodi u gotovo
100 zemalja svijeta. Od ove godine prvi put u Hrvatskoj. Cilj programa je osnaziti
Zene te im pruziti znanja 1 informacije o tome kako pokrenuti ili razvijati svoj posao.
Dodatno, cilj je umreziti poduzetnice s onim pojedincima koji im svojim

dugogodi$njim iskustvom 1 stru¢no$¢u mogu pomoc¢i u lokalnoj zajednici.

Program je za sudionike potpuno besplatan. PoCinje u sije€nju 2024. Program se
sastoji od dvije grupe aktivnosti. Jedna grupa aktivnosti je u potpunosti online i
sastoji se od predavanja na Dreambuilder online platformi. Predavanja su usmjerena
u 13 cjelina, a svaka je posvecena jednom segmentu rada poduzetnica. Druga
skupina aktivnosti odgovara specificnostima hrvatskog okruZenja Zena poduzetnica.
U prijavi svaka polaznica navodi cilj i opis problema s kojim se susre¢e u poslovanju.
Na temelju prijave polaznik se povezuje s mentorom koji ima poduzetnicko iskustvo
u tom podrucju rada. Tijekom SestomjeseCnog trajanja programa, na mjesec¢noj bazi,
mentor prati polaznicu u svladavanju njenih prepreka i pruza podrsku u kriticnim
trenucima. Osim toga, odrZzavaju se online tematski sastanci s istaknutim

poduzetnicima o temama koje predstavljaju izazov za sudionike.

Profil polaznika su poduzetnici koji su formalno ili neformalno pokrenuli svoje
poslovanje te su na svom poduzetnickom putu naisli i stali. Prepreke mogu biti
poslovne ili privatne prirode ili one nastale kao posljedica pandemije izazvane

COVID-om. Prvenstvo ide u ruke poduzetnika koji posluju u ruralnim ili manje
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razvijenim dijelovima Hrvatske 1 otoka. Izborno prvenstvo takoder ¢e imati
sudionike koji djeluju u podrucju digitalnih ili zelenih transformacija ili ako njihovo
poslovanje ima komponentu digitalnog ili zelenog poslovanja. Program posebno
poziva poduzetnice iz Ukrajine koje su se u Republici Hrvatskoj nastanile kao

1zbjeglice te Romkinje koje su zapocele svoje poduzetnicke aktivnosti.

2

e Medunarodna konferencija o Zenama u poduzetnistvu ,, Zene ja tocka
tradicionalno se odrzava u Otoc¢cu , po¢etkom prosinca, u organizaciji HGK
Zupanijske komore Otodac . Hrvatska gospodarska komora (HGK) najvecéa je

poslovna mreza u Hrvatskoj.

Uspjesne poduzetnice iz Hrvatske i susjednih zemalja — Bosne i Hercegovine, Crne
Gore, Slovenije i Srbije okupljaju se kako bi razmijenile iskustva i znanja te stvorile

partnerstva.

Konferencija promice uspjeSnost Zena u poduzetniStvu, uz primjere dobre prakse iz
Hrvatske i zemalja regije, te razmjenu iskustava i znanja o aktualnim temama, uz
panel raspravu i izvrsne govornice. Medunarodni karakter konferencije doprinosi
ciljevima povezivanja poduzetnica na medunarodnoj razini, ¢ime se potice

gospodarska suradnja sa susjednim zemljama.

Cilj ovog dogadaja je ukazati na polozaj zena u poduzetniStvu, pokazati njihov
doprinos i ideje, te ojacati umrezavanje i osnaziti zene za samozaposljavanje. Vazno
je istaknuti uspjehe i koristiti ih kao motivaciju tvrtkama za realizaciju razvoja
medunarodnih ideja 1 poduzetnickih projekata. Ova konferencija gradi nacionalnu 1
medunarodnu poslovnu mrezu te promice Zensko poduzetniStvo u javnom 1

privatnom sektoru.
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Njemacka:

U Njemackoj postoje razliciti programi, tecajevi i1 centri koji nude podrsku 1 obuku
posebno skrojenu za zene zainteresirane za poduzetniStvo. Ove inicijative imaju za
cilj osnaziti Zene, pruziti im vrijedne vjeStine 1 pomo¢i im da pokrenu i razviju

vlastiti posao. Evo nekih resursa koje mozete istraziti:

1. EXIST potpora za pokretanje poslovanja (EXIST- Grunderstipendium
):

o Program EXIST u Njemackoj podrzava studente, diplomante i
Znanstvenike u pretvaranju poslovnih ideja u uspjesne startupe. Iako
nije isklju€ivo za Zene, pruza vrijedne resurse za ambiciozne

poduzetnice.
2. Zene poduzetnice u znanosti (EXIST- Gruinderstipendium ):

« Ovo je specifitcna grana programa EXIST koja podrzava Zene
poduzetnice u podruc¢jima znanosti 1 tehnologije. Fokusiran je na

poticanje inovacija i razvoj startupa.

3. Poslovne i profesionalne Zene Njemacka (BPW Njemacka -

Bundesverband der Business and Professional Women):

« BPW Njemacka je organizacija koja podrzava zene u poslovanju i
profesijama. lako moZda ne pruzaju izravne tecajeve, ¢esto organiziraju
dogadaje, konferencije 1 prilike za umreZavanje koje mogu biti korisne

za ambiciozne poduzetnice.

4. Mreza poduzetnica ( Unternehmerinnen-Netzwerk ):
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« Ovo je mreza koja povezuje poduzetnice u Njemackoj. Ilako mozda ne
nude teCajeve izravno, sudjelovanje u njihovim dogadajima i

mogucénosti umrezavanja mogu pruziti vrijedne uvide i podrsku.
5. Njemacke trgovacke i industrijske komore (IHK):

« Lokalne gospodarske i industrijske komore u Njemackoj cesto
organiziraju teCajeve i radionice o poduzetnistvu. Dostupne programe

provjerite s lokalnim IHK-om.
6. Lokalni poslovni inkubatori i sredista:

« Mnogi poslovni inkubatori i inovacijska srediSta u Njemackoj pruzaju
resurse i obuku za poduzetnike. Neki mogu imati posebne programe ili
inicijative prilagodene Zenama. Primjeri ukljucuju Impact Hub Berlin 1

Factory Berlin.
7. Online platforme i tecajevi:

o Istrazite internetske platforme koje nude besplatne tecajeve o
poduzetnistvu. Web stranice kao $to su Coursera, edX i LinkedIn
Learning nude Sirok raspon te€ajeva kojima se moze pristupiti s bilo

kojeg mjesta.
8. Deutsche Gesellschaft krzno Internacionale Zusammenarbeit (G12Z):

« GIZ je njemacka razvojna agencija koja podupire razli¢ite inicijative,
ukljucujuéi 1 zensko poduzetnistvo. Mogu ponuditi programe 1 resurse

za zene koje Zele pokrenuti vlastiti posao.

9. SveuciliSta i obrazovne ustanove:
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o Provjerite s lokalnim sveuciliStima 1 obrazovnim institucijama
programe 1 tecajeve za poduzetniStvo. Neka sveuciliSta nude
informativne programe i radionice koje mogu biti otvorene za javnost.

Italija:

U Italiji postoje razli€iti programi, teajevi i centri koji nude podrsku 1 obuku
posebno osmisljenu za Zene zainteresirane za poduzetnistvo. Ove inicijative imaju
za cilj osnaziti Zene, pruziti im vrijedne vjestine 1 pomo¢i im da pokrenu 1 razviju
vlastiti posao. Evo nekih resursa koje mozete istraziti:
1. Pari Opportunita - Nacionalno vijece za jednake moguénosti muskaraca
i Zena:

o Nacionalno vijeCe za jednake mogucnosti nudi razne inicijative 1
resurse za potporu zenama, ukljuuju¢i programe vezane uz
poduzetniStvo. Provjerite njihovu web stranicu za informacije o

dostupnim tec¢ajevima i uslugama podrske.
2. Associazione Donne&Scienza (Udruga Women&Science ):

o Ova udruga usmjerena je na promicanje sudjelovanja Zena u znanosti i
poduzetniStvu. lako mozda ne nudi izravne tecajeve, organizira

dogadaje, radionice 1 inicijative za podrsku Zenama u tim podrucjima.
3. Europski socijalni fond ( Fond Sociale Europeo - FSE):

« Europski socijalni fond podupire razne projekte usmjerene na poticanje
zapoSljavanja, ukljucujuéi programe za Zene poduzetnice. Provjerite

kod lokalnih ureda ili regionalnih vlasti za posebne moguénosti.
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4. Gospodarske komore ( Camere di Commercio ):

« Lokalne gospodarske komore u Italiji ¢esto organiziraju poduzetnicke
teCajeve, radionice i dogadaje. Oni mogu ponuditi resurse 1 podrsku

zenama koje Zele pokrenuti vlastiti posao.
5. Italija Startup Hub:

. ltaly Startup Hub je platforma koja povezuje startupe, poduzetnike i
investitore. lako nije isklju¢ivo za zene, pruza vrijedne resurse i

informacije onima koje zanima ekosustav startupa.
6. Inovacijski centri i coworking prostori:

« Mnoga inovacijska srediSta 1 coworking prostori u Italiji pruzaju
resurse i podrsku poduzetnicima. Neki mogu imati posebne programe
ili inicijative prilagodene Zenama. Primjeri ukljucuju Talent Garden 1

Impact Hub Milano.
7. Online platforme i tecajevi:

o Istrazite internetske platforme koje nude besplatne tecajeve o
poduzetniStvu. Web stranice kao $to su Coursera, edX i LinkedIn
Learning nude Sirok raspon tecajeva kojima se moze pristupiti s bilo

kojeg mjesta.
8. SveudiliSta i obrazovne ustanove:

o Provjerite s lokalnim sveuciliStima 1 obrazovnim institucijama
programe 1 teCajeve za poduzetniStvo. Neka sveucilista nude

informativne programe i radionice koje mogu biti otvorene za javnost.
9. Start-up natjecanja i inkubatori:
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« Sudjelovanje u start-up natjecanjima i programima inkubatora moze
pruziti vrijednu podrsku. Potrazite dogadaje koje organiziraju lokalna

sveuciliSta, industrijska udruzenja ili drzavna tijela.

UspjeSne poslovne Zene u ruralnim podrucjima

Rumunjska:

Zene poduzetnice u ruralnim podruéjima &esto se bave razli¢itim podruéjima kao §to
su poljoprivreda, agrobiznis, obrtni$tvo, turizam i lokalne usluge. Evo nekoliko

op¢ih primjera uspjesnih poslovnih Zena u ruralnoj Rumunjskoj:
1. Elena Mateescu - Agrobiznis:

« Elena Mateescu primjer je uspjesne poslovne Zene u agrobiznisu. Ona
moze biti uklju€ena u razne poljoprivredne aktivnosti, od uzgoja usjeva

do uzgoja zivotinja.
2. Anca Vlad - Turizam:

o Anca Vlad poznata je po svojim uspjeSnim pothvatima u sektoru
turizma. Pridonijela je razvoju ruralnog turizma, ukljucujuci smjestaj 1

dozivljaje u ruralnim podrucjima.
3. Ana Dinca - Tradicionalni zanati:

« Ana Dinca moze biti primjer poslovne Zene koja se bavi tradicionalnim
zanatima. Bilo da se radi o tkanju, loncarstvu ili drugim zanatskim
aktivnostima, ove Zene doprinose oCuvanju 1 promicanju lokalnog
obrtniStva.
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4. Maria Popescu - Lokalne usluge:

« Maria Popescu mogla bi predstavljati poslovnu Zenu koja pruza lokalne
usluge u ruralnoj zajednici. To moze ukljucivati usluge kao §to su
lokalna trgovina mjeSovitom robom, pekara ili druge bitne usluge za

zajednicu.
5. Irina Costea - OdrzZiva poljoprivreda:

o lIrina Costea mogla bi biti primjer poslovne Zene u odrzivoj
poljoprivredi. To mozZe ukljucivati organski uzgoj, ekoloske postupke

ili proizvodnju lokalnih 1 odrzivih prehrambenih proizvoda.
6. Mihaela Stoian - Ruralno poduzetnistvo:

« Mihaela Stoian bi mogao biti poduzetnik koji se bavi raznim ruralnim
aktivnostima, kombiniraju¢i tradicionalne prakse s modernim

poslovnim pristupima za stvaranje uspjesnih pothvata.
7. Monica Gheorghita - Ruralna tehnologija:

« Monica Gheorghita mogla bi biti poslovna Zena u ruralnoj tehnologiji,
koja koristi inovacije i tehnologiju za poboljSanje poljoprivrednih

praksi ili pruzanje usluga lokalnoj zajednici.

Hrvatska:

Broj Zena poduzetnica u Hrvatskoj je u porastu. Oko 25 posto malih 1 srednjih
poduzeca (MSP) u Hrvatskoj vode Zene, no potencijal je mnogo veci, a o€ekuje se

daljnji rast zbog sve vece potpore financijskih institucija. Posljednji podaci pokazuju
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da Zene najCeSCe pokrecu vlastiti posao u dobi od 35 do 44 godine, a od 100

nezaposlenih 15 Zena 1 pet muSkaraca pokrece posao.

EBRD ve¢ godinama ima aktivan program za Zene poduzetnice u Hrvatskoj,

ukljucujuéi financiranje i savjetovanje, ¢esto klju¢no za pokretanje projekata.

Njihov 400 milijuna eura vrijedan program za Zene poduzetnice, koji nudi
namjenske kreditne linije, obuku i prilagodene savjete, prisutan je u 17 zemalja i
koristi ga oko 35.000 malih i srednjih poduzeca. Vise od 80 posto tvrtki koje vode
zene u programu EBRD-a povecalo je svoje prihode, a oko 60 posto povecalo je

zaposlenost, produktivnost i izvoz.

Vise od 250 Zena poduzetnica do sada se pridruzilo programu EBRD-a, a gotovo
polovica njih bile su vlasnice poduzeéa. Zensko poduzetni$tvo nije bilo samo pitanje
pravicnosti 1 jednakosti, ve¢ 1 ekonomsko pitanje, buduci da poticanje Zena da udu u

posao 1 jacanje zenskog poduzetniStva pridonosi jacem gospodarstvu,

Predstojece izvjesée Svjetske banke, Ulaganje u mogucénosti za sve: Hrvatska rodna
procjena zemlje, govori o tome kako bi seoske zZene mogle bolje podrzati 1 osnaziti
da poboljsaju prilike za prihod. Kroz prilagodene pristupe odozdo prema gore, kao
Sto su cjelozivotno ucenje, financijska 1 digitalna pismenost te obuka i certificiranje,
ruralnim Zenama mogli bi se pruZiti alati koji vode do samozaposljavanja od kuce.

S ve¢im mogucnostima vise ruralnih Zena u Hrvatskoj moci ce biti uspjesnije.
1. SILVAN - brend prirodne kozmetike iz ruralnog podrucja Dalmacije

Brend prirodne kozmetike iz Dalmatinske zagore u Hrvatskoj predstavio je britanski
Vogue magazin 2019. godine.
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Silvan Cosmetics, koju je mlada poduzetnica Jelena Biki¢ osnovala 2016. godine u
selu Kljaci, ruralno dalmatinsko podrucje, pojavila se u britanskom Vogueu u sklopu

njihove kampanje Vogue's Beauty Secrets.

Silvan Cosmetics proizvodi prirodne, ru¢no radene kozmeticke proizvode pakirane
u posebna pakiranja sa sjemenkama poljskog cvije¢a. Dizajn pakiranja inspiriran je

motivima iz bogate hrvatske kulturno-povijesne bastine.

KoriStenjem prirodnih sastojaka u nasem sapunu i pronalaZenjem inspiracije u
ilirskoj kulturi za na$ dizajn, nastojimo pribliziti ¢ovjeka prirodi 1 ponovno

uspostaviti vezu koja nikada nije trebala biti izgubljena, kaze Jelena.

Ime Silvan potje€e od boga Silvana, koji je bio vrlo vazan u vjeri starih Ilira —

posebice onih koji su Zivjeli na podruc¢ju srednje Dalmacije.

“Ova su plemena bila poznata kao Delmati. Silvan je bio njihovo boZanstvo divlje
prirode, Suma 1 pasnjaka. Slavljen je 1 kao zastitnik stada, pa je Cesto prikazivan s
rogovima — $§to smo odlucili promovirati kao prepoznatljivo obiljezje u nasem
logotipu. Zeljeli smo uspostaviti vezu s ostav§tinom prastanovnika nase zemlje. Od
geometrijskih motiva prapovijesne umjetnosti do Boga divlje prirode — prica koja
savrSeno pristaje uz Silvan — prirodna ru¢no radena kozmetika predstavlja:

jednostavnost 1 prirodu,” objasnjava ona.

Silvan Cosmetics uspostavio je niz partnerstava u Hrvatskoj i opskrbljuje trgovine i
hotele diljem Hrvatske i1 Slovenije, uklju¢uju¢i Croatia in a box u Rijeci, Take me
home u Zagrebu, Desogner trgovinu Krug u Splitu, Origin — Hrvatska kozmetika u
Omisu, Solanu Nin, RoZca Golez u Sloveniji, Sole Luna Design Store u Porecu,
Hotel Krilo u Krilu Jesenice, Holiday home Enchanting Hill u Varazdinu 1 TZ
Dugopolje.
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Silvan Cosmetics takoder poslovno suraduje s Waste Free Planetom — Instagram

platformom za odrZiv Zivot bez otpada koja ima viSe od 200 tisuca pratitelja.

2 . Iz dana u dan — Zivot ruralne poduzetnice u Hrvatskoj

Mirela Kovacevi¢ ima pedeset dvije godine i danas zivi u svom rodnom selu Koska
u Slavoniji, ruralnom podru¢ju Hrvatske. Diplomirala je poljoprivredu na
Sveucilistu u Osijeku, a potom je veci dio zivota provela ziveci u obliznjem gradu

Valpovu, radeci za privatne tvrtke.

No, prije desetak godina razbolio joj se suprug pa su oboje odlucili dati otkaz na
poslu i vratiti se u rodno selo. Odlucili su pokrenuti organsko vocéarstvo na parceli

od 6 hektara koju je Mirela naslijedila od majke.

Mirela i njezin suprug podigli su kredit kod poslovne banke kako bi zasadili svoj
voc¢njak sa stablima jabuke, breskve 1 marelice. Stabla su posadili u ozujku 2008.,
no samo tri mjeseca kasnije njihov je vo¢njak tesko stradao od siline velike poplave.
Razmjeri poplava diljem Hrvatske bili su toliko veliki da su vlasti proglasile

izvanredno stanje.
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Banka im, medutim, nije pristala staviti moratorij na kredit, pa su se vrlo brzo nasli
u dugovima i imali poteskoca s servisiranjem kredita. A ako to nije bilo dovoljno,

kasni mraz sljede¢e godine desetkovao je njihov urod.

Kako bi financijski prezivjela, Mirela se pocela baviti proizvodnjom ekoloSkog
povréa. Ona i suprug ovih dana tri puta tjedno putuju u Grad Osijek kako bi svoje
povrée prodavali na trznici u centru grada. Prodaju 1 druge proizvode kao $to su

ukiseljeno povrée, dzemovi, sokovi, umak od rajcice.

Ali 1 dalje se suoCavaju s financijskim preprekama. “Da bismo svoje proizvode
prodali na trZiStu, moramo platiti mikrobioloSke i1 druge kemijske analize, a cijena je

ista bilo da proizvedete 200 ili 50.000 staklenki”, kaze Mirela.

Tijekom proteklih nekoliko godina poboljSana je egzistencija ljudi od ekoloske
proizvodnje 1 distribucije voca, nakon osnivanja takozvanih grupa proizvodaca od
strane Ministarstva poljoprivrede Hrvatske. Mali poljoprivrednici sada mogu dobiti
savjete profesionalnih agronoma, dodatnu obuku 1 pomo¢ pri distribuciji svojih

proizvoda.

3. Ana Grgurié- mlada poduzetnica iz Gospica, Hrvatska

Ana Grguri¢ mlada je poduzetnica koja se nakon diplome na Tekstilno-tehnoloskom
fakultetu u Zagrebu odlucila vratiti u rodni Gospi¢ i tamo pokrenuti vlastiti posao.
Mlade Zene iz Like, ruralne i nerazvijene regije Hrvatske, odmalena su otkrile svoj

interes za modu i kreativni rad.

Nakon §to je svoj hobi odlucila pretvoriti u posao, shvatila je da je Instagram najbolje

mjesto za promociju svog rada. Na druStvenim mrezama zapazilo ju je nekoliko
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poznatih lica hrvatske mode $to je Ani otvorilo velika vrata u svijetu mode te joj

donijelo brojne ponude i poslovne suradnje.

Ana je tada bila uvjerena da ¢e ostati zivjeti i raditi u Zagrebu. Dosla je zadnja godina
fakulteta 1 shvatila je da je tempo Zivota u Zagrebu gusi. Voljela je Zagreb koji joj
je puno dao, ali ipak nije mogla tamo Zivjeti. S diplomom modnog dizajnera odlucila
se vratiti u Gospi¢ 1 prijavila se na Hrvatski zavod za zaposljavanje, a prvi posao koji
joj je ponuden preko Zavoda bio je posao u mesnici. Ana, koja je vegetarijanka, to
nije prihvatila. Odlucila je ne odustati od svojih snova i boriti se da radi ono §to radi

najbolje.

Ana se pridruzila timu Raise Youth na putu pokretanja novog posla. Projekt RAISE
Youth, koji se provodi u ruralnim podru¢jima Hrvatske, Bugarske, Rumunjske 1
Spanjolske, nezaposlenim mladim ljudima poput Ane pruZa priliku da svladaju
potrebne vjestine 1 znanja kako bi osigurali odrZivo 1 kvalitetno (samo)zaposljavanje.
Fokus projekta je na Licko-senjskoj Zupaniji s obzirom na najvecu stopu

nezaposlenosti, au Gospicu je otvoren RAISE centar.

Napokon je Ana napravila veliki korak i otvorila tvrtku AnChic . Ona svoj posao
moze raditi gdje god hoce, a Zeli ga raditi u Gospicu. Nije planirala i¢1 u inozemstvo,
ali je zainteresirana za inozemnu suradnju. Poruka koju Ana Salje svima je da nikad
ne treba odustajati od svojih snova, pogotovo dok si mlad. Ako postoji strast, bit ¢e

i resursa i uvijek trebamo drzati svoju obitelj i ljude oko sebe koji vjeruju u nas.

Njemacka:

1. Stvorene od strane Zena, za Zene. FEMNA je start-up pod vodstvom Zena koji

preispituje zdravlje Zena u Njemackoj. Nude virtualni pristup dubinskoj
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dijagnostici, edukaciji i savjetovanju, kao 1 integrativnim terapijskim
rjeSenjima i kontinuiranoj podrsci. Njihova vizija je omoguciti bolju kvalitetu
zivota Zenama s ponavljaju¢im zdravstvenim problemima.

Svaki dan se samo u zemljama njemackog govornog podrucja konzumira 17
milijuna starosnih proizvoda. Sokantan broj njih zavrsi u oceanu. Kako bi bilo
sjajno da moZemo spasiti oceane stvarno zdravim tamponima? Vlyd Zeli ovu
viziju pretvoriti u stvarnost - oni razvijaju prvi tampon na svijetu napravljen
od morskih algi - radikalno odrziv, prihvatljiv za oceane i zdrav. Njihov cilj
je stvoriti regenerativni " Algaeverse " - svemir odrzivih i zdravih proizvoda
od algi ¢ija proizvodnja ¢ini dobro zemlji 1 oceanu umjesto da ih iskoriStava.
Gunia Project je modni i dizajnerski brend izuzetnih stvari proizvedenih na
temelju tradicionalne ukrajinske kulture. Svaka kolekcija ima jedinstvenu
kombinaciju dizajnerskog razmisljanja i dubokog etnografskog istraZivanja.
Rezultat je spoj prekrasnih narodnih rukotvorina koji paze na detalje
tradicionalne kulture i dizajnerskih rukotvorina savrseno prilagodenih
svakodnevnom zivotu. Mozete prona¢i odje¢u 1 predmete za interijer,

ukljucujuéi staklo, keramiku, svijece 1 elegantne svilene marame.

Zene u ruralnim podruéjima Italije znadajno doprinose lokalnom gospodarstvu kroz

razne poduzetnicke pothvate. Evo nekoliko opéenitih primjera poduzeéa koja zene

mogu

1.

voditi u ruralnim podru¢jima Italije:

Poljoprivredna poduzeca:
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« Zene u ruralnoj Italiji mogu posjedovati i upravljati poljoprivrednim
poduze¢ima, ukljucuju¢i vinograde, maslinike ili raznolika
gospodarstva koja proizvode voce, povrce ili posebne usjeve.

2. Agroturizam i smjeStaj:

o Poduzetnici, posebice Zene, mogu osnovati agroturisticke tvrtke ili
smjeStaj poput seoskih pansiona s doru¢kom ili pansiona, pruzajuci

turistima autenti¢no ruralno iskustvo.
3. Zanatske i zanatske tvrtke:

« Zene poduzetnice mogu se baviti tradicijskim obrtima, proizvodnjom
ruc¢no radenog tekstila, keramike ili zanatskih prehrambenih proizvoda,

¢ime doprinose ocuvanju lokalne kulturne bastine.
4. Lokalne specijalizirane trgovine:

« Zene u ruralnim podruéjima mogu voditi specijalizirane trgovine koje
izlazu 1 prodaju lokalne proizvode, uklju¢ujuéi regionalnu hranu,

rukotvorine ili jedinstvene predmete specifi¢ne za to podrucje.
5. Wellness i zdravstvene usluge:

« Neke zene u ruralnoj Italiji mogu ponuditi wellness ili zdravstvene
usluge, kao $to su satovi joge, tretmani u toplicama ili biljni lijekovi,

sluze¢i se pojedincima koji traze holisticko iskustvo dobrobiti.
6. Obrazovne inicijative:

« Poduzetnici mogu pokrenuti obrazovne inicijative usmjerene na
lokalne tradicije, odrzive poljoprivredne prakse ili zanatske vjeStine,

nude¢i radionice, obilaske ili programe obuke.
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/. Planiranje dogadaja i catering:

« Zene poduzetnice mogu voditi poslove planiranja dogadaja ili
cateringa, organiziranja i cateringa za lokalne dogadaje, vjencanja ili

proslave.
8. Usluge u zajednici:

o PruZanje osnovnih usluga zajednici, kao §to su trgovine mjeSovitom
robom, pekare ili lokalni kafi¢i, moZe biti uobicajeni poslovni pothvat

za 7ene u ruralnim podruc¢jima.
9. Ekoloski prihvatljive inicijative:

o Poduzetnici se mogu usredotociti na ekoloSke inicijative, ukljucujuci
tvrtke koje promicu odrzivi Zivot, recikliranje ili koriStenje obnovljivih

izvora energije.
10.Tehnologija i online pothvati:

« Zene u ruralnim podru¢jima mogu se baviti poslovima povezanim s
tehnologijom, kao §to su online prodaja lokalnih proizvoda, platforme

za e-trgovinu ili usluge digitalnog marketinga.

2. Osnovni poduzetnicki koncepti
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Povijest poduzetniStva pocinje u 16. stolje¢u u Francuskoj, razdoblju u kojem su se
"poduzetnici" nazivali pojedinci koji su bili ukljuceni u vodenje vojnih ekspedicija.
Nakon 1700. godine pojam se diverzificira, a poduzetnik postaje netko tko upravlja

cestama, Sumama ili lukama.

Napredak u podrucju poduzetnistva duguje ekonomistu Josephu A. Schumpeteru i
austrijskoj Skoli: "U poduzetniStvu postoji razumijevanje koje imamo o odredenom
tipu ponasanja, koji ukljucuje inicijativu, organizaciju i1 reorganizaciju drustvenog -
ekonomski mehanizmi, prihvaéanje rizika i neuspjeha." Za Schumpetera, poduzetnik
je osoba sposobna pretvoriti novu ideju u uspjeSnu inovaciju, ostvariti "nove
kombinacije", kao $to je uvodenje novih proizvoda ili procesa, identificiranje novih
izvoznih trzista ili resursa ili stvaranje novih vrsta organizacija. Stvorio je herojsku
viziju poduzetnika kao nekoga motiviranog "snom i Zeljom za uspostavljanjem

privatnog kraljevstva", "Zeljom za osvajanjem, impulsom za borbom, dokazivanjem

nadmo¢i drugima" 1 "radoscu stvaranja".

2.1 Poduzetnicke vjestine

Poduzetnik je pojedinac koji preuzima inicijativu za pokretanje i vodenje novog
posla ili pothvata. Poduzetnike Cesto karakterizira njthova spremnost na preuzimanje
rizika, kreativnost 1 sposobnost prepoznavanja 1 kapitaliziranja prilika na trZistu.
Imaju srediSnju ulogu u gospodarstvu pridonoseci inovacijama, otvaranju radnih
mjesta 1 gospodarskom rastu. Poduzetnicki uspjeh Cesto se pripisuje kombinaciji

vjestina, nacina razmisljanja 1 ponasanja.
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Evo nekih bitnih poduzetnickih vjestina :

- Kreativnost: Sposobnost razmisljanja izvan okvira, stvaranja inovativnih ideja
i pronalazenja novih rjeSenja za probleme.

- Prilagodljivost: Poduzetnici se moraju prilagoditi promjenjivim trZiSnim
uvjetima, tehnoloskom napretku 1 nepredvidenim izazovima.

- Spremnost na rizik: Spremnost na preuzimanje proracunatih rizika i
sposobnost upravljanja i u¢enja iz neuspjeha presudni su za poduzetnicki
uspjeh.

- Donosenje odluka: Ucinkovite vjestine donoSenja odluka bitne su jer se
poduzetnici neprestano suocavaju s izborima koji mogu utjecati na njihovo
poslovanje.

- Vodstvo: Poduzetnici moraju inspirirati 1 voditi svoj tim, daju¢i smjer,
motivaciju 1 zajednic¢ku viziju poslovanja.

- Vizionarsko razmiSljanje: Sposobnost sagledavanja velike slike, postavljanja

dugorocnih ciljeva i formuliranja strateske vizije poslovanja.
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- UmreZavanje: Izgradnja 1 odrZzavanje mreZe kontakata, uklju¢ujuc¢i mentore,
investitore i druge poduzetnike, moze pruziti vrijednu podrsku i prilike.

- Komunikacija: SnaZzne komunikacijske vjeStine kljucne su za prenoSenje
ideja, pregovaranje i izgradnju odnosa s kupcima, zaposlenicima i dionicima.

- Financijska pismenost: Razumijevanje osnovnih financijskih koncepata,
upravljanje proracunima i donosenje informiranih financijskih odluka klju¢ni
su za odrzivost poslovanja.

- Upravljanje vremenom: Poduzetnici Cesto imaju viSe zadataka, stoga je
ucinkovito upravljanje vremenom kljucno za odredivanje prioriteta zadataka
I maksimiziranje produktivnosti.

- Prodaja i marketing: Sposobnost promicanja i prodaje proizvoda ili usluga,
razumijevanje trziSnih trendova i stvaranje u¢inkovitih marketinSkih strategija
kljucne su poduzetnicke vjestine.

- UsredotoCenost na kupca: Odredivanje prioriteta potrebama kupaca,
razumijevanje njihovih preferencija 1 isporuka vrijednosti kupcima kljucni su
za dugoro¢ni poslovni uspjeh.

- Otpornost: Sposobnost oporavka od neuspjeha, prilagodavanja izazovima 1
ustrajnosti u teSkim vremenima kljucna je za poduzetnicki uspjeh.

- Vjestine pregovaranja: Pregovaranje o poslovima, ugovorima i partnerstvima
zahtijeva ucinkovitu komunikaciju, rjeSavanje problema 1 postizanje
kompromisa.

- Kontinuirano ucenje: Spremnost na stjecanje novih znanja, prac¢enje trendova
u industriji 1 prilagodavanje promjenama klju¢no je za dugorocni uspjeh u

poduzetniStvu.
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THINK POSITIVE!

Najvaznije prednosti pokretanja vlastitog posla su:

e Financijska neovisnost

¢ Sigurnost radnog mjesta

e Fleksibilnost

e Slika

e Nedostatak prethodnih greSaka
e Otvaranje radnih mjesta

e Samoispunjenje

e Socijalna odgovornost

e Kontrola sudbine

e Moc i utjecaj

e |zlazak iz rutine
Nedostaci pokretanja posla:

e Neizvjesnost prihoda
e Nepredvidivost gospodarskog okruzenja

e Dugo vrijeme pokretanja
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e Visok rizik od neuspjeha

e Nastali troSkovi

¢ ProduZeno vrijeme za zetvu plodova - profit
e Birokratija

e Dugotrajni napori

e Teret potpune odgovornosti

e Ugrozavanje vlastite karijere

e Utjecaj na zdravlje

e PogorSanje obiteljskog zivota

Prije nego Sto odlucite uloZiti svoje trenutne resurse u odredeno podrucje,
preporucujem da razmislite o nekoliko stvari. S odredene tocke gledista, postoje
samo dva smjera u zivotu: raditi za druge ili raditi za sebe, odnosno biti

zaposlenik ili stvarati i kontinuirano razvijati vlastiti posao.

Obje opcije su jednako valjane, a samo o vama ovisi u kojem smjeru se osjecate
povuceni, koliko ste voljni raditi, koliko su zna¢ajne odgovornosti koje Zelite
preuzeti, koje interne resurse ste odlucili rasporediti te Sto i kako koliko zelis od

ovog Zivota.

Odlucite 11 se za vlastiti posao, pripremite se na naporan rad jer ¢ete raditi
neumorno. Vecina ljudi Zivi u iluziji da biti poslovna osoba zna¢i samo ono $to
se vidi na televiziji: skupe kuce, luksuzne jahte, putovanja poslovnom klasom,

odmori u egzoti¢nim zemljama, gadgeti, milijarde, kolekcionarski automobili itd.

Postoji i golema nevidljiva strana ledenog brijega, a ona ima ime: RAD!
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Poduzetnistvo je primarni posrednik promjene i smatra se organizacijskom

orijentacijom koja istic¢e tri dimenzije:

¢ [novativnost : Ovo se odnosi na stvaranje kreativnih rjeSenja za izazove s
kojima se poduzece suocava i rjeSavanje novih latentnih potreba kupaca.

e Proracunato preuzimanje rizika . ukljucuje spremnost da se znacajni
resursi dodijele projektima s vjerojatnoSéu neuspjeha koja se smatra
razumnom, ali u isto vrijeme osigurava diverzifikaciju rizika.

e Glavni ¢imbenici koji utje€u na poduzetnicku aktivnost su:

Unutarnji c¢imbenici . Ovise 0 veli¢ini poduzecéa, vrsti i prirodi aktivnosti,
osobnosti 1 obuci poduzetnika, te razini obuke ukljucenih pojedinaca, kao 1

kulturi poduzeca. Ti ¢imbenici imaju mnogo veci utjecaj na uspjesSnost poduzeca.

Vanjski cimbenici . Ovise 0 karakteristikama i funkcionalnosti ekonomskog
sustava, ekonomskoj situaciji nacije 1 trziStu na kojem tvrtka posluje. Zbog svog
olakSavajuceg ili otezavajuCeg sadrzaja ovi Cimbenici mogu imati znacajan
utjecaj na poduzetniCke inicijative. Jedan vazan Cimbenik koji ukljucuje 1

unutarnje 1 vanjske ¢imbenike je dionik.

Dionici uklju€uju unutarnje elemente (vlasnike, menadZere, zaposlenike,
sindikate) 1 vanjske elemente (banke, dobavljace, kupce, javnu upravu). Dionici
imaju znacajan utjecaj na poduzetnicke aktivnosti, no moze se rec¢i da je cimbenik
s najvecim utjecajem poduzetnik sa svojim poduzetni€¢kim duhom. Poduzetnik je
katalizator koji pokrece poduzetnicku aktivnost; bez njih su svi ostali ¢imbenici

inertni iz poduzetnicke perspektive.

39



TF HERA

Trainifique

Poduzetnicki proces se odvija u 5 faza:
1. Identifikacija prilike:

Identificiranje prilika ukljucuje razlicite izvore, kao §to je opisao Peter Drucker
u svojoj temeljnoj knjizi "Inovacije 1 poduzetnistvo". Ovi izvori ukljucuju
dogadaje potaknute neocekivanim uspjehom/neuspjehom aktivnosti ili ideje;
razlike izmedu trenutne situacije i zeljenih rezultata; mogucénost dobivanja robe
il usluge brze, u¢inkovitije ili kvalitetnije; promjene u strukturi sektora ili trzista
u cjelini pod utjecajem razli¢itih ¢imbenika; trendovi demografskih promjena;
promjene u kupovnim i potroSa¢kim ponasanjima, Zivotnom stilu 1 percepcijama

na razini ciljne skupine; pojava novih znanja i tehnologija.
2. Motivacija poslovnog koncepta:

Poslovni koncept mora se odnositi na postojecu potrebu 1 zadovoljiti sljedece
Kriterije: jedinstvenost (razlika od sli¢nih), pokrivenost marketinskog miksa
(adresiranje proizvoda/usluge 1 varijabli kao S§to su cijena, promocija,
distribucija), izvedivost (razvoj u potrebnom roku ), odrzivost (dovoljno dugo

trajanje na trzi$tu nakon implementacije za generiranje ciljane dobiti).
3. Identifikacija potrebnih resursa:

Glavne kategorije resursa ukljucuju poduzetnika (zdravlje, vrijeme, motivacija),
radnu snagu, logistiku kanala distribucije, sirovine, financijska sredstva, lokacije,

licence i patente, strojeve i opremu, drustveni kapital (odnosi).
4. Pribavljanje 1 uskladivanje potrebnih sredstava:

Temeljno pravilo uspjeSnog poslovanja je ne ulagati u dugotrajnu imovinu na
pocetku kako biste ostali Sto je moguce fleksibilniji u odgovoru na maksimalnu
razinu rizika na pocetku. Poduzetnici bi se trebali fokusirati na osiguravanje
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sredstava za tekuce 1 dugorocne aktivnosti. Opcenito, poduzetnici se za svoje
nove poslovne ideje obracaju Cetirima kategorijama financijera: obitelji,
prijateljima, bankama 1 bespovratnim sredstvima, najaktuelnijim i

najprofitabilnijim izvorom.
5. Implementacija i upravljanje poslovanjem:

Sto uginkovitije poduzetnik koristi raspoloZive resurse za diferenciranje svoje
tvrtke, to ¢e biti zaSti¢eniji od napada konkurencije. U¢inkovito upravljanje
poslovanjem podrazumijeva koriStenje dobivenih rezultata za razvoj poslovanja,
diverzifikaciju, ulazak na nova trzista, prodaju po povoljnoj cijeni ili pokretanje

novog poduzetnickog ciklusa.

Poduzetnik vs menadzer Vs lider

Pojam " poduzetnik " dolazi od francuskog " entreprendre ": poduzeti, ukljuciti
se u stvaranje necega, posvetiti se neCemu $to ne postoji u tom obliku. Vecinu

vremena poduzetnik je sinonim za poslovnog dionicara (vlasnika).

Menadzer je dio top menadzmenta, ponekad je sinonim za dionicara, ali to nije
pravilo. Poslovoda moZe biti zaposlenik kod poduzetnika. Menadzer je osoba
koja ima znanje 1 talent potreban za profitabilno iskoriStavanje ljudskih,
financijskih 1 materijalnih resursa organizacije itd. Menadzer obavlja specificne
aktivnosti u podru¢ju koje odgovara profilu organizacije 1 hijerarhijskom
polozaju koji zauzima, imajuci psiholoSke karakteristike nametnute njihovom
osobnosc¢u. Tako menadZer mozZe biti uzor nekim zaposlenicima, usvaja vlastiti

stil vodenja, razvija odredenu menadZersku kulturu itd.
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Voda je karizmaticna osoba koja ima sposobnost motiviranja osoblja i

inspiriranja organizacije. U principu, oni su i dobar menadzer, ali ne nuzno i

dionicar posla.

John Miner identificira cetiri tipa poduzetnika na temelju njihovih psiholoskih

karakteristika i znanja:

1. Osobni poduzetnik izvodac:

Znacajnu koli¢inu vremena posvecuje poslu.
Ima povjerenja u sebe.

Uc¢i sto vise o vlastitom poslu.

Koristi tehnike planiranja.

Brzo reagira na promjene u okolini.

Ima jaku sposobnost rjesavanja problema.

Vrlo dobro podnosi krize.

2. Poduzetnik orijentiran na prodaju:

Uvijek fokusiran na prodaju.

Koncentrira se na ono §to prodati 1 kako to prodati.
Nikad ne odustaje od prodaje.

Delegira tekuce poslovne operacije drugima.

Znacajan naglasak stavlja na ljudske odnose i timski rad.

3. Poduzetnik-menadzer:

Posjeduje znac¢ajne menadzerske kvalitete 1 obuku.

Vodi vlastite zaposlenike 1 nastoji razviti tvrtku znacajne veli€ine.
Dodjeljuje vrijeme i resurse kako bi uvjerio potencijalne klijente da kupe
proizvode.
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e Poti¢e zaposlenike na izgradnju 1 nastavak karijere unutar tvrtke.

e Naglasava uklanjanje kulturnih razlika medu pojedincima i izgradnju
specificne organizacijske kulture za tvrtku.

4. Stru¢ni poduzetnik, generator ideja:

e Posjeduje veliko znanje u odredenom podrucju da bi se mogao smatrati
strucnjakom.

¢ Ima slobodu inoviranja i implementacije vlastitih ideja.

e Obrata pozornost na privlatenje pojedinaca s komplementarnim
kvalitetama kako bi finalizirali novu ideju.

e Energiju posvecuje dobivanju potpore za provedbu nove ideje.

Osnovni koraci u stvaranju i razvoju poduzeca
1. ldentifikacija izvora poslovnih ideja :
U pocetnoj fazi postoji ideja. Za dobru ideju bitni su originalnost 1 kreativnost.

Ako ideja uspjesno prode kroz sve faze poduzetnickog procesa, velike su Sanse

za uspjeh u njenoj realizaciji.

Dobra ideja nije dovoljna! lako su sve ideje dobre, vise od polovice

novoosnovanih poduzeca propadne u prve 2 godine.
Najvazniji faktor je poslovna prilika, a zatim ideja.

2. Identifikacija mogucnosti :

Poduzetnicka prilika je ideja koja se moze pretvoriti u posao.

Trebao bi biti atraktivan, odrziv, aktualan 1 ukljucivati proizvod ili uslugu koja

stvara ili dodaje vrijednost kupcu ili krajnjem korisniku.
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Proces izrade poslovnog plana i analize njegove izvedivosti usmjeren je na

pretvaranje poslovne ideje u priliku.

Za razliku od ideje, prilika predstavlja priliku za rjeSavanje problema ili
zadovoljenje potrebe trziSta u poduzetniStvu. Ukratko, poslovna prilika =

nezadovoljena trziSna potraznja.
3. Razvoj ideje :

Poslovni koncept predstavlja proizvod, uslugu ili ¢ak sam proces, shvacen u
smislu poZeljnog rjeSenja za zadovoljenje identificiranih trziSnih potreba -

materijalizacija prilike. Ovaj koncept treba biti dobro osmisljen do detalja.

Poslovni koncept mora zadovoljiti nekoliko kriterija, ukljucujuci jedinstvenost,
strateSke varijable (cijena, promocija, distribucija, lokacija), internu dosljednost,

1zvedivost 1 odrzivost.
4. Ulazak u posao :

Poduzetnici imaju dva glavna nacina ulaska u posao: pokretanje vlastitog posla,

kupnja (stjecanje) postojeceg posla ili fransiza.

Razmatranja prije ulaska u posao uklju¢uju znanje/iskustvo u novoj poslovnoj
aktivnosti, identificiranje ciljnih korisnika 1 kupaca, odredivanje prikladne
lokacije, razumijevanje trziSnih trendova, identificiranje dobavljaca, strategije
odredivanja cijena, dopiranje do kupaca, procjenu potraznje proizvoda/usluge,
analizu konkurenata, opravdanje odabir kupaca, procjena potreba za kapitalom,

odabir odgovaraju¢eg pravnog oblika, prepoznavanje rizika itd.
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Da bismo odgovorili na sva ova pitanja, potrebno je detaljno analizirati unutarnje

1 vanjsko okruzenje.

Interno okruzenje ili konkurentsko okruzenje odnosi se na ¢imbenike koji izravno

utjeCu na aktivnosti poduzeca i ukljucuje:

- Trenuta¢ni 1 potencijalni konkurenti (novi sudionici) unutar strateSkog
industrijskog sektora s kojima poduzece moze imati suparnicke ili suradnicke

odnose.

Svako poslovanje moguce je pravovremeno preoblikovati obra¢anjem paznje na
konkurenciju, osiguravajuci optimalan ishod u stvarnim trziSnim uvjetima. Na

svakom trziStu djeluju tri kategorije konkurenata:

- Primarni konkurenti - djeluju u istoj industriji i zemljopisnom podrucju kao
ciljana tvrtka 1 izravno utjecu na tvrtku.

- Sekundarni konkurenti - samo neizravno utje¢u na poduzeée, ali ih treba uzeti
u obzir.

- Potencijalni konkurenti - podlozni ulasku na lokalno ili regionalno trziste.

- Kupci s kojima poduze¢e ima komercijalne odnose.
Poduzece treba definirati trziSne niSe — trziSne segmente kojima se obraca.
- Dobavljaci s kojima tvrtka ima odnose snage, integracije ili partnerstva.

Dobavljace predstavljaju razli¢iti gospodarski subjekti koji osiguravaju potrebne
resurse materijala, opreme, usluga, informacija i radne snage za drugog

gospodarskog subjekta.

- Zamjenski proizvodi, koji mogu imati razli¢ite oblike (zamjenski
proizvodi/usluge koji u potpunosti ili djelomi¢no zamjenjuju proizvod/uslugu
koju nudi vasa tvrtka).
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Komponente vanjskog okruzenja:

Politicko-pravni ¢imbenici: Ovi ¢imbenici ¢ine vanjsko politi¢ko-pravno-
administrativno okruzenje organizacije. Oni proizlaze iz cjelokupnog sustava
odnosa koji se uspostavlja 1zmedu politicke moci,
lokalne/regionalne/nacionalne uprave i poslovnog svijeta, posebice u
podrucju zakonodavstva 1 pravne regulative.

Ekonomski ¢imbenici: Ovi ¢imbenici tvore ekonomsko okruzenje u kojem
organizacija djeluje. Medu ostalim ukljucuju stopu gospodarskog rasta, saldo
tekuc¢eg raCuna, vanjski dug, ovisnost o izvozu, inflaciju, kamatne stope,
odnose izmedu Stednje 1 investicija, vanjske odnose 1 BDP.

Socio-kulturni ¢imbenici: Ovi ¢imbenici ¢ine specificno okruzenje (demo-
psiho-jezi¢no, socio-kulturno okruzenje) sastavljeno od individualnih i
grupnih modela ponasanja koji odraZavaju stavove, vrijednosti 1 navike.
Drustveno-kulturno okruZenje najteze je opisati i kvantificirati jer ono
odrazava stavove, vrijednosti, uvjerenja, navike, tradiciju 1 norme razvijene
unutar obitelji 1 tijekom Zivota. Ljudski faktor prisutan je u razli¢itim
ulogama: kao zaposlenik, klijent 1 potrosac, dobavljac itd.

Tehnoloski ¢imbenici: U Sirem smislu pojma, tehnoloSki ¢imbenici ¢ine
kompetenciju makrookruzenja koju predstavlja skup procesa kroz koje se bilo
koja kombinacija resursa pretvara u svoje proizvode. Tehnolosko okruzenje
sastoji se od svih elemenata koji odrazavaju trenutno stanje tehnickih 1

tehnoloskih znanja.
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Ispitaymo poduzetnicke vjeStine uspjeSne poduzetnice, fokusiraju¢i se na primjer

Arianne Huffington, suosnivacice i bivse glavne urednice The Huffington Posta. Evo

nekih kljuénih poduzetnickih vjestina koje je pokazala Arianna Huffington:

1.

Vizionarsko vodstvo: Huffington je pokazao vizionarsko vodstvo
suosnivanjem The Huffington Posta, revolucionarne online platforme za
vijesti koja je revolucionirala digitalno novinarstvo. Njezina je vizija bila
stvoriti platformu koja ¢e pruziti raznolik raspon glasova i perspektiva o

vaznim globalnim pitanjima.

Inovativno razmisljanje: Huffingtonovo inovativno razmisljanje odigralo je
klju¢nu ulogu u uspjehu Huffington Posta. Rano je prepoznala potencijal
digitalnih medija i iskoristila tehnologiju da poremeti tradicionalnu industriju
vijesti. Platformina kombinacija izvornog izvjeS¢ivanja, agregiranog sadrZaja

I komentara koje su izradili korisnici bila je inovativna i ispred svog vremena.

Otpornost i ustrajnost: Huffington se suo€ila s brojnim izazovima i
neuspjesima tijekom svog poduzetnickog putovanja, ukljucujuci skepticizam
tradicionalnih medija i financijske borbe u ranim danima Huffington Posta.
Medutim, pokazala je otpornost izdrZavsi kroz nedace 1 ostavsi predana svojoj
viziji.

Ucinkovita komunikacija: Huffingtonove snazne komunikacijske vjestine
bile su klju¢ne u izgradnji 1 promicanju brenda The Huffington Post. Bila je
poznata po svojoj sposobnosti artikuliranja misije i vrijednosti platforme,
uklju¢ivanja publike kroz privlatan sadrZzaj 1 njegovanja odnosa sa

suradnicima i partnerima.

Prilagodljivost: Huffington je pokazao prilagodljivost razvijajuc¢i Huffington
Post kako bi zadovoljio promjenjive zahtjeve trzista 1 tehnoloski napredak.
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Pod njezinim vodstvom, platforma je prosirila svoju pokrivenost na razlicite
teme kao Sto su politika, zabava, stil zivota 1 dobrobit, odrazavajuci

promjenjive interese potrosaca.

6. UmreZavanje i izgradnja odnosa: Huffingtonova Siroka mreZa kontakata 1
odnosa odigrala je znac¢ajnu ulogu u rastu i uspjehu The Huffington Posta.
Iskoristila je svoje veze u medijima, politici i poslovanju kako bi privukla

suradnike visokog profila, osigurala partnerstva i prikupila kapital za tvrtku.

7. Empatija i emocionalna inteligencija: Huffingtonov stil vodenja
karakteriziraju empatija i emocionalna inteligencija. Dala je prioritet dobrobiti
zaposlenika 1 ravnotezi izmedu poslovnog 1 privatnog Zivota, zalazuci se za
inicijative kao Sto su fleksibilni radni aranZmani 1 prakse svjesnosti. Ovaj
fokus na holisticki wellness pridonio je pozitivnoj kulturi tvrtke u The

Huffington Postu.

8. Donosenje strateSkih odluka: Huffington je demonstrirao vjeStine
donoSenja strateskih odluka vodec¢i Huffington Post kroz klju¢ne prekretnice
kao $to su Sirenje na medunarodna trzista, diverzifikacija tokova prihoda i
naposljetku, njegova akvizicija od strane AOL-a. Njezina sposobnost

donoSenja dobrih strateskih odluka pridonijela je rastu 1 uspjehu platforme.

Poduzetnicke vjeStine Arianne Huffington, ukljucuju¢i vizionarsko vodstvo,
inovativno razmisljanje, otpornost, ucinkovitu komunikaciju, prilagodljivost,
umreZavanje, empatiju 1 strateSko donoSenje odluka, odigrale su klju¢nu ulogu u
osnivanju 1 rastu The Huffington Posta, ¢ine¢i je istaknutim primjerom uspjeSna Zena

poduzetnica.
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2.2 Marketing i prodaja

Marketing 1 prodaja dvije su medusobno povezane funkcije unutar poduzeca koje
rade zajedno kako bi privukle kupce, promovirale proizvode ili usluge i na kraju
potaknule prihod. lako dijele zajednicke ciljeve, svaka funkcija ima razlicite uloge i

strategije.
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Evo pregleda marketinga i prodaje:
Marketing:

Definicija: Marketing ukljucuje aktivnosti koje stvaraju, komuniciraju, isporucuju i
razmjenjuju ponude koje imaju vrijednost za kupce, klijente, partnere i drustvo u
cjelini.

Kljucni ciljevi:

Svijest o robnoj marki: lzgradnja i promicanje svijesti o robnoj marki kako bi se

ciljna publika upoznala s proizvodima ili uslugama.

Stvaranje potencijalnih kupaca: Privlacenje potencijalnih kupaca i stvaranje interesa

za ponudu.
Istrazivanje trziSta: Razumijevanje potreba kupaca, preferencija 1 trzi§nih trendova.

Stvaranje sadrzaja: Razvijanje relevantnog i privlacnog sadrzaja za prenoSenje

ponude vrijednosti.
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Strategije i taktike:

Marketing sadrzaja: Stvaranje i distribucija vrijednog sadrzaja za privlacenje 1

angaziranje ciljane publike.

Marketing na druStvenim mreZzama: IskoriStavanje druStvenih platformi za

povezivanje s publikom i promicanje proizvoda ili usluga.

Marketing putem e-poste: koriStenje kampanja putem e-poSte za privlacenje

potencijalnih kupaca i odrZzavanje odnosa s klijentima.

SEO (Search Engine Optimization): Optimiziranje online sadrZaja radi poboljSanja

vidljivosti u rezultatima trazilice.

Metrika:
Dojmovi: Broj prikaza marketinskog sadrzaja.

Angazman: interakcija s marketinskim materijalima, poput lajkova, dijeljenja 1

komentara.

Stope pretvorbe: Postotak potencijalnih kupaca koji postaju kupci.

Prodajni:

Definicija: Prodaja ukljucuje aktivnosti povezane s prodajom proizvoda ili usluga,
uklju¢ujuéi trazenje, dosezanje i sklapanje poslova s kupcima.

Kljuéni ciljevi:

Ostvarivanje prihoda: Ispunjavanje prodajnih ciljeva i stvaranje prihoda za
poslovanje.
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Stjecanje kupaca: Identificiranje i stjecanje novih kupaca.
Izgradnja odnosa: Uspostavljanje i njegovanje odnosa s klijentima.

Zatvaranje poslova: Pretvaranje potencijalnih klijenata u kupce koji placaju.

Strategije i taktike:

Prospecting: Identificiranje potencijalnih kupaca koji odgovaraju profilu idealnog

kupca.

Prodajne prezentacije: Demonstriranje vrijednosti proizvoda ili usluga potencijalnim

kupcima.

Pregovaranje: Razgovaranje o uvjetima, rjeSavanje prigovora i postizanje obostrano

korisnih sporazuma.

Zatvaranje: ZavrSetak prodaje 1 dovrSetak transakcije.

Metrika:

Prihod od prodaje: Ukupni prihod ostvaren od prodaje.

Stopa konverzije: Postotak potencijalnih kupaca koji rezultiraju prodajom.
Prosjecna veliCina posla: Prosjecna vrijednost prodajnog posla.

Duljina prodajnog ciklusa: Vrijeme potrebno da se potencijalni kupac pretvori u
kupca.

Suradnja izmedu marketinga i prodaje:
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Poravnanje:

- Komunikacija: redovita komunikacija i suradnja izmedu marketinskih 1
prodajnih timova radi razmjene uvida i povratnih informacija.
- Zajednicki ciljevi: Uspostavljanje zajednickih ciljeva koji su u skladu s opéim

poslovnim ciljevima.
Predaja potencijalnog klijenta:

- Kuvalifikacija: marketinsko kvalificiranje potencijalnih kupaca na temelju
kriterija prije nego Sto ih proslijedite prodaji.
- Petlja povratnih informacija: prodaja daje povratne informacije o kvaliteti

potencijalnih kupaca radi poboljsanja marketinskih strategija.
Putovanje korisnika:

- Mapiranje: zajednicko mapiranje korisnikovog putovanja od svijesti do
konverzije.
- Personalizacija: prilagodavanje marketinskih 1 prodajnih napora razliCitim

fazama kupcevog putovanja.
Tehnoloska integracija:

- CRM (Customer Relationship Management): KoriStenje CRM alata za
besprijekorno pracenje 1 upravljanje interakcijama s klijentima.
- Analitika: KoriStenje podataka 1 analitike za mjerenje ucinkovitosti

marketinSkih 1 prodajnih napora.

Ukratko, marketing se fokusira na stvaranje svijesti i interesa, dok se prodaja
fokusira na pretvaranje tog interesa u prihod. UspjeSne tvrtke prepoznaju
meduovisnost ovih funkcija i poti¢u suradnju kako bi stvorile kohezivnu i u€¢inkovitu
strategiju za stjecanje i zadrzavanje kupaca.
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Vecina tvrtki vodi svoje poslovanje u visokom riziku i s ograni¢enim moguénostima
predvidanja promjena u okruzenju, novi konkurentski okvir karakteriziraju Cetiri
glavne kategorije ¢imbenika: promjena, slozenost, kaos i kontradikcija. Primarno
pitanje je: Zasto ¢e kupac kupovati od mene? Kupac ¢e odabrati ponudeni proizvod

samo ako svojim karakteristikama najbolje odgovara njegovim zahtjevima.

Prodaja proizvoda/usluge bitan je aspekt svakog poslovanja. Prodaja znaci
prikupljanje prihoda, o ¢emu ovise sve ostale funkcije poduzeca, od proizvodnje do
raCunovodstva. Prodaja se moZe odvijati razli€itim metodama: ¢ Izravna prodaja —
kroz izravnu interakciju s kupcem; ¢ Prodaja putem drugih trgovackih mreza;

Virtualna trgovina, itd.

Zapravo, prodaja predstavlja pokretacku snagu poslovanja, sposobnu pokrenuti
malu tvrtku u vece razmjere. Bez prodaje svaki posao je u ste€aju. Svaki privucent
financijski izvor vrlo je osjetljiv na poslovanje ako postoji zadovoljavajuéi ritam

prodaje.

Prodaja je u osnovi uskladivanje specificnih zahtjeva i potreba kupca te
karakteristika ponudenog proizvoda/usluge. Odluka kupca o kupnji temelji se na
pogodnostima koje pruza kupnja proizvoda/usluge, a ne na karakteristikama

proizvoda/usluge.

Obi¢no kupac usporeduje proizvode/usluge s onima konkurenata, ukljucujuci
pogodnosti koje nude. Usporedba se proteze na zamjenske proizvode/usluge. Da bi
se ostvarila prodaja, ponudeni proizvod/usluga mora pruZziti viSe koristi od

konkurenata ili zamjena.
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Ako mala tvrtka ne moze ostvariti dugoro¢ne prednosti kroz niske cijene, mora
pronaci konkurentsku prednost koja joj omogucuje prevladavanje pocetne faze i rast
poslovanja. Konkurentsku prednost predstavljaju nacini na koje se trziSna ponuda

razlikuje od drugih (istice).

Konkurentska prednost je odgovor na pitanje "Zasto ¢e kupac kupovati od mene?"

Konkurentska prednost je rezultat:

- Analiza sli¢nih 1 zamjenskih proizvoda/usluga koji postoje na trzistu, isticuci
njihove prednosti i slabosti.
- Utvrdivanje =zahtjeva ciljanog segmenta kupaca, kojima c¢e pruZiti
zadovoljstvo;
- Definiranje karakteristika ponudenog proizvoda/usluge pod inovativnim
uvjetima koji najbolje zadovoljavaju zahtjeve ciljnog segmenta;
- Odredivanje cijene za novu ponudu i njezina analiza u konkurentskim
uvjetima, s obzirom na dugoro¢nu strategiju.
Marketinska strategija jedan je od najvaznijih aspekata procjene i1 planiranja
poslovanja, €iji je cilj pokazati kako poslovanje zadovoljava potraznju 1 istaknuti

stalnu prilagodljivost poduzeca trziSnim uvjetima.

Za novoosnovano poslovanje, marketinska strategija koja se najvise preporucuje je
strategija prodora na trziSte. Svaka strategija ima svoje ciljeve koji se odnose na

imidz, komunikaciju ili opseg prodaje.

Strategija prodora na trziSte ukljucuje donosenje razvojnih odluka unutar postojecih
trzista s trenutnim proizvodima. To se moZe posti¢i razmatranjem faze razvoja trzista

1 razine konkurentnosti. Ova strategija ¢e dovesti do formiranja trziSnog udjela.

U osnovi, strategija prodora se ostvaruje kroz sljede¢e metode:
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« Privlacenje nepotroSaca;

o Privlaenje kupaca iz konkurentskih poduze¢a u istom segmentu (vidi

primarne konkurente);
« Povecanje lojalnosti kupaca prema ponudi tvrtke kroz niZe cijene.

Strategija pokrivanja trzista ukljucuje nediferencirani marketinski pristup, barem u
pocetnom razdoblju (prvih 6 mjeseci - 12 mjeseci), nudeci iste ponude svim ciljnim
segmentima na koje se poslovanje fokusira, sa Zeljom da se usluge kupuju masovno
, kao homogena 'cjelina’, bez ostre konkurencije i niskih troSkova. Dugoro¢no (vise
od godinu dana), od tvrtke se ocekuje da prilagodi svoju strategiju na temelju
pocetnih rezultata i1 zabiljeZenih zahtjeva, usvajaju¢i koncentrirani marketinski

pristup.

Diferencirani marketing uklju¢uje pokretanje vise trziSnih ponuda za odredene
segmente jer ima za cilj obratiti se svima kroz marketinski miks prilagoden za

svakoga.

Iz perspektive kupca, marketinski miks predstavlja ponudu tvrtke:
1. Proizvod — ponudena usluga;
2. Cijena — koliko ¢e kupac platiti za ponudene usluge/proizvode;
3. Promocija — kako ¢e se privuéi kupci;

4. Plasman — kako ¢e se proizvodi/usluge pribliZiti potencijalnim kupcima.

Politika proizvoda : Politika proizvoda uklju¢uje pojedinosti o svim proizvodima i

uslugama - podrucjima djelatnosti tvrtke na temelju sljedecih kriterija:
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o Ime

« Tehnologija

« Korisnost

o Ambalaza

. Boja

« Veli¢ina

« Prednosti za kupce
. .. itd.

Opis proizvoda/usluga moze se prikazati u tablicnom obliku. Takoder se moze

provesti klasifikacija na temelju udjela prometa i profitabilnosti svakog od njih.

Politika cijena : Politika cijena moze biti diferencirana ili nediferencirana
marketinska strategija koja se temelji na razli¢itim aspektima kao $to su sezonalnost,

geografski poloZaj, trZiSni segmenti, kupovna mo¢, broj, u€estalost itd.

Strategija diferenciranih cijena ukljucuje lansiranje viSe trziSnih ponuda jer trzi$ni
segment nije dovoljno homogen. Cilj nije ostvarivanje kratkoro¢ne dobiti vec
osvajanje veceg udjela na trziStu. U tom je slucaju naznaceno koristenje usporedivih

cijena.

Usporedne cijene najbolja su opcija kada tvrtka nije trzisni lider, ali jo§ uvijek ima
trzi$ni udio u svom podrucju djelovanja. Strategija visokih cijena najbolja je opcija
kada se tvrtka istice kvalitetom 1 jedinstvenoS¢u svojih usluga, povecavajuci

spremnost kupaca da plate vise cijene za usluge/proizvode koji ih posebno zanimaju.
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Dvije kategorije ¢cimbenika utje¢u na odredivanje cijene:

Interni Cimbenici: troSak same usluge i1 profitna marza kojoj tezi tvrtka.

Vanjski ¢imbenici: relativno velika potraznja za takvim uslugama na trzistu,
povezani troskovi, velika konkurencija posljednjih godina, cijene koje su
korisnici spremni prihvatiti, cijene koje prakticiraju konkurenti, kao i

prognoze za sljedecu godinu u vezi kretanja cijena na trzistu, itd.

Prilagodbe cijena mogu se izvrSiti kako bi se potaknula prodaja na temelju

postojeceg konteksta u bilo kojem trenutku, kao §to je ponuda popusta, koristenje

diferenciranih cijena za proizvode i usluge, primjena psiholoSkog odredivanja cijena

za poticanje namjere kupnje, promotivne cijene, cijene orijentirane na vrijednost,

geografski odredivanje cijena (prema udaljenosti od lokacije kupca), uvodenje

proSirenih sustava plac¢anja, placanje unaprijed itd.

Politika promicanja : Imati konkurentan proizvod ili uslugu i ne promovirati ga

jednako je nepostojanju u danasnjem konkurentnom gospodarskom okruzenju, a

ponekad ¢ak 1 postojanju poduzeca.

Sredstva komunikacije s kupcima ukljucuju:

Oglasavanje: web stranica, drugi druStveni mediji, svjetle¢i natpis,

prezentacijske mape, opis tvrtke, posjetnice, memorandumi, katalozi itd.

Izravni marketing: upravljanje bazom podataka trenutnih i potencijalnih
kupaca (CRM, ERP, BI), s ciljevima kao §to su generiranje narudzbi, prijenos

informacija, prikupljanje sredstava, prodaja usluga itd.
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« Odnosi s javno$éu: prisutnost na seminarima, konferencijama, sajmovima,
tribinama, aktivnosti druStvene odgovornosti, lobiranje, clanci u

specijaliziranim medijima.

« Promicanje prodaje: akcije sniZzenja cijena, kuponi, popusti, bonusi, ponude
poklona, nagradne igre, ostale ponude, online i tiskani katalozi, slanje

ponuda/kataloga poStom.

. Prodajna snaga: izravan kontakt s kupcima, stvaranje dobrog dojma, kako bi
njihove preporuke privukle nove kupce (e-mail, telefon, sastanci licem u lice).

Taj kontakt mora biti kontinuiran — odnosi s kupcima.

Politika plasmana (distribucija): Plasman postaje mjesto gdje klijenti mogu pronaci
tvrtku, 1 implicitno, mjesto gdje se odvija prodaja usluga, Sto znaci "lokacija kupca",

a ne lokacija poslovanja.

Kanali distribucije su putevi kojima tvrtka moze informirati potencijalne kupce, a
kupci zauzvrat imaju priliku reagirati i kupiti usluge. Odrednica u upravljanju
kanalima distribucije je njihova duljina. Sto su kanali distribucije duzi, to je vise
posrednika uklju¢eno duz rute. Buduc¢i da bi kupac u idealnom slucaju trebao dobiti
istu stopu putem bilo kojeg kanala 1z kojeg pokuSava kupiti, cijene koje postavlja

tvrtka moraju biti neizravno proporcionalne duljini distribucijskog kanala.

Za start-up je najprikladnija strategija jedinstvenog izravnog kanala zbog niskih

troSkova 1 detaljnog poznavanja poslovanja. MozZe se ostvariti na sljede¢i nacin:

o Interne sluzbene prezentacije (ukljucuju¢i periodi¢na azuriranja web

stranice);

« Preporuke postojecih kupaca;
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. Kontaktiranje potencijalnih kupaca i predlaganje povoljnih ponuda.

Ostali elementi marketinske strategije : PreporuCuje se da prodajno osoblje bude
kvalificirano ili ima minimalnu razinu prodajnog iskustva. Ako to ukljucuje

previsoke troskove, razmislite o obuci prodajnih agenata.
Svaka marketinSka strategija trebala bi imati dodijeljen godisnji proracun i raspored.

Procjena troSkova strategije promocije ne smije se temeljiti na principu "koliko si
trenutno mozemo priustiti" bez utvrdivanja marketinske strategije ili konkretnih,

ucinkovitih pristupa 1 sredstava.

PredloZena marketinska strategija trajat ¢e 12 mjeseci. Evaluacija rezultata provodit
¢e se svakih 6 mjeseci. Na kraju ¢e se donijeti zakljucak hoce li se strategija zadrZati,

modificirati ili zamijeniti.

Ispod je primjer nacrta marketinskog plana za izmiSljenu tvrtku, "ABC Tech

Solutions", koja nudi softverska rjeSenja za male tvrtke:
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Marketinski plan ABC Tech Solutions
Izvr$ni sazetak:
. Kiratak pregled ABC Tech Solutions i njegovih ciljeva.
« Sazetak klju¢nih marketinskih strategija i inicijativa navedenih u planu.
1. Analiza situacije:
o Pregled trzista:
« Veli¢ina i trendovi rasta trzista softvera za mala poduzeca.
« Kljucni konkurenti 1 njihov trziSni udio.
« Analiza tvrtke:

« Snage, slabosti, prilike i prijetnje (SWOT analiza) ABC Tech

Solutionsa.

« Jedinstveni prodajni prijedlog (USP) i konkurentske prednosti.
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2. Ciljano trziste:

o Definicija ciljnth segmenata kupaca (npr. mala poduzea u raznim

industrijama).
« Demografija kupaca, psihografika 1 ponasanje.
 Identifikacija primarnih i1 sekundarnih ciljnih trzista.
3. MarketinSKki ciljevi:

« Specifi¢ni, mjerljivi, ostvarivi, relevantni 1 vremenski ograni¢eni (SMART)
ciljevi koji se odnose na prodaju, svijest o robnoj marki, stjecanje i

zadrzavanje kupaca.
4. Marketinske strategije:
. Strategija proizvoda:
« Pregled ponude proizvoda i znac¢ajki tvrtke ABC Tech Solutions.
. Strategija pozicioniranja za razlikovanje od konkurenata.
. Strategija cijena:

o Modeli odredivanja cijena (npr. na temelju pretplate, viSestruko

odredivanje cijena).

« Strategija odredivanja cijena u odnosu na konkurente i percipiranu
vrijednost.

. Strategija distribucije:

- Kanali distribucije (npr. izravna prodaja, online prodaja, partnerstva).

« Zemljopisna pokrivenost 1 planovi Sirenja.
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« Promotivna strategija:

Integrirani plan marketin§kih komunikacija:
« Oglasavanje (online, tisak, drustveni mediji).
o QOdnosi s javnos$cu 1 odnosi s medijima.
« Sadrzajni marketing (blog, whitepaper, studije slucaja).

o Marketing na drustvenim mrezama (platforme, strategija

sadrzaja).
o E-mail marketinske kampanje.

« Dogadanja 1 sponzorstva.

. Strategija digitalnog marketinga:

Strategija optimizacije za trazilice (SEO).
Placanje po kliku (PPC) reklamne kampanje.
Oglasavanje na druStvenim mreZama (ciljanje, raspodjela proracuna).

Optimizacija web stranica i poboljSanja korisni¢kog iskustva (UX).

. Strategija upravljanja odnosima s kupcima (CRM):

Proces ukljucivanja korisnika.
Podrska korisnicima i inicijative za zadrZavanje.

Programi vjernosti i poticaji za preporuke.

5. Plan provedbe:
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Vremenski okvir i prekretnice za provodenje marketinskih strategija i
Inicijativa.

« Raspodjela resursa (proracun, osoblje, tehnologija).

o Odgovornosti i odgovornosti za svakog ¢lana tima.

« Planovi za nepredvidene situacije za potencijalne izazove ili prepreke.
6. Pracenje i mjerenje:

« Kljuéni pokazatelji uspjesnosti (KPI) za pra¢enje u€inkovitosti marketinskih

napora:
« Prodajna metrika (prihod, stope konverzije, troSak akvizicije kupaca).

« Mijerni podaci o svijesti o robnoj marki (promet na web stranici,

angazman na drustvenim mrezama, spominjanje marke).

« Mijerni podaci o zadovoljstvu i zadrzavanju korisnika (Zivotna

vrijednost korisnika, stopa odljeva).

« Alati 1 metode za prikupljanje podataka, analizu 1 izvje$¢ivanje (analiticke

platforme, ankete, povratni mehanizmi).

« Redoviti pregled i prilagodba marketinskih strategija na temelju metrike
ucinka 1 dinamike trzista.
7. Proracun:

« Detaljna ras§¢lamba raspodjele marketinskog proracuna po razlicitim kanalima

I aktivnostima.

« ObrazloZenje odluka o proracunu na temelju oc¢ekivanog povrata ulaganja 1

strateSkih prioriteta.
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8. Zakljucak:
« Sazetak kljucnih zakljucaka i preporuka za dalje.

« Posvecenost stalnoj evaluaciji 1 optimizaciji marketinskog plana.

Ovaj marketinski plan pruza sveobuhvatan okvir za ABC Tech Solutions za
ucinkovito dosezanje i angaziranje svoje ciljane publike, poticanje prodaje i
izgradnju vrijednosti robne marke na konkurentnom trziStu softvera za mala
poduzec€a. Sluzi kao putokaz za uskladivanje marketinskih napora s poslovnim

ciljevima 1 maksimiziranje povrata ulaganja od marketinskih aktivnosti.

Razmotrimo stvarnu tvrtku u poljoprivredi, kao $to je "Monsanto" (sada dio Bayer
Crop Science), koja se fokusira na pruzanje poljoprivrednih proizvoda 1 rjeSenja
poljoprivrednicima diljem svijeta. Evo primjera nacrta marketinskog plana za

Monsanto:

Monsantov marketinski plan
Izvrsni sazetak:

« Monsanto ima za cilj povecati prodor na trziste 1 svijest o robnoj marki svojih
poljoprivrednih proizvoda i rjeSenja kroz ciljane marketinske strategije i
inicijative.

1. Marketinski ciljevi:

« Povecati trzi$ni udio u klju¢nim poljoprivrednim regijama za 20%.
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« Povecajte prepoznatljivost robne marke i percepciju medu poljoprivrednicima

I poljoprivrednim dionicima.

« Obrazovati poljoprivrednike o prednostima i ponudi Monsantovih proizvoda
I tehnologija.

2. Ciljano trziste:

« Segment farmera:

o Mali, srednji 1 veliki poljoprivrednici u razli¢itim vrstama usjeva (npr.

kukuruz, soja, pamuk).
o Demografija: vlasnici farmi, operateri 1 poljoprivredni stru¢njaci.
« Geografski fokus:

o Kljucne poljoprivredne regije s visokom proizvodnjom usjeva i

potraznjom za poljoprivrednim inputima i tehnologijama.
3. Portfelj proizvoda:

« Portfelj sjemena:

« Genetski modificirano (GM) sjeme sa svojstvima poboljSanog prinosa,

otpornosti na Stetoine 1 otpornosti na susu.

« Konvencionalno i hibridno sjeme za razne usjeve, ukljuc¢ujué¢i kukuruz,

soju 1 povrce.
« ZaStita usjeva:

- Herbicidi, insekticidi i fungicidi za suzbijanje korova, suzbijanje

Stetnika 1 prevenciju bolesti.

« Rjesenja za digitalnu poljoprivredu:

66



TF HERA

Trainifique

« Tehnologije precizne poljoprivrede za donoSenje odluka na temelju

podataka, prac¢enje polja i optimizaciju prinosa.
4. Marketinske strategije:
« Pozicioniranje proizvoda:

« Pozicionirajte Monsanto kao lidera u poljoprivrednim inovacijama i

odrzivosti.

o Naglasite prednostti Monsantovih proizvoda u poboljSanju

produktivnosti farme, profitabilnosti i zastite okolisa.
« Svijest o robnoj marki:

o Visekanalne reklamne kampanje usmjerene na poljoprivrednike,

agronome i poljoprivredne utjecajne osobe.

o Sponzorstvo poljoprivrednih dogadaja, sajmova 1 industrijskih

konferencija.
« Mislio vodstvo:

o Inicijative za marketing sadrzaja, ukljucujuc¢i blogove, clanke 1
istrazivaCke radove o poljoprivrednim trendovima 1 najboljim

praksama.

o Suradnja s poljoprivrednim stru¢njacima, sveuciliStima 1 istrazivackim

institucijama radi razmjene uvida i stru¢nosti.

« AngaZman korisnika:
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Interaktivne digitalne platforme za poljoprivrednike za pristup
informacijama o proizvodima, agronomskim savjetima i resursima

podrske.

Programi vjernosti kupaca i nagrade za ponovljene kupnje i preporuke.

o Partnerstva:

Suradnja s poljoprivrednim zadrugama, zastupnicima i distribucijskim
kanalima kako bi se doprlo do poljoprivrednika u udaljenim i

nedovoljno opskrbljenim podrucjima.

StrateSki savezi sa tvrtkama za proizvodnju sjemena, dobavljacima
tehnologije 1 proizvoda¢ima poljoprivredne opreme za ponudu

integriranih rjesenja.

5. Marketinski kanali:

« Digitalni marketing:

Optimizacija web stranica za vidljivost na trazilicama 1 korisnicko

iskustvo.

Marketinske kampanje na drustvenim mrezama na platformama koje

posjecuju poljoprivrednici (npr. Facebook, Twitter, LinkedIn).

E-mail bilteni, webinari 1 online vodi¢i za obrazovanje 1 angazman

poljoprivrednika.

« Tradicionalni marketing:

Tiskajte oglase u poljoprivrednim publikacijama i stru€nim casopisima.

Radijski spotovi i sponzorstva na seoskim radio postajama.
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o Kampanje izravne poSte usmjerene na poljoprivrednike 1

poljoprivredne dionike.
« Terenski marketing:

- Demonstracije na farmi, dani polja i ispitivanja proizvoda kako bi se

predstavili Monsantovi proizvodi na djelu.

« Mobilne marketinske jedinice za ruralni doseg i angazman zajednice u

poljoprivrednim zajednicama.
6. MarketinSki proracun:

« Raspodjela marketinskog prora¢una na razlicite kanale 1 aktivnosti, na temelju

strateSkih prioriteta 1 o¢ekivanog povrata ulaganja.

« Redoviti pregled i prilagodba raspodjele proracuna kako bi se optimizirala

marketinska izvedba 1 maksimizirao ucinak.
7. Mjerenje i evaluacija:
« Kljucni pokazatelji uspjesnosti (KPI):
« Rast trziSnog udjela u ciljanim regijama i segmentima usjeva.

« Mjerni podaci o svijesti o robnoj marki, ukljuc¢ujuci ankete o prisjecanju

robne marke i percepciji robne marke.

o Mjerni podaci o angaZmanu korisnika, kao $to su promet na web

stranici, angazman na druStvenim mrezama i stope otvaranja e-poste.
. Alati:

o MarketinSke analiticke platforme za pracdenje izvedbe kampanje,

demografskih podataka publike i metrike konverzije.
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o Studije istrazivanja trziSta, fokusne grupe i1 ankete o povratnim

informacijama kupaca za kontinuirano poboljSanje 1 optimizaciju.

Ovaj marketinski plan daje Monsantu strateski okvir za dosezanje i angaZiranje svoje
ciljne publike, povecanje prodaje 1 povecanje lojalnosti brendu u konkurentnoj
poljoprivrednoj industriji. Uskladuje marketinSke napore s poslovnim ciljevima 1
trziSnom dinamikom kako bi se maksimizirao utjecaj tvrtke i ponuda vrijednosti za

poljoprivrednike diljem svijeta.

Ispod je primjer nacrta plana prodaje za izmisljenu tvrtku, "XYZ Furniture Store",

koja je specijalizirana za prodaju namjestaja 1 dekora za dom:

Plan prodaje prodavaonice namjeStaja XYZ
Izvr$ni sazetak:

. Kiratak pregled XYZ Furniture Store i njegovih prodajnih ciljeva.

« Sazetak kljucnih prodajnih strategija i inicijativa navedenih u planu.
1. Prodajni ciljevi:

« Specifi¢ni, mjerljivi, dostizni, relevantni i vremenski ograni¢eni (SMART)
ciljevi koji se odnose na ciljeve prihoda, stjecanje kupaca, trzisni udio i

zadovoljstvo korisnika.

2. Struktura prodajnog tima:
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« Pregled organizacijske strukture i uloga prodajnog tima.

« Broj prodajnih predstavnika, menadZera i pomo¢nog osoblja.

o Podrucjaili trziSni segmenti dodijeljeni svakom prodavacu.
3. Ciljano trziSte:

« Definicija ciljnih segmenata kupaca (npr. vlasnici kuca, dizajneri interijera,

investitort).
« Demografija kupaca, psihografika i ponasanje pri kupnji.
« Identifikacija primarnih i sekundarnih ciljnih trzista.
4. Prodajne strategije:

Strategija traZenja:

. Metode stvaranja potencijalnih klijenata (npr. ulazni marketing, odlazni

pozivi, mrezni dogadaji).
« Kvalifikacijski kriteriji za identifikaciju potencijalnih kupaca.

Prodajna prezentacija:

« Pregled ponude proizvoda i vrijednosnih ponuda XYZ Furniture Store.
. Prodajne skripte, prezentacije i demonstracije za izlaganje proizvoda.

Izgradnja odnosa:

. Strategija upravljanja odnosima s kupcima (CRM).

« Pracenje postupaka i njegovanje kampanja za odrzavanje angazmana s

izgledima i kupcima.

Strategija kanala prodaje:

71



TF

Trainifique

HERA

Kanali distribucije (npr. prodaja u izloZzbenom prostoru, online prodaja,

partnerstvo s tvrtkama za dizajn interijera).

Zemljopisna pokrivenost i planovi Sirenja.

« Dodatna prodaja i veca prodaja:

Strategije za povecanje prosjecne vrijednosti narudzbe 1 dugotrajne
vrijednosti kupca kroz dodatne ponude proizvoda i komplementarne

usluge.

o ZadrZavanje kupaca:

Inicijative za zadrZavanje kupaca (npr. programi vjernosti,

personalizirane ponude, pra¢enje nakon kupnje).

Mehanizmi povratnih informacija kupaca 1 strategije za rjeSavanje

problema ili prituzbi kupaca.

5. Prodajni proces:

. Korak po korak pregled procesa prodaje, od stvaranja potencijalnih kupaca do

zatvaranja prodaje:

Pocetni kontakt 1 kvalifikacija.
Procjena potreba i prezentacija rjeSenja.
Pregovaranje i rjeSavanje prigovora.

Zatvaranje prodaje 1 prac¢enje nakon prodaje.

« Upravljanje prodajnim kanalom:

Faze planiranja i kriteriji za kretanje potencijalnih kupaca kroz prodajni
lijevak.
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« Alati za predvidanje i pracenje prodaje (npr. CRM softver).
6. Trening i razvoj prodaje:

o Programi obuke za prodajne predstavnike za poboljSanje znanja o

proizvodima, prodajnih vjestina 1 upravljanja odnosima s kupcima.

« Kontinuirano poducavanje i mentorstvo za podrSku stalnom poboljSanju i

razvoju vjestina.
7. Mjerenje uspjeSnosti prodaje:

« Kljuéni pokazatelji uspjeSnosti (KPI) za pracenje ucinkovitosti prodajnih

napora:

o Prihod od prodaje 1 metrika profitabilnosti (npr. mjesecni ciljevi

prodaje, bruto marza).

« Mijerni podaci o akviziciji kupaca (npr. stope konverzije, cijena po
akviziciji).

o Mijerila produktivnosti prodaje (npr. prosjecna veli¢ina posla, duljina

prodajnog ciklusa).

« Alati i metode za prikupljanje podataka, analizu 1 izvjes$¢ivanje (npr. izvjesca

0 prodaji, nadzorne ploce, pregledi u¢inka).
8. Prodajni poticaji i naknade:

« Programi poticaja za motiviranje i nagradivanje uspjeSnosti prodaje (npr.

struktura provizija, bonusi, programi priznanja).

o Posteni i transparentni planovi naknada uskladeni s prodajnim ciljevima i

ciljevima tvrtke.

73



TF HERA

Trainifique

9. Prodajna tehnologija i alati:

« Alati za omogucavanje prodaje (npr. CRM softver, alati za automatizaciju

prodaje, baze podataka za traZenje potencijalnih kupaca).

o Tehnoloska infrastruktura za podrsku daljinskim prodajnim aktivnostima I

virtualnim interakcijama s kupcima.
10. Proracun:
« Detaljna ras¢lamba raspodjele proracuna za prodaju kroz razli¢ite aktivnosti 1
inicijative.
« ObrazloZenje odluka o proracunu na temelju oc¢ekivanog povrata ulaganja 1
strateSkih prioriteta.
11. Zakljuéak:

o Sazetak klju¢nih zakljucaka i preporuka za provedbu plana prodaje.

« Posvecenost stalnoj evaluaciji 1 optimizaciji prodajnih strategija za postizanje

poslovnih ciljeva.

Ovaj prodajni plan pruZa sveobuhvatan okvir za XYZ Furniture Store za poticanje
rasta prihoda, stjecanje 1 zadrzavanje kupaca i optimiziranje prodajnog ucinka. Sluzi
kao putokaz za uskladivanje prodajnih napora s poslovnim ciljevima 1

maksimiziranje povrata ulaganja iz prodajnih aktivnosti.
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Razmotrimo stvarnu tvrtku usmjerenu na poljoprivredu, kao $to je "John Deere",
vodeci proizvodac poljoprivrednih strojeva i opreme. Evo primjera plana prodaje za

John Deere:

Plan prodaje John Deerea
Izvrsni sazetak:

« John Deere ima za cilj povecati prodaju poljoprivredne opreme i rjeSenja za

15% u sljedecoj fiskalnoj godini kroz ciljane prodajne strategije 1 inicijative.
1. Prodajni ciljevi:

« Povecati prihode od prodaje poljoprivrednih strojeva i opreme za 15% u

odnosu na prethodnu fiskalnu godinu.

o ProSirite trziSni udio u kljuénim geografskim regijama i segmentima,

ukljucujuc¢i male, srednje 1 velike farme.
« Ostvarite ocjenu zadovoljstva kupaca od 90% ili vise.
2. Struktura prodajnog tima:
. Sastav prodajnog tima:

« 100 prodajnih predstavnika specijaliziranih za razlicite linije proizvoda

(traktori, kombajni, kombajni, itd.).

« Regionalni menadZeri prodaje nadgledaju prodajne timove na svakom

teritoriju.

. Raspodjela teritorija:
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o Prodajna podrucja temeljena na geografskim regijama 1 segmentima

kupaca (npr. vrsta usjeva, veliCina farme).
3. Ciljano trziSte:
« Segment poljoprivrede:
« Mali, srednji i veliki poljoprivrednici.
. Demografija: vlasnici farmi, operateri i poljoprivredne zadruge.
. Geografski fokus:

o Kljuéne poljoprivredne regije s visokom proizvodnjom usjeva i
potraznjom za poljoprivrednim strojevima (npr. regija srednjeg zapada

u Sjedinjenim Drzavama, regija Punjab u Indiji).
4. Prodajne strategije:
« Razlikovanje proizvoda:

o Istaknite performanse, pouzdanost 1 tehnoloSke znacajke

poljoprivredne opreme John Deere.

« Naglasite prednosti rjeSenja za preciznu poljoprivredu za optimizaciju

prinosa i u¢inkovitosti.
« lzgradnja odnosa:

o Izgradite 1 odrzavajte Cvrste odnose sa zastupstvima, distributerima 1

trgovcima poljoprivrednom opremom.

« Omogucite obuku i1 podrsku zastupnicima u poznavanju proizvoda,

tehnikama prodaje i korisnickoj sluzbi.

« Obrazovanje kupaca:
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Provedite edukativne seminare, terenske demonstracije i radionice kako

biste predstavili John Deere proizvode i tehnologije.

Ponudite online resurse, webinare 1 materijale za obuku

poljoprivrednika o najboljim praksama u poljoprivredi i radu opreme.

Moguc¢nosti financiranja:

Ponudite fleksibilna financijska rjeSenja i programe leasinga kako biste

opremu John Deere ucinili dostupnijom poljoprivrednicima.

Udruzite se s financijskim institucijama kako biste osigurali

konkurentne kamatne stope i povoljne uvjete za kupnju opreme.

Podrska nakon prodaje:

Pruzite sveobuhvatnu podrSku nakon prodaje, ukljucujuéi usluge

odrzavanja, dostupnost rezervnih dijelova i tehnicku pomo¢.

Implementirajte mehanizme povratnih informacija kupaca kako biste

kontinuirano poboljSavali kvalitetu proizvoda 1 pruZanje usluga.

5. Prodajni proces:

Pocetni kontakt:

Stvaranje potencijalnih kupaca putem preporuka zastupstva, direktnih

marketinskih kampanja 1 industrijskih dogadaja.

Kvalifikacija potencijalnin klijenata na temelju poljoprivrednih

operacija, potreba za opremom i razmatranja proracuna.

Procjena potreba:
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Konzultacije na licu mjesta i posjeti farmi radi procjene zahtjeva

opreme, uvjeta terena i sustava uzgoja usjeva.

Suradnja s agronomima i poljoprivrednim inZenjerima za pruZanje

prilagodenih rjeSenja za svaku operaciju na farmi.

Prijedlog i pregovori:

Predstavljanje prilagodenih paketa opreme, ukljucujuéi specifikacije,

cijene 1 mogucénosti financiranja.

Pregovori o uvjetima, dogovorima o zamjeni i rasporedima isporuke.

Zatvaranje prodaje:

Zavrsetak kupoprodajnih ugovora i financijskih aranzmana.

Koordinacija isporuke opreme, instalacije i obuke za operatere na

farmi.

6. Mjerenje uspjeSnosti prodaje:

Klju¢ni pokazatelji uspjeSnosti (KPI):

Alati:

Mjesecni prihod od prodaje i obujam jedini¢ne prodaje za razlicite linije

proizvoda i regije.

Ocjene zadovoljstva kupaca temeljene na anketama 1 povratnim

informacijama nakon prodaje.

Mjerni podaci o uspjesnosti trgovaca, ukljucujuéi promet zaliha, trzisni

udio 1 stope zadrzavanja kupaca.
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« CRM softver za upravljanje odnosima s kupcima, pra¢enje prodajnih
aktivnosti i analizu podataka o prodaji.
« Prodajne nadzorne ploce i alati za izvjeS¢ivanje za pracenje ucinka i
prepoznavanje prilika za rast.
Ovaj prodajni plan osigurava John
0 0 OMER
Al E€ LS Deereu strukturirani pristup
% R | MR
it o . U V8 postizanju njegovih prodajnih ciljeva,
s 17, A\ | s 50 B
k : Vi le]:4 0 Sirenju svoje prisutnosti na trziStu 1
; 50 |- bp | pruzanju vrijednosti
s . sOA ~ poljoprivrednicima kroz inovativnu

- | poljoprivrednu opremu 1 rjeSenja.

2.3 Analiza trzista

Analiza trzista je sveobuhvatan proces koji ukljucuje procjenu razli¢itih ¢imbenika
povezanih s odredenim trziStem ili industrijom. Svrha analize trZista je ste¢i dublje

razumijevanje trziSne dinamike, trendova, prilika 1 izazova.
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Provodenje ucinkovite analize trziSta klju¢no je za uspjeh vaSeg poslovanja. Evo

vodica korak po korak o tome kako izvesti u€inkovitu analizu trZista:
1. Definirajte svoje ciljeve:

« Jasno ocrtajte ciljeve svoje analize trzista. Ulazite i na novo trziste,

lansirate novi proizvod ili procjenjujete postojece trziSne uvjete?
2. Odredite svoje ciljno trziste:

. Jasno definirajte demografske, geografske, psihografske i bihevioralne

karakteristike svojih ciljanih kupaca. Shvatite tko su vasi idealni kupci.
3. Prikupite podatke o trziStu:

« Prikupite i primarne i sekundarne podatke. Primarni podaci ukljucuju
provodenje anketa, intervjua ili fokus grupa. Sekundarni podaci
ukljucuju postojece istrazivanje trziSta, industrijska izvjesca i vladine

publikacije.

4. Analizirajte trendove u industriji:
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« Istrazite 1 analizirajte trenutne trendove u svojoj industriji. Ostanite
informirani o tehnoloskom napretku, preferencijama potrosaca i svim

drugim relevantnim razvojima.
5. Analiza konkurencije:

« ldentificirajte svoje izravne i neizravne konkurente. Analizirajte
njihove prednosti, slabosti, trzisni udio, strategije cijena i bazu kupaca.

Shvatite Sto izdvaja vaSe poslovanje.
6. SWOT analiza:

o Provedite SWOT analizu (snage, slabosti, moguénosti, prijetnje) za
vaSe poslovanje. Procijenite unutarnje ¢imbenike kao $to su va$ tim,
resursi 1 sposobnosti, kao 1 vanjske ¢imbenike koji utjeu na vaSe

poslovanje.
7. Ocijenite regulatorno okruZenje:

« Razumijete sve propise, industrijske standarde ili zakonska ograni¢enja
koja mogu utjecati na vaSe poslovanje. Ovo je klju¢no za uskladenost i

upravljanje rizikom.
8. Procijenite veli¢inu i rast trzista:

o Odredite trenutnu veli¢inu trziSta i njegov potencijal za rast. Pogledajte
povijesne podatke 1 projekcije. Ove vam informacije pomaZzu razumjeti

kapacitet trziSta 1 potencijalne prilike.

9. Analizirajte ponasanje Korisnika:
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« Shvatite kupovno ponaSanje, preferencije 1 proces donosenja odluka
svojih kupaca. Ove informacije usmjeravaju va$ razvoj proizvoda,

marketinsku strategiju i napore za angaziranje kupaca.
10.Identificirajte prepreke ulasku na trziSte:

« Utvrdite potencijalne prepreke ulasku, kao Sto su visoki pocetni
troSkovi, lojalnost brendu ili ekskluzivni ugovori s dobavlja¢ima.
Procijenite kako ove prepreke mogu utjecati na vasu strategiju ulaska

na trziste.
11.Procijenite kanale distribucije:

« Analizirajte u¢inkovitost postoje¢ih distribucijskih kanala. Razmislite
postoje li alternativni ili u€inkovitiji nacini distribucije vasih proizvoda
ili usluga.

12.Strategija cijena:

. Procijenite strategije cijena koje Kkoriste konkurenti. Odredite
percipiranu vrijednost svojih proizvoda ili usluga. Uspostavite

konkurentnu i profitabilnu strategiju cijena.
13.Procjena rizika:

o Identificirajte potencijalne rizike koji bi mogli utjecati na vaSe
poslovanje, kao Sto su ekonomske krize, promjene preferencija
potroSaca ili tehnoloski poremecaji. Razvijte planove za nepredvidene

situacije za ublaZzavanje ovih rizika.

14 Strategije ulaska na trzisSte:
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o QOdredite najuc¢inkovitiji na¢in ulaska na trziSte. To moze ukljucivati
partnerstva, zajednicke pothvate, akvizicije ili pristup postupnog ulaska
na trziste.

15.Sakupite i protumacite nalaze:

o Organizirajte 1 protumacite podatke koje ste prikupili. Upotrijebite

vizualna pomagala poput dijagrama i grafikona kako biste predstavili

klju¢ne nalaze. Jasno artikulirajte implikacije za svoju poslovnu

strategiju.
16.Razvijte djelotvorne uvide:

« Na temelju svoje analize izvucite korisne uvide. Ti bi uvidi trebali
voditi vaSe strateSke odluke, marketinSke kampanje 1 cjelokupno

poslovanje.
17.Redovito pregledavajte i aZurirajte:

o Trzista su dinamicna, stoga je vazno redovito pregledavati 1 azurirati
svoju analizu trziSta. Budite informirani o promjenama u industriji,

akcijama konkurencije 1 promjenjivim potroSackim trendovima.

Slijede¢i ove korake, moci Cete provesti temeljitu 1 uc¢inkovitu analizu trziSta koja

pruza vrijedne uvide za strateSko donosenje odluka i poslovni uspjeh.

Prilikom provodenja analize trziSta klju¢no je temeljito procijeniti konkurente kako
bi se dobio uvid u njihove strategije, snage, slabosti i trziSno pozicioniranje. Evo

nekoliko klju¢nih aspekata koje treba uzeti u obzir u vezi s konkurentima:
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1. TrziSni udio i pozicioniranje: Procijenite trziSni udio svakog konkurenta
unutar industrije. Odredite njihov poloZaj u odnosu na druge igrace, kao $to
su trzi$ni lideri, izazivaci ili niSni igraci.

2. Portfelj proizvoda: analizirajte proizvode i usluge koje nude konkurenti,
ukljucujuéi njihove znacajke, cijene 1 strategije razlikovanja. Identificirajte
sve nedostatke ili prilike na trziStu koje konkurenti mozda iskoristavaju ili

zanemaruju.

3. Snage i slabosti: Procijenite prednosti i slabosti konkurenata, kao $to su
njihove tehnoloske sposobnosti, reputacija marke, distribucijske mreze 1

odnosi s kupcima. Shvatite Sto 1h 1zdvaja od drugih 1 gdje mogu biti ranjivi.

4. Strategije marketinga i brendiranja: Ispitajte napore konkurenata u
marketingu 1 brendiranju, ukljuuju¢i reklamne kampanje, promotivne
aktivnosti i slanje poruka. Procijenite kako pozicioniraju svoj brend i

komuniciraju sa svojom ciljnom publikom.

5. Baza kupaca i odnosi: razumjeti vrste kupaca koje konkurenti ciljaju i kako
s njima stupaju u kontakt. Analizirajte kvalitetu odnosa s kupcima, razine

zadovoljstva kupaca 1 strategije zadrzavanja koje koriste konkurenti.

6. Distribucijski kanali: Istrazite distribucijske kanale koje koriste konkurenti
kako bi dosli do kupaca, poput izravne prodaje, maloprodajnih partnerstava
ili platformi za e-trgovinu. Procijenite ucinkovitost njihovih distribucijskih

strategija 1 sve moguce nedostatke u pokrivenosti.

7. Prijedlog cijene i vrijednosti: Usporedite strategije cijena i prijedloge

vrijednosti konkurenata. Shvatite kako se pozicioniraju u smislu cijene
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(premium, srednje klase ili niske cijene) 1 percipirane vrijednosti ponudene

kupcima.

8. Inmovacijeiistrazivanje i razvoj: Ocijenite ulaganja konkurenata u inovacije,
istrazivanje 1 razvoj. Identificirajte razvoj novih proizvoda, tehnoloski

napredak ili patente koji mogu utjecati na trziSnu sliku.

9. Uskladenost s propisima: Procijenite pridrzavanje konkurenata regulatornim
zahtjevima i industrijskim standardima. Razumijeti sve regulatorne izazove ili
probleme uskladenosti s kojima se mogu suociti 1 kako bi oni mogli utjecati

na njihove poslovne operacije.

10.TrziSni trendovi i reakcije: Pratite kako konkurenti reagiraju na trziSne
trendove, promjene u ponaSanju potrosaca i razvoj industrije u nastajanju.
Identificirajte sve promjene u strategiji ili nove inicijative koje mogu utjecati

na konkurentsko okruzenje.

Temeljitim analiziranjem konkurenata u ovim klju¢nim dimenzijama, tvrtke mogu
ste¢i dragocjene uvide u trzisnu dinamiku, identificirati konkurentske prijetnje i

prilike te razviti uCinkovite strategije kako bi se razlikovale 1 uspjele na trzistu.

Razmotrimo primjer analize trZiSta za stvarnu poljoprivrednu tvrtku, s fokusom na
"Monsanto” (sada dio Bayer Crop Science), koji je vodeéi pruzatelj poljoprivrednih

proizvoda 1 rjeSenja. Evo kratkog nacrta analize trziSta za Monsanto:

Analiza trzista za Monsanto
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1. Pregled industrije:
« Poljoprivredni proizvodi i industrija rjeSenja:

« Veli¢ina i trendovi rasta: Globalna industrija poljoprivrednih proizvoda
1 rjeSenja dozivljava stabilan rast zbog sve vece potraznje za hranom,

hranom za Zivotinje, vlaknima i biogorivima.

« Segmentacija trziSta: industrija se sastoji od tvrtki koje nude sjeme,
proizvode za zaStitu usjeva, biotehnoloska rjeSenja 1 tehnologije

digitalne poljoprivrede.
2. Natjecateljski krajolik:
o Kljucni igraci:
« Monsanto (sada dio Bayer Crop Science)
« Syngenta
« DowDuPont
. BASF

o Trzi$ni udio: Monsanto je jedan od vodec¢ih igraca u industriji poljoprivrednih
proizvoda 1 rjeSenja, sa znaCajnim trziSnim udjelom u genetici sjemena,

biotehnologiji 1 zaStiti usjeva.
3. Segmentacija trziSta:
« Genetika sjemena:
o Kukuruz

. Soja
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o Pamuk
« Povrée
« Biotehnoloska rjesenja:
« Genetski modificirano (GM) sjeme

« Osobine za otpornost na Stetocine, otpornost na herbicide i otpornost na

susSu

o Proizvodi za zastitu usjeva:

« Herbicidi
« Insekticidi
« Fungicidi

« Digitalne poljoprivredne tehnologije:
« RjeSenja za preciznu poljoprivredu
« Softver za upravljanje farmom
4. Analiza ciljanog trziSta:
« Poljoprivrednici:
« Mali, srednji i veliki poljoprivrednici
o Vrste usjeva: kukuruz, soja, pamuk, pSenica, povrée

« Geografski fokus: kljuéne poljoprivredne regije (npr. Sjedinjene Americke

Drzave, Brazil, Argentina, Indija, Kina)

5. Trzis$ni trendovi i pokretaci:
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« Usvajanje genetski modificiranog (GM) sjemena sa svojstvima otpornosti na

Stetocine 1 otpornosti na herbicide
« Sve veca potraZnja za rjeSenjima za odrzivu poljoprivredu
« Tehnoloski napredak u digitalnoj poljoprivredi 1 preciznoj poljoprivredi

« Rastu¢a svijest o klimatskim promjenama i potrebi za otpornim sortama

usjeva
6. Regulatorno okruZenje:

« Propisi koji reguliraju GM sjemenje 1 biotehnoloSka rjeSenja (npr. zakoni o

oznacavanju GMO-a)
« Propisi o pesticidima i procjene utjecaja na okoli§
 Prava intelektualnog vlasnistva i ugovori o licenciranju
7. TrziSne mogucnosti i izazovi:
« Mogucénosti:

« Sirenje ponude proizvoda na nove segmente usjeva i zemljopisna

podruc¢ja

o Integracija digitalnih poljoprivrednih tehnologija za povecanje

produktivnosti 1 odrzivosti farmi
« lzazovi:
« Regulatorne prepreke i troskovi uskladenosti

. Javna percepcija i protivljenje genetski modificiranim organizmima
(GMO)
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o Konkurencija tradicionalnih sjemenskih tvrtki 1 proizvodaca
agrokemikalija
8. Zakljucak:

o Monsanto (sada dio Bayer Crop Science) djeluje u dinami¢nom i
konkurentnom trzisnom okruZenju koje karakteriziraju tehnoloski napredak,
regulatorna slozenost i evoluiraju¢e preferencije potroSaca. IskoriStavanjem
svVoje snage u genetici sjemena, biotehnologiji i digitalnom uzgoju, Monsanto
moze iskoristiti mogucnosti trziSta u nastajanju 1 odgovoriti na kljucne
1zazove kako bi zadrZzao svoju vodecu poziciju u industriji poljoprivrednih

proizvoda 1 rjesenja.

Ova analiza trziSta daje Monsantu dragocjene uvide u industrijsku sliku,
konkurentsku dinamiku, karakteristike ciljnog trziSta i nove trendove, omogucujuci
tvrtki da donosi informirane strateSke odluke 1 identificira prilike za rast u sektoru

poljoprivrede.

2.4 Upravljanje ljudskim resursima

Upravljanje ljudskim potencijalima (HRM) strateski je pristup upravljanju
najvrjednijom imovinom organizacije — njezinim ljudima. HRM ukljucuje
ucinkovito koriStenje ljudskih resursa za postizanje organizacijskih ciljeva.
Obuhvaca razli¢ite funkcije, procese 1 prakse usmjerene na zaposljavanje, razvoj 1
zadrzavanje kvalificirane i motivirane radne snage.
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Kljuéne komponente 1 aktivnosti upravljanja ljudskim potencijalima ukljucuju:
1. Zaposljavanje i selekcija:

Identificiranje potreba za osobljem.

ZapoSljavanje odgovarajucih kandidata.

Vodenje razgovora i procjena.

Odabir i zaposljavanje najboljih kandidata.

2. Obuka i razvoj:
« Procjena nedostataka u vjestinama zaposlenika.
« PruZanje programa obuke za poboljSanje vjesStina.
« Olaksavanje stalnog profesionalnog razvoja.
« Nudi moguénosti napredovanja u karijeri.
3. Upravljanje u¢inkom:
« Postavljanje jasnih oc¢ekivanja ucinka.
« Redovito ocjenjivanje i vrednovanje rada zaposlenika.
o PruZanje konstruktivnih povratnih informacija.
o Prepoznavanje 1 nagradivanje uspjeSnih.
4. Naknade i beneficije:
« Dizajniranje 1 upravljanje strukturama placa.
« Upravljanje povlasticama zaposlenika kao S§to su zdravstveno

osiguranje i mirovinski planovi.
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« Osiguravanje postene i konkurentne prakse naknada.
5. Odnosi medu zaposlenicima:

« RjeSavanje prituzbi i sukoba zaposlenika.

« Promicanje pozitivnog radnog okruzenja.

« Uspostavljanje u¢inkovitih komunikacijskih kanala.

« Upravljanje angazmanom i moralom zaposlenika.
6. Zakonska uskladenost:

« Osiguravanje poStivanja zakona 1 propisa o radu.

« Upravljanje uskladenos¢u sa standardima zapoSljavanja.

« Obracanje sigurnosnih i zdravstvenih propisa na radnom mjestu.
7. Politike i procedure ljudskih resursa:

. Razvoj i provedba politika i procedura ljudskih resursa.

« Komuniciranje 1 provodenje organizacijskih politika.

. Osiguravanje dosljednosti i pravednosti u primjeni politike.
8. Upravljanje talentima:

« ldentificiranje zaposlenika s visokim potencijalom.

« Planiranje sukcesije za klju¢ne pozicije.

« Razvijanje strategija za zadrzavanje vrhunskih talenata.

« Stvaranje niza talenata za buduce organizacijske potrebe.
9. Raznolikost i ukljucenost:
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« Promicanje razliCitosti 1 ukljuenosti na radnom mjestu.
« Provodenje inicijativa za stvaranje ukljucive kulture.
« Osiguravanje jednakih moguénosti za sve zaposlenike.
10.Planiranje radne snage:
o Predvidanje buducih potreba za radnom snagom.
« Planiranje zaposljavanja, obuke i razvoja.
« Prilagodba promjenama u organizacijskim ciljevima i vanjskim
¢imbenicima.
Ucinkovito upravljanje ljudskim resursima pridonosi uspjehu organizacije
uskladivanjem strategija ljudskog kapitala s poslovnim ciljevima. Ima klju¢nu ulogu

u stvaranju pozitivnog radnog okruzenja, poticanju angazmana zaposlenika i

kona¢nom poboljSanju cjelokupnog ucinka 1 konkurentnosti organizacije.

Upravljanje ljudskim resursima (HRM) klju¢ni je aspekt vasih odgovornosti, a
ukljucuje razlicite strateske i operativne zadatke za izgradnju i upravljanje timom s
visokim u¢inkom. Evo nekih klju¢nih razmatranja za upravljanje ljudskim resursima

u startupu:
1. Stjecanje talenata:

o StrateSko zapoSljavanje: identificirajte kljucne uloge klju¢ne za
uspjeh startupa 1 strateSki zaposlite pojedince s pravim vjeStinama i

kulturoloskim uklapanjem.
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o Umrezavanje: Iskoristite svoju mrezu 1 veze u industriji kako biste

privukli vrhunske talente.

« Startup nadin razmiSljanja: PotraZite pojedince koji su prilagodljivi,

osjecaju se ugodno s neizvjesnoscu i napreduju u startup okruzenju.
2. Ukljudivanje zaposlenika:

o Strukturirano ukljuivanje: Razvijte sveobuhvatan proces
ukljucivanja kako biste pomogli novim zaposlenicima da se brzo

integriraju u startup kulturu i razumiju svoje uloge.

« Kaultura tvrtke: Naglasite misiju, viziju i vrijednosti startupa tijekom

procesa ukljucivanja.
3. Obuka i razvoj:

o Kontinuirano ucenje: Potaknite kulturu kontinuiranog ucenja i

profesionalnog razvoja.

o Medufunkcionalna obuka: s obzirom na dinami¢nu prirodu startupa,
razmislite o medufunkcionalnoj obuci kako biste poboljsali svestranost
medu ¢lanovima tima.

4. Upravljanje u¢inkom:
. Jasna ocekivanja: Postavite jasna ocekivanja izvedbe uskladena s

ciljevima startupa.

. Redovite povratne informacije: Provedite redovite povratne
informacije kako biste pruzili konstruktivne smjernice i prepoznali

postignuca.
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« Agilni pregledi performansi: Razmotrite agilne procese pregleda

performansi koji su uskladeni s brzim startup okruzenjem.
5. Naknade i beneficije:

. Konkurentna naknada: osigurajte da su vasi paketi naknada

konkurentni unutar industrije i odrazavaju potencijal rasta startupa.

o Mogucnosti udjela: razmislite o ponudi opcija udjela kljuénim

zaposlenicima kako biste uskladili svoje interese s uspjehom startupa.
6. AngaZman zaposlenika:

« Otvorena komunikacija: Potaknite otvorene komunikacijske kanale

unutar organizacije.

« UKljudivanje zaposlenika: Potaknite zaposlenike da daju ideje i budu

ukljuceni u procese donosenja odluka.

« lzgradnja tima: Organizirajte aktivnosti izgradnje tima za jacanje

meduljudskih odnosa.
7. Prilagodljivost i fleksibilnost:

. Agilne HR politike: Kreirajte HR politike koje se mogu prilagoditi

brzo promjenjivom startup okruzenju.

« Fleksibilni radni aranZmani: Razmotrite fleksibilne rasporede rada ili
mogucnosti rada na daljinu kako biste zadovoljili razli¢ite potrebe

zaposlenika.

8. Kultura i vrijednosti:
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Vodite primjerom: pokazite temeljne vrijednosti startupa svojim

djelovanjem kao voda.

Uskladivanje s kulturom: Pobrinite se da se sve prakse ljudskih

resursa usklade sa zeljenom kulturom tvrtke i1 ojacaju je.

9. Zakonska uskladenost:

Ostanite informirani: Budite informirani o relevantnim zakonima o

radu 1 zahtjevima uskladenosti.

Pravna podrska: razmislite o trazenju pravnog savjeta ili savjetovanju

sa stru¢njacima kako biste osigurali uskladenost.

10.Planiranje sukcesije:

Identificirajte klju¢ne uloge: Identificirajte kriti€ne pozicije i razvijte

plan za nasljedivanje.

Razvoj vodstva: Ulozite u programe razvoja vodstva kako biste

pripremili buduce vode unutar organizacije.

Zapamtite da su u startupu agilnost, prilagodljivost i fokus na izgradnju pozitivne

kulture suradnje klju¢ni za uspjeh. Kao CEO, vaSe vodstvo daje ton cijeloj

organizaciji, a strateski pristup HRM-u mozZe znacajno doprinijeti rastu 1 odrzivosti

startupa.

¢emo tehnolosku tvrtku, "Google", poznatu po svojim inovativnim HR praksama.

Evo pojednostavljene verzije onoga Sto plan ljudskih potencijala (HR) moze

ukljucivati:
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Plan upravljanja ljudskim resursima za Google
1. ZapoSljavanje i odabir:

« Upotrijebite inovativne strategije zapoSljavanja, ukljuujué¢i drustvene
medije, preporuke zaposlenika i ciljane reklamne kampanje, kako biste

privukli vrhunske talente.

« Provedite rigorozne procese odabira, ukljucujuéi intervjue o ponasSanju,
tehni¢ke procjene i evaluacije kulturnog uklapanja, kako biste osigurali

uskladenost s Googleovim vrijednostima 1 kulturom.
2. Ukljucivanje zaposlenika:

« Razvijte sveobuhvatan program uklju¢ivanja kako biste pozdravili nove

zaposlenike i integrirali ih u kulturu tvrtke.

« Omogucite obuku o politici, procedurama i alatima tvrtke, kao i upoznavanje

s klju¢nim ¢lanovima tima i mentorima.
3. Upravljanje u¢inkom:

« Implementirajte kontinuiranu kulturu povratnih informacija putem redovitih

provjera ucinka 1 postavljanja ciljeva izmedu menadZera 1 zaposlenika.

« Upotrijebite metriku uc¢inka temeljenu na podacima i mehanizme povratnih
informacija od 360 stupnjeva za procjenu u¢inka zaposlenika 1 pruzite korisne

uvide za razvoj.
4. Naknade i beneficije:

o Ponudite konkurentne pakete naknada, uklju¢uju¢i osnovnu placu, bonuse 1

dionicke opcije, kako biste privukli 1 zadrZali najbolje talente.
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« Pruzite sveobuhvatan paket pogodnosti, uklju¢uju¢i zdravstveno osiguranje,
mirovinske planove 1 wellness programe, kako biste podrzali dobrobit

zaposlenika 1 ravnotezu izmedu poslovnog i privatnog zivota.
5. Ucenje i razvoj:

o Ponudite Sirok raspon moguénosti ucenja i razvoja, ukljucujuéi online
teCajeve, radionice 1 certifikate, kako biste poboljsali vjeStine 1 znanje

zaposlenika.

o Potaknite kontinuirano ucenje kroz inicijative kao Sto su projekti "20%
vremena" 1 interni programi mobilnosti koji zaposlenicima omogucuju

istrazivanje novih uloga 1 podrucja interesa.
6. Raznolikost i ukljucenost:

« Njegujte raznoliku i inkluzivnu kulturu radnog mjesta gdje se svi zaposlenici

osjecaju cijenjenima, postovanima 1 ovlastenima za doprinos.

« Implementirajte inicijative za raznolikost 1 ukljucivanje, kao §to je obuka o
nesvjesnoj pristranosti, grupe resursa zaposlenika i1 programi zaposljavanja
zbog raznolikosti, kako biste promovirali zastupljenost i jednakost na svim

razinama organizacije.
7. AngaZzman i zadrZavanje zaposlenika:

« Provodite redovite ankete o angazmanu zaposlenika kako biste prikupili

povratne informacije i izmjerili razinu zadovoljstva.

« Provedite inicijative za povecanje angazmana zaposlenika, kao Sto su

aktivnosti izgradnje tima, programi priznanja 1 mogucénosti razvoja karijere.
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« Pratite stope fluktuacije 1 implementirajte strategije zadrzavanja, ukljuujuci
konkurentske prednosti, moguc¢nosti napredovanja u karijeri i programe

mentorstva, kako biste zadrzali najbolje talente.
8. Odnosi sa zaposlenicima i uskladenost:

o PruZite smjernice 1 podrSku menadzerima 1 zaposlenicima o politici ljudskih

resursa, procedurama i zakonskim zahtjevima.

« Osigurajte poStivanje zakona 1 propisa o zaposljavanju, ukljucujuci zakone o
jednakim mogucénostima zaposljavanja (EEO), standarde rada i propise o

privatnosti podataka.
9. Zdravlje i sigurnost:

. Dajte prioritet zdravlju i sigurnosti zaposlenika primjenom programa
sigurnosti na radnom mjestu, ergonomskih procjena i1 usluga podrSke

mentalnom zdravlju.

« Osigurajte sredstva i obuku za promicanje dobrobiti zaposlenika i

sprjeCavanje ozljeda i nesre¢a na radnom mjestu.
10. Planiranje sukcesije:

« Razvijte 1 odrzavajte niz talenata identificiranjem zaposlenika s visokim

potencijalom i pruzanjem im prilika za rast i napredovanje.

« Provedite procese planiranja nasljedivanja kako biste osigurali kontinuitet

klju€nih uloga i vodecih pozicija.
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Ovaj plan upravljanja ljudskim resursima ocrtava klju¢ne strategije i inicijative za
ucinkovito upravljanje ljudskim kapitalom u Googleu, uskladuju¢i prakse ljudskih

resursa s vrijednostima, kulturom i poslovnim ciljevima tvrtke.

Jedan od najboljih primjera upravljanja ljudskim resursima (HR) Cesto se navodi kao
praksa koju provodi globalna ugostiteljska kompanija Marriott International.
Marriott je poznat po svojim uzornim strategijama ljudskih resursa, kojima je
prioritet zadovoljstvo, razvoj 1 zadrZavanje zaposlenika. Evo nekih klju¢nih aspekata

koji Marriottovo upravljanje ljudskim resursima ¢ine uzornim:

1. Kultura usmjerena na zaposlenike: Marriott stavlja snazan naglasak na
stvaranje pozitivnog radnog okruzenja u kojem se zaposlenici osjecaju
cijenjenima 1 angaziranima. Tvrtka njeguje kulturu inkluzivnosti, poStovanja
i timskog rada, S§to doprinosi visokoj razini zadovoljstva i lojalnosti

zaposlenika.

2. Obuka i razvoj: Marriott ulaze velika sredstva u programe obuke i razvoja
kako bi osnaZio svoju radnu snagu 1 unaprijedio njihove vjestine. Sveuciliste
Marriott tvrtke nudi Sirok raspon te€ajeva 1 certifikata koji pokrivaju razlicite

aspekte ugostiteljstva, vodstva i osobnog razvoja.

3. Moguénosti napredovanja u Karijeri: Marriott daje prioritet internom
unapredenju 1 mogucénostima napredovanja u karijeri za svoje zaposlenike.
Tvrtka poti¢e mobilnost izmedu razlicitih odjela, robnih marki i lokacija,
omogucuju¢i zaposlenicima da istraze razliite putove karijere 1 steknu

dragocjeno iskustvo.
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Priznanja i nagrade: Marriott prepoznaje i nagraduje zaposlenike za njihov
doprinos kroz razliite programe poticaja, dogadaje za odavanje priznanja
zaposlenicima 1 bonuse temeljene na ucinku. Tvrtka cijeni postignuca

zaposlenika i slavi uspjeh na svim razinama organizacije.

Raznolikost i ukljucenost: Marriott je predan promicanju raznolikosti i
ukljuc¢enosti svoje radne snage. Tvrtka aktivno zapoSljava i1 zadrzava
zaposlenike iz razli¢itih sredina 1 kultura, njegujué¢i okruzenje uzajamnog

poStovanja 1 prihvacanja.

RavnoteZza izmedu poslovnog i privatnog Zivota: Marriott prepoznaje
vaznost ravnoteze izmedu poslovnog i privatnog zivota 1 nudi fleksibilne
radne aranZmane, pla¢eno slobodno vrijeme 1 wellness programe za podrsku
dobrobiti zaposlenika. Tvrtka potiCe zdravu ravnotezu izmedu poslovnih

obveza 1 osobnog Zivota.

Povlastice za zaposlenike: Marriott nudi konkurentne pakete povlastica za
zaposlenike, ukljucujuci zdravstvenu skrb, mirovinske planove 1 popuste na
hotelske boravke 1 druge usluge. Program beneficija tvrtke osmiSljen je kako
bi zadovoljio razli¢ite potrebe svoje radne snage 1 poboljSao njihovu ukupnu

kvalitetu zivota.

AngaZzman u zajednici: Marriott ukljucuje zaposlenike u druStveno korisni
rad 1 inicijative za drustvenu odgovornost kroz programe kao §to je "Duh sluzi
naSim zajednicama". Tvrtka poti¢e zaposlenike da volontiraju i daju doprinos

zajednicama u kojima zive i rade.

Opcenito, Marriottove prakse upravljanja ljudskim resursima odraZavaju predanost

njegovanju talenata, poticanju pozitivne radne kulture 1 pruZanju iznimnih iskustava
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gostima. Naglasak tvrtke na zadovoljstvo, razvoj i dobrobit zaposlenika pridonio je

njenom uspjehu kao globalnog lidera u ugostiteljstvu.

2.5 Upravljanje poslovanjem

Upravljanje poslovanjem obuhvacda S§irok raspon aktivnosti 1 odgovornosti
usmjerenth na postizanje organizacijskih ciljeva 1 osiguravanje ucinkovitog

poslovanja poduzeca.

\\‘Q/, ’/' ﬁ \/

Todo ing | Bone

Evo klju¢nih aspekata poslovnog upravljanja:
1. StrateSko planiranje:
- Vizija i misija: Definirajte izjave o viziji i misiji tvrtke.
« SWOT analiza: Provedite SWOT analizu kako biste identificirali

prednosti, slabosti, prilike i prijetnje.

. Postavljanje ciljeva: Postavite kratkoroéne i dugoro¢ne ciljeve

uskladene s cjelokupnom strategijom.
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2. Organizacijska struktura:

Hijerarhija: Dizajnirajte jasnu organizacijsku strukturu definirajuci

uloge 1 odnose 1zvjestavanja.
Odsjecenje: Grupirajte zadatke i odgovornosti u funkcionalne odjele.

Delegiranje: Delegirajte zadatke na odgovaraju¢i nacin kako biste

osnazili zaposlenike.

3. Rukovodstvo:

Ucinkovito vodstvo: Osigurajte snazno 1 ucinkovito vodstvo za

vodenje organizacije.

Komunikacija: Poticajte otvorenu i transparentnu komunikaciju

unutar organizacije.

Motivacija: Motivirajte i inspirirajte zaposlenike da postignu najbolji

ucinak.

4. Financijsko upravljanje:

BudZetiranje: Razvijte proracune za razlicite odjele 1 projekte.

Financijska analiza: Redovito analizirajte financijska izvjeséa i

pokazatelje uspjesnosti.

Upravljanje novcanim tokom: Osigurajte odgovarajuce upravljanje

nov¢anim tokom za operativne potrebe.

5. Upravljanje operacijama:

PoboljSanje procesa: Kontinuirano trazite naine za poboljSanje

operativne ucinkovitosti.
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Kontrola kvalitete: Provedite mjere kontrole kvalitete kako biste

osigurali izvrsnost proizvoda ili usluge.

Upravljanje lancem opskrbe: Ucinkovito upravljajte lancem opskrbe

kako biste optimizirali resurse.

6. Upravljanje ljudskim resursima:

Zaposljavanje: Privucite, zaposlite 1 ukljucite talentirane pojedince.

Obuka i razvoj: Omogucite kontinuiranu obuku i mogucénosti razvoja

za zaposlenike.

Upravljanje radnim u¢inkom: Implementirajte sustave ocjenjivanja

radnog ucinka 1 nagradite one koji imaju dobre rezultate.

7. Marketing i prodaja:

Istrazivanje trzista: Provedite istraZivanje trzista kako biste razumjeli

potrebe i preferencije kupaca.

Marketinske strategije: Razvijte uCinkovite marketinske strategije za

promicanje proizvoda ili usluga.

Upravljanje prodajom: Upravljanje prodajnim timovima i pracenje

uspjesnosti prodaje.

8. Upravljanje odnosima s klijentima (CRM):

Korisnic¢ka sluzba: pruZanje izvrsne korisni¢ke usluge za izgradnju 1

odrzavanje odnosa.

Mehanizmi povratnih informacija: Implementirajte mehanizme

povratnih informacija kako biste razumjeli zadovoljstvo korisnika.
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o Zadrzavanje kupaca: Razvijte strategije za zadrZavanje 1 lojalnost

kupaca.
9. Upravljanje rizicima:

« ldentificirajte rizike: Identificirajte potencijalne rizike i neizvjesnosti

koje mogu utjecati na poslovanje.

. Ublazavanje rizika: Razvijte strategije za smanjenje rizika kako biste

smanjili utjecaj potencijalnih prijetnji.

« Sukladnost: Osigurajte uskladenost sa zakonskim i regulatornim

zahtjevima.
10.Inovacija i tehnologija:

« Usvajanje tehnologije: Prihvatite tehnologiju kako biste poboljsali

procese i ostali konkurentni.

« Kaultura inovacije: Potaknite kulturu inovacije kako biste potaknuli

kreativno rjeSavanje problema.
. Digitalna transformacija: Istrazite prilike za digitalnu transformaciju.
11.Etic¢ka i drustvena odgovornost:

« Eticki kodeks: Uspostavite 1 odrzavajte eticki kodeks za zaposlenike i

organizaciju.

o DruStveni utjecaj: Razmotrite druStveni 1 ekoloski utjecaj poslovnih

operacija.

« Korporativna drustvena odgovornost (CSR): Ukljucite se u CSR

Inicijative kako biste pozitivno doprinijeli drustvu.
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12.Stalno poboljsanje:

Petlje povratnih informacija: Uspostavite petlje povratnih

informacija za prikupljanje uvida za kontinuirano poboljsanje.

Prilagodljivost: Budite prilagodljivi promjenama u poslovnom

okruzenju.

Kultura ucenja: Promicati kulturu kontinuiranog ucenja 1

usavrSavanja.

Ucinkovito poslovno upravljanje ukljucuje holisticki pristup, koji se bavi razli¢itim

medusobno povezanim komponentama kako b1 se osigurao ukupni uspjeh 1 odrzivost

organizacije. Zahtijeva strateSko razmi$ljanje, snazno vodstvo i sposobnost

prilagodbe dinamici trziSta koja se razvija.

Faze kroz koje prolazi poduzece 1 odgovornosti upravitelja mogu se strukturirati na

sljede¢i nacin:

1. Faza traZenja posla:

Analiza dosadasnjih rezultata.

Identifikacija konkurencije, dobivanje referenci i analiza njihovih

prednosti.
Otkrivanje novih poslovnih prilika.
Uspostavljanje kontakata s potencijalnim poslovnim partnerima.

Definiranje ciljeva i razvoj akcijskih planova potrebnih za novi posao.

2. Faza studija:
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Savjetovanje s klijentom, utvrdivanje njegovih potreba i1 zahtjeva.
Savjetovanje s timom i1 dobavljacima.

Izrada ponude prilagodene stvarnim potrebama klijenta.

Izrada poslovnog plana.

Faziranje aktivnosti vezanih uz predmet poslovanja

(proizvodnja/usluge).

Privlac¢enje novih poslovnih partnera po potrebi, na temelju njihove

specifi¢ne djelatnosti.

3. Faza pregovora:

Kontinuirana suradnja s klijentom temeljena na medusobnom

razumijevanju i partnerstvu.
Dogovor o moguc¢im sniZenjima cijena ili carina, raspravljajuci o
implikacijama tih snizenja na obje strane (otvorena 1 dobro

dokumentirana komunikacija).

Pravovremeno obavjeStavanje klijenta o svim predloZenim izmjenama

ugovornih odnosa.

4. Faza provedbe ugovora:

Analiza i pregovaranje o svim trazenim izmjenama ugovornih klauzula

I rasprava o implikacijama tih promjena na poslovanje.
Dobivanje konacne suglasnosti klijenta za nastavak narudzbe.
Analiza 1 kontrola troSkova uklju€enih u ispunjenje narudzbe.

Pracenje napretka izvrSenja ugovora.
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« Ucinkovita koordinacija unutarnjeg tima.

o Osiguravanje kvalitete procesa izvrSenja 1 izvrSenja narudzbe u

ugovorom odredenom roku.
« Postivanje svih ugovornih obveza.
5. Faza finalizacije poslovanja:

« Analiza ukupnog napredovanja poslovanja kroz sve njegove faze,
navodenje povoljnih i manje povoljnih aspekata te zatvaranje

poslovnog dosjea.

o Odrzavanje dobrih partnerskih odnosa i njegovanje 1 nakon okoncanja

posla.

« IskoriStavanje svih dostupnih informacija o moguénostima pokretanja

novog posla.

« Priprema za otvaranje novog poslovnog dosjea i iniciranje buducih

ugovora.

Poslovno upravljanje predstavlja skup aktivnosti, metoda 1 tehnika koje obuhvacaju
poslove organizacije, upravljanja i vodenja poduzeca. Njegova je uloga odrzavati
poduzece u stanju dinamicke ravnoteZe unutar konkurentskog okruZenja. Njegov
sadrzaj odnosi se na proces donoSenja ucinkovitith odluka u vezi s razvojem
poslovanja 1 iskoriStavanjem resursa tvrtke za postizanje ciljanih ciljeva.
Konsolidacija pozicije poduzeéa u konkurentskom okruzenju ovisi o tome kako se

vodi poslovanje, od njegovog pokretanja do njegovog razvoja.
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Razvrstavanje ideja o odnosu znanosti 1 umjetnosti u menadzmentu razmatra

sljedece kategorije:

a) Oni koji izrazavaju rezervu prema koristenju izraza "umjetnost" u menadzmentu,

jer bi to moglo uskratiti prepoznavanje znanstvenih temelja menadzmenta.

b) Druga skupina stru¢njaka vjeruje da je menadZzment 1 umjetnost i znanost. Kao
znanost, menadzment predstavlja koherentan i organiziran skup znanja: pojmova,
principa, metoda i tehnika koje sustavno objasnjavaju pojave i procese u
organizacijskom vodstvu. Umjetni¢ki aspekt uglavnom razmatra menadzerovu
vjestinu, 1skustvo 1 sposobnost ucinkovite primjene znanstvenih spoznaja u

razli¢itim situacijama.

¢) Treca kategorija autora promatra proces upravljanja i kao znanost i kao umjetnost,
uz napomenu da ¢e u buduc¢nosti, kako informacije u upravljanju budu postajale

sustavnije, znanost imati primat nad umjetnoscu.

Gledano iz znanstvene perspektive, poslovno upravljanje ukljucuje uspostavljanje
op¢ih nacela, metoda i1 tehnika za rad. Njihova uporaba osigurava ucinkovito
koristenje ljudskih, materijalnih i financijskih potencijala za postizanje poslovnih
cilieva. Sto se ti¢e perspektive da je menadZment oblik umjetnosti, to je
potkrijepljeno vjestinom i stru¢noscu s kojom menadzeri primjenjuju znanstvene
spoznaje u poslovnoj praksi. Tretirano kao umjetnost, poslovno upravljanje
ukljucuje kreativnu prilagodbu znanstvenih principa i metoda specifiénim uvjetima
poslovne prakse i kontinuirano usavrSavanje na temelju stvarnosti i zahtjeva

operativnog okruZenja.

Medu znacajkama poslovnog upravljanja su sljedece:
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« QOdnosi se na gospodarske tvrtke 1 ima za cilj postizanje ciljeva poduzeca, koji

se podvode pod cilj maksimiziranja dobiti.

« Razmatra specifi¢an nacin komuniciranja u poslovanju, utemeljen na trziSnim

zakonima.
o Uzima u obzir slozenu prirodu okruzenja u kojem poduzece posluje.

« Temelji se na kontinuitetu u razvoju znanja, rigoroznom promatranju

organizacijskih i upravljackih procesa.

« To je proizvod logike maksimiziranja profita.

Upravljacki proces

Proces upravljanja sastoji se od svih faza i stupnjeva koji pojasnjavaju ciljeve
poduzeca i njegovih organizacijskih podsustava. Ukljucuje uspostavljanje potrebnih
i predvidenih radnih procesa za postizanje tih ciljeva i dodjelu zadataka za njihovo

ispunjenje.
Ovisi o problemima i zadacima tvrtke i moze mu se pristupiti s razlicitih aspekata:
o Metodoloski aspekt: Proces upravljanja ukljucuje Cetiri uzastopne faze:
« Definiranje cilja.
« Analiziraju¢i trenutno stanje.
o Utvrdivanje problema.
« Donosenje odluka.

« Funkcionalni aspekt: Proces upravljanja sastoji se od Cetiri faze:
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« Planiranje.

« Organiziranje.

« Kontrolni.

o Utjecudi.
Ekonomski aspekt: Proces upravljanja moze se izraziti u Cetiri logi¢ne faze
povezane s odnosom izmedu potreba/resursa:

« Identificiranje ekonomskih potreba za razvoj poslovanja.

« Analiza raspolozivih resursa poduzeca.

. Raspodjela resursa.

« KoriStenje resursa.

Organizacijski aspekt: Upravljacki proces ukljucuje sva pravila, norme i
principe na kojima se temelji nesmetano funkcioniranje tvrtke, kao $to su
propisi, metode obuke, naCela raspodjele odgovornosti 1 odnosi suradnje

1izmedu odjela tvrtke.

Drustveni aspekt: Proces upravljanja naglasava ulogu ljudskih ¢imbenika u

aktivnostima poduzeca.

Informacijski aspekt: Proces upravljanja ukljucuje sljedece faze:
. ldentificiranje izvora informacija.
. Dopunjavanje i razvijanje informacija.
« Obrada informacija.

« Prijenos informacija donositeljima odluka.
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ObiljeZja procesa upravljanja

SloZenost procesa upravljanja naglasena je njegovim karakteristicnim znacajkama,

ukljuc¢ujuci dinamicnost, stabilnost, kontekstualnu prirodu, kontinuitet i ciklicnost.

Faze procesa upravljanja

Zamisljeno 1 tretirano kao proces, poslovno upravljanje ukljucuje sljedece faze:

Identificiranje materijalnih i ljudskih resursa.
Postavljanje ciljeva na temelju dostupnih resursa.
Razvijanje strategija.

Koordinacija temeljnih aktivnosti.

Ocjenjivanje rezultata i korekcija.

Dizajniranje novog posla.

Funkcije poslovnog upravljanja

Funkcija predvidanja: ukljucuje odredivanje ciljeva tvrtke, ciljanih rezultata,
potrebnih resursa 1 praktiénih metoda djelovanja. Funkcija dobiva nove

dimenzije povecanjem poslovne konkurentnosti.

Organizacijska funkcija: ima =za cilj osmiSljavanje optimalnog
organizacijskog okvira za ucinkovito izvrSavanje radnih procesa. Ukljucuje
odredivanje, grupiranje 1 strukturiranje aktivnosti, uloga, odgovornosti i

raspodjelu resursa.

Funkcija koordinacije: Osigurava uskladivanje odluka i radnji osoblja i
podsustava tvrtke prema utvrdenim predvidanjima 1 organizacijskim

okvirima.
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Funkcija obuke: Obuhvaca radnje za privlacenje i stimuliranje doprinosa
osoblja u postizanju postavljenih ciljeva. Ukljucuje razumijevanje motivacije

I operacionalizaciju fleksibilnih sustava poticaja.

Funkcija kontrole i evaluacije: ZavrSava proces upravljanja mjerenjem i
usporedbom trenutne izvedbe tvrtke s pocetnim ciljevima i standardima.

Ukljucuje prepoznavanje odstupanja, njihovih uzroka i korektivnih mjera.

Opéa nacela poslovnog upravljanja

Nacelo participativnog upravljanja: Ukljucuje sudjelovanje zaposlenika u
donoSenju odluka na temelju njihovih kompetencija. To dovodi do povecane
uklju€enosti zaposlenika, stvaranja klime za suradnju 1 utemeljenja

upravljackih procesa na interesima dionika.

Nacelo motivacije: zahtijeva prepoznavanje i koriStenje materijalnih i
moralnih poticaja koji osiguravaju skladno uskladivanje interesa svih

ukljucenih strana.

Nacelo stalnog poboljsanja ucinkovitosti: ima za cilj maksimiziranje
ckonomskih i drustvenih u¢inaka uz minimiziranje napora kroz suvremene

metode i tehnike upravljanja.

Nacelo uskladenosti: Osigurava uskladenost izmedu parametara sustava

upravljanja, njegovih bitnih karakteristika i onith okolnog okolisa.

Specifi¢na nacela u poslovnom upravljanju

Uz opc¢a nacela upravljanja, posebna nacela poslovnog upravljanja ukljucuju:

Sustavno razvijanje jasnih ciljeva, strategija i akcijskih planova.
Proizvodnja 1 isporuka zeljenih roba/usluga.
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Stvaranje 1 zadrzavanje klijentele.

Ostvarivanje znac¢ajnih prednosti za privlacenje i zadrzavanje investitora.
Ponuda materijalnih i moralnih nagrada za motiviranje ljudskih resursa.
Prioritet kupaca kao najvaznijeg elementa u poslovnoj jednadzbi.

Promicanje poStovanja i1 profesionalne etike unutar organizacije.

vazan aspekt poslovnog upravljanja je komunikacija. Evo osnova:

Ucinkovita komunikacija neophodna je u svim aspektima Zivota, bilo osobnog ili

profesionalnog. Evo nekih osnova dobre komunikacije:

1.

Jasnoca : Prenesite svoju poruku jasno i koncizno. Izbjegnite dvosmislenost

ili zabunu tako Sto ¢ete biti izravni 1 konkretni u svom jeziku.

Aktivno sluSanje : obratite pozornost na ono S§to drugi govore. Aktivno
sluSajte usredotoCuju¢i se na njihove rijeci, postavljajuéi pitanja radi

pojasnjenja i pokazujuci razumijevanje.

Empatija : Razumjeti tude perspektive i osje¢aje. Empatija poti¢e povjerenje
1 pomaze u izgradnji snaZznih odnosa pokazujuci da cijenite 1 poStujete tude

emocije.

Neverbalna komunikacija : obratite pozornost na govor tijela, izraze lica i
ton glasa. Neverbalni znakovi mogu prenijeti onoliko zna€enja koliko 1 rijeci

1 mogu utjecati na to kako ¢e vaSa poruka biti percipirana.
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5. Postovanje : Odnosite se prema drugima s poStovanjem i profesionalizmom.
Postujte njihova misljenja, ¢ak i ako se ne slazete, i izbjegavajte prekidanje ili

odbacivanje njihovih ideja.

6. Povratne informacije : dajte konstruktivne povratne informacije i budite
otvoreni za njihovo primanje. Povratna informacija pomaze u poboljSanju

komunikacije 1 u¢inkovitom rjeSavanju sukoba.

7. Samopouzdanje : Budite sigurni u izrazavanju sebe. Povjerenje ulijeva
povjerenje 1 kredibilitet vaSoj komunikaciji, ¢ineéi je uvjerljivijom 1
utjecajnijom.

8. Prilagodljivost : Prilagodite svoj stil komunikacije na temelju publike i

situacije. Prilagodljivost osigurava da ¢e vaSu poruku primiti i razumjeti

razli¢ite skupine ljudi.

9. Konciznost : Budite koncizni i do tocke. Izbjegavajte nepotrebne detalje ili

lutanje jer to moZe dovesti do zbunjenosti 1 odvajanja od vase publike.

10.Pracenje : Pratite razgovore ili obveze kako biste osigurali jasnocu i
odgovornost. Pra¢enje pokazuje pouzdanost i naglaSava vaznost u¢inkovite

komunikacije.

Ukljuc¢ivanjem ovih osnova u svoj komunikacijski stil, moZete poboljsati jasnocu,

razumijevanje i ucinkovitost u svojim interakcijama s drugima.

Konkretnije:
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Odasilja¢ prenosi poruku na komunikacijskom kanalu, prolazi kroz mnoge filtre
(barijere) i PRIJEMNIK dekodira u skladu sa zajednickim kodom i kontekstom; VI

dekodirate na temelju znacenja.

Svaka rije¢ ima znaCenje koje prenosi: konotativno i denotativno ili oznaceno 1

oznaceno.

« ZNACENIE (denotativ) — objektivno znadenje rije¢i; jednostavna definicija koju

radijator ima za svakoga od nas (cijevni sustav kroz koji prolazi voda)

« ZNACENIJE (konotativno) — subjektivno zna¢enje rijeéi; mnogi ljudi mogu reéi
toplina; trazimo rije¢i u TR koje imaju zajedni¢ko znacenje. Radijator - toplina,
mjesto gdje se skuplja prasina, metal, suha odjec¢a, hladno¢a (teSke zime u

komunizmu).

Kontekst — postavljaju polaznici, naziv obuke, stanje uma, pozadina uc¢enika, znanje,
potrebe. Ako ne postavite kontekst ispravno od samog pocetka, moZete dobiti pitanja

koja nisu povezana s kontekstom.

BARIJERE

-Odasiljac/prijemnik

Zdravlje, umor, vokabular, op¢a kultura, inteligencija za koriStenje metoda dostave,

» Kulturni - nacin na koji sam odrastao u civilizaciji - kako sam naucio re¢i molim,
hvala, oprosti - stav, nac¢in na koji se oblace, kako razumiju ljude oko sebe, kako
razumiju umjetnost, reakcije ljudi , kako se moZe oblikovati s jedne osobe na drugu,
obrazovanje je dio kulture. Vase obrazovanje je vasa kultura. Obrazovanje dolazi iz:
obitelji, Skole, vjere/nacela, okoline (prijatelji, mediji — koji filmovi, koje pjesme,
influenceri, reklame — sve me to uéi i stoga imamo odredenu kulturnu prtljagu). Na
kojoj ruci se drzi sat takoder je iz kulture.
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* Diskriminacija — zakonodavstvo ima 10: boja koze (rasa), etnicka pripadnost, spol,

vjera, dob, spolnost, druStveni status, invaliditet, kroni¢ne bolesti;

» Sustav otpora/uvjerenja/preduvjerenja: nasi ideali, nase predodzbe — Krumpir
(gubi$ vrijeme ako ga tanko gulis, gubi§ krumpir ako ga debelo i1 brzo rezes), mali
(na pocetku ili na kraj na zaru). Razli¢ita uvjerenja - ne da je jedno dobro, da je jedno

lose. To je dobro i to je dobro, prikupljamo misljenja i raspravljamo.
* Lingvistika (regionalizmi, arhaizmi, akademski jezik)

Barijere posiljatelja 1 primatelja su iste osim: svrha (E), potrebe (R)
Koju barijeru E ima, a R nema, i obrnuto.

M=S

Svrha (on pokre¢e komunikaciju, tako da ona ima svrhu) = potrebe Ucinkovita

komunikacija — kada je vasa svrha ispunjena i R potrebe su zadovoljene.

- Komunikacijski kanal

* Vizualno (marker pada na tlo, ljudi prolaze);

 Zvukovi (ljudi Sapucu, ljudi razgovaraju jedni s drugima);

* Olfaktivni (hrana, lo$ miris);

* Taktilno (skliska ruka, dodir u¢enika);

* Okus (put mirisa, a $to je s upravljanjem emocijama — viskijem)

* Uvjeti okoline (ventilacija, vlaga, atmosferski tlak, toplina, hladnoc¢a, svjetlost)

* Proksemika (intimno 0 - 0,5 m, 0sobno 0,5 - 1 m, drustveno 1 - 5 m, javno preko 5

m)
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* Vraca se na upravljanje emocijama.

* Demonstracija: podi¢i ucenika, intimna f bliska, osobna (dati srec¢e), druStvena u

TR, javna — u velikoj dvorani.
* Ostanite blizu ljudi, budite u blizini ljudi.

Kvalitativna komunikacija = shema komunikacije zbog barijera koje se razlikuju od

osobe do osobe vrlo je tesko ostvariva pa postaje kvalitativna.

TR — zadovoljava potrebe 1 pruza vjestine. Uc¢inkovitost — na¢in na koji trener
uspijeva prenijeti vjesStine, nauciti ih.

Kvantitativna komunikacija — 100%

« verbalno — 7% (usmeno ili pismeno)

* neverbalno — 55% (mimika, gesta, drzanje, pogled, odjeca, dodaci), slika (TR,

simbol, boje)

* paraverbalno — 38% (intonacija, tonalitet, ritam, rima, mjera, ton glasa, glasnoca,

infleksije)

Pregovaranje je proces ofenzivne i obrambene komunikacije s ciljem postizanja
zajednickog dogovora o razli¢itim potrebama ili idejama. Pregovaranje je skup
ponasanja koja ukljucuju komunikaciju, prodaju, marketing, sociologiju i rjesavanje

sukoba.

U svakom pregovaranju postoji jasna razmjena: "ja" dobivam dio onoga §to Zelim, a
"ti" dobivas$ dio onoga Sto zeliS. Drugim rije€ima, razmjenjujemo ono $to imamo 1

moramo ponuditi drugima u zamjenu za ono §to Zelimo dobiti od njih.

117



TF HERA

Trainifique

Pregovaranje podrazumijeva donoSenje odluka putem pregovora, Sto ga razlikuje od
ostalih oblika odlu¢ivanja. Razmjenjujete stvari koje su za vas jeftinije, ali ih drugi
pregovara¢ cijeni u zamjenu za druge stvari koje vi cijenite, ali su za drugoga
jeftinije. Kao §to je gore prikazano, da bi se transakcija dogodila, moraju postojati
najmanje dvije strane koje sudjeluju, odnosno dva pregovaraca: jedan trazi stvar ili
uslugu, drugi nudi tu stvar ili uslugu. Dakle, od poc¢etka postoje dva rjesenja - "tvoje"

I "moje" - za rjeSavanje istog problema: razmjena dobara ili usluga.

Primarni cilj pregovora je postizanje konsenzusa, a ne pobjeda. Oba partnera moraju
zakljuciti pregovaracki proces s osjec¢ajem da su postigli maksimum od onoga §to su

zacrtali.

Glavni cilj u pregovarackom procesu je postizanje konsenzusa. Stoga pregovaraci
moraju divergentne interese pretvoriti u zajednicke ciljeve, fleksibilno
prilagodavajuci svoje zahtjeve 1 od pocetka imati rezerve odakle popustati. Nikakvi
pregovori ne polaze od “minimum prihvatljivog” s idejom da “tako treba biti” 1 s

nadom da ¢e partner uvaziti tu “realnu” poziciju.

Osnovni aspekt je znati kada stati. U svim pregovorima postoji "kriti¢na tocka" iza
koje se svi dogovori ruSe, poniStavaju¢i sve komunikacijske napore do te tocke.

Dobar pregovarac ¢e znati kada treba stati prije nego $to dode do ove tocke.
Svaki usmeni dogovor mora biti potvrden pismenim putem §to je prije moguce.

Najpozeljniji nacin pregovaranja je win-win scenarij, gdje oba pregovaraca
pobjeduju (win-win), dok su drugi oblika: "ja dobivam, ti gubi§"; "Ja gubim, ti

dobivas"; "obojica gubimo."

Dobiveni rezultat daje objema stranama poticaj za postizanje dogovora, za sklapanje

ugovora. Na temelju svog iskustva bit ¢e voljni poslovati 1u buducnosti, prenoseci
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pozitivno misljenje jedno o drugome. Ovaj oblik se temelji na povjerenju steCenom
izmedu pregovaraca. Javlja se kada su pregovarali pokazali svoju ozbiljnost,
poznaju se dulje vrijeme, dobro su investirali, pomagali jedni drugima, nisu

iskoriStavali jedni druge itd.

Najnepozeljniji nadin pregovaranja je onaj u kojem oba partnera gube, a posljedice
su teze podnosljive. Drugi oblik, gdje jedni pobjeduju, a drugi gube, ukljucuje

razliCite strategije: neke su sporije, smirenije, dok su druge ostrije, brze.

Vrste pregovora: Distributivno pregovaranje Primjeri distributivnog pregovaranja:
a) Povecanje place koje povecava troSkove poslodavca 1 prihode zaposlenika; b)
Pregovaranje o cijeni koje povecava korist kupca, a smanjuje prihod prodavatelja;
c¢) Teritorijalni ili grani¢ni pregovori gdje jedna drzava smanjuje svoj teritorij, a

druga ga prosiruje.

Samopregovaranje To je prilicno uobicajena aktivnost. Predvidamo kako ¢e drugi
reagirati na nase prijedloge, Cine€i ih s viSe razumijevanja. Puno je plodonosnije
pregovarati s drugom stranom nego sami sa sobom - umjesto toga, oni bi mogli

pregovarati sami sa sobom.

Pregovaranje o cijeni Cijene odreduje trziSte, ali ne prodajete trziStima, nego

ljudima, a oni nemaju savrSene informacije.

Interrogativno pregovaranje Interrogativno pregovaranje je kada je algebarski zbroj
dobitaka i gubitaka jednak nuli. Ako se iznos podijeli izmedu dva pregovaraca, ono

Sto jedan dobije, drugi izgubi. Medutim, sukob se ne otvara.
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2.6 Financijski plan

Dobivanje sredstava je drugi najzahtjevniji zadatak u razvoju novog posla, startupa.
Prvi je izgraditi nesto Sto je ljudima potrebno. Veéina startupa propadne jer to nisu

ucinili. Tek drugi razlog umiranja startupova je teSkoc¢a u dobivanju sredstava.

U stvarnosti, glavni problem za poduzetnika koji pokre¢e posao od nule nije
nedostatak novca, ve¢ planiranje poslovnog projekta: vjestine koje vas preporucuju
za takav pothvat, ljudski resursi koji se mogu ukljuciti, karakteristike trzista,

konkurencija , tocke diferencijacije, konkurentske prednosti itd.

"Tek nakon §to ste pozitivno razjasnili sva ta pitanja, mozete re¢i da vam konacno
treba novac. A za svaki projekt koji zadovoljava sve potrebne kvalitete, novac nije
tako teSko pronaci; uvijek ¢e biti pojedinaca ili institucija voljnih investirajte u

izvrsne poslovne projekte!" - Marius Ghenea, O poduzetnistvu, 2011., str. 309

Nedostatak izvora financiranja lazni je problem za tvrtke na pocetku njihova puta;
pravi problem je $to ne znaju odakle dobiti informacije 1 kako ih uvjeriti da dodu do

novca koji im je potreban za prezivljavanje i razvoj poslovanja.

Postoje bezbrojni izvori financiranja za tvrtke u raznim podrucjima: tri F (obitelj,
prijatelji 1 budale), zaymovi, potpore, drzavni fondovi, grupno financiranje, andeli

ulagaci ili fondovi rizicnog kapitala.

Uz sve navedeno, sredstva dobivena od prodaje proizvoda ili usluga rijetko se

smatraju izvorom financiranja. Paradoksalno, ovo je najsolidnija alternativa koja
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moze omoguciti poduzecu organski razvoj jer trziStu pruza proizvode ili usluge koje

su mu potrebni.

Izvori financiranja poslovnih ideja

Osobna sredstva (akumulirana tijekom vremena)
Hipoteka na nekretninu koju posjedujete
Posudba od obitelji/prijatelja

Partnerstvo s drugom osobom koja donosi kapital

Banka (startup kredit, kreditna linija, prekoracenje, faktoring, investicijski

kredit, leasing...)

Pla¢anje unaprijed od strane klijenata

Visoki rokovi plac¢anja s dobavljacima (60, 90, 120 dana)
Mikrofinanciranje

Strukturni fondovi

Rizi¢ni kapital

Andeoski investitori (poslovni andeli)

Crowdfunding

Izrada financijskog plana za poslovanje klju¢no je za njegov uspjeh i1 odrzivost.

OpseZan financijski plan obi¢no ukljucuje nekoliko kljuénih komponenti. Evo opcéeg

vodica o tome Sto ukljuciti u financijski plan:

1. Predvidanje prodaje:
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« Projektirajte svoju prodaju na temelju istrazivanja trzista, povijesnih

podataka i trendova u industriji.
« Rasclanite prodaju po kategorijama proizvoda ili usluga.
2. Proracun troskova:
« Detaljno navedite sve troSkove povezane s vodenjem poslovanja.

« Kategorije mogu ukljucivati najam, rezije, place, marketing, zalihe i

bilo koje druge operativne troskove.
« Razlikujte fiksne 1 varijabilne troSkove.
3. Izvjesée o novéanom tijeku:

o Pratite priljev 1 odljev novca u odredenom razdoblju (mjesecno ili

godisnje).
« Razmotrite i operativne i neposlovne aktivnosti.

. Osigurajte da uvijek ima dovoljno gotovine za pokrivanje operativnih
potreba.

4. lzvjestaj o dobiti i gubitku (dohodak):
« Sazeti prihode, troskove 1 rashode nastale tijekom odredenog razdoblja.
« IzracCunajte neto dobit ili gubitak.
« Ova izjava daje snimku profitabilnosti tvrtke.

5. Bilanca:

« Predstavite financijski polozaj tvrtke u odredenom trenutku.
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« Ukljucite imovinu (ono Sto tvrtka posjeduje), obveze (ono §to duguje) 1

kapital (vlasnicki udio).
6. Financijske projekcije:
« Navedite prognoze za sljedecih tri do pet godina.

« Ukljucite projekcije prodaje, izvjeS¢a o dobiti, bilance i izvjesc¢a o

novc¢anom tijeku.

« Koristite realne pretpostavke temeljene na istrazivanju trzista i analizi

industrije.
7. Analiza rentabilnosti:
o QOdredite tocku u kojoj su ukupni prihodi jednaki ukupnim rashodima.

« Korisno za razumijevanje kada se ocekuje da ¢e posao postati

profitabilan.
8. Zahtjevi za financiranje:
« Navedite iznos kapitala potreban za pokretanje 1 vodenje poslovanja.
« Navedite kako ¢e se sredstva koristiti.
« Ako trazite vanjsko financiranje, razjasnite vrstu (dug, kapital) 1 uvjete.
9. Financijski pokazatelji:

« Ukljucite klju¢ne financijske omjere poput omjera likvidnosti, omjera

profitabilnosti 1 omjera uc¢inkovitosti.
o Ovi omjeri daju uvid u financijsko zdravlje 1 u¢inkovitost poslovanja.

10.Planovi za nepredvidene situacije:
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« Identificirajte potencijalne rizike i neizvjesnosti koje bi mogle utjecati
na financijski plan.

« Razvijte planove za nepredvidene situacije za ublaZzavanje ovih rizika.
11.Pracéenje i pregled:
« Uspostavite proces redovite revizije i prilagodbe financijskog plana.

« Koristite stvarne financijske podatke za usporedbu s projekcijama i
napravite potrebne prilagodbe.

Ne zaboravite da financijski plan treba biti uskladen s cjelokupnom poslovnom
strategijom 1 ciljevima. Sluzi kao putokaz za financijski uspjeh 1 daje temelj za
donosenje odluka i osiguranje financiranja ako je potrebno. Preporucljivo je potraziti

strucnost financijskih stru¢njaka prilikom izrade opseznog financijskog plana.

Komponente uspjesnog financijskog plana za poduzece:
1. Predvidanje prodaje:
« Izradite mjesecne, tromjesecne i1 godiSnje procjene prihoda od prodaje.

. ldentificirajte obrasce u ciklusima prodaje kako biste razumijeli
poslovne trendove.

« Koristite predvidanje prodaje kao osnovu za postavljanje ciljeva rasta.

2. lzdatak troSkova:

« U plan ukljucite redovite, buduce 1 povezane troSkove.

« Razlikujte bitne 1 nebitne troSkove.
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Planirajte ocekivane 1 neocekivane buduce troSkove kako biste

osigurali financijsku spremnost.

Procijenite troskove za razne inicijative rasta kako biste uc¢inkovito

upravljali Sirenjem.

3. Izvjestaj o financijskom poloZaju (imovina i obveze):

Pratite imovinu i obveze kako biste odredili neto vrijednost svoje tvrtke.

Izbjegavajte podcjenjivanje imovine 1 ispravno obraCunajte

nepodmirene racune.

Upotrijebite bilancu za sveobuhvatan pregled stanja vaseg poslovanja.

4. Projekcija novéanog toka:

Predvidite mjesecni, tromjesecni 1 godisnji novcani tok.

Unaprijed identificirajte i rijeSite potencijalne probleme s protokom

novca.

Postavite odgovarajuce uvjete plac¢anja i1 planirajte Sirenje poslovanja

ili ulaganja.

Ucinkovit prora¢un na temelju o¢ekivanih mjese¢nih gotovinskih salda.

5. Analiza rentabilnosti:

Procijenite fiksne troskove u odnosu na dobit zaradenu po jedinici.
Povecajte tocnost s detaljnim razumijevanjem troskova.

Odredite optimalnu cijenu uzimajuci u obzir troskove i Zeljene marze.
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« QOdredite broj jedinica koje ¢e se prodati po razli¢itim cijenama kako bi

se pokrili troSkovi.
6. Operativni plan:

o Izradite detaljan pregled operativnih potreba za ucinkovito vodenje

poslovanja.

« Razumjeti potrebne uloge, kapacitete zaposlenika i troskove opskrbnog

lanca.
« Donosite informirane odluke o rastu, u¢inkovitosti 1 kontroli troskova.

« Istrazite mogucnosti optimizacije putem automatizacije ili poboljSane

tehnologije.
Savjeti za pisanje poslovnog financijskog plana:

o GodisSnji pregled: godiSnje azurirajte financijski plan za to¢nu sliku

poslovnih financija.

o Informirano odlucdivanje: Kkoristite financijski plan za donoSenje

informiranih odluka o kupnji, dugu, zapoSljavanju 1 kontroli troskova.

« StrateSko planiranje: Primijenite plan za realan pogled na budu¢i rast ili
Sirenje.

« Privla¢enje ulaga¢a: Dobro osmisljen financijski plan kljucan je kada trazite

ulagace, prodajete posao ili sklapate partnerstva.

. Jasna komunikacija: jasno komunicirajte financijske ciljeve, strategije i

ocekivanja u planu.
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« Due diligence: vlasnici tvrtki trebali bi provesti due diligence, posebno u
razumijevanju trgovackih usluga, prije potpisivanja ugovora koje nije lako
promijeniti.

Uklju¢ivanjem ovih komponenti i slijede¢i savjete za ucinkovito financijsko

planiranje, vlasnici poduze¢a mogu osigurati stabilnost, rast i uspjeh svojih pothvata.

) ®© | \2
»\\\\ y A
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Izrada financijskog plana za startup klju¢na je za postavljanje putokaza do uspjeha 1

osiguravanje u¢inkovitog upravljanja resursima. Evo vodi¢a korak po korak koji ¢e

vam pomoci da napravite financijski plan za svoj startup:
1. IzvrSni saZetak :

. Navedite kratki pregled svog poslovnog koncepta, ciljeva i financijskih
potreba.
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« Sazmite klju¢ne tocke svog financijskog plana, kao $to su zahtjevi za

financiranjem i o¢ekivani povrati.
2. Opis poslovanja :

« Detaljno opisite svoju poslovnu ideju, ciljno trziste, proizvode/usluge i

konkurentsku prednost.

« Objasnite svoj poslovni model, izvore prihoda 1 strategiju odredivanja

cijena.
3. Analiza trziSta :

« Provedite temeljito istrazivanje trzista kako biste razumjeli svoje ciljno

trziste, trendove u industriji 1 konkurente.

o Odredite demografiju svojih ciljnih kupaca, njihove potrebe i ponasanje

pri kupnji.

« Procijenite veli€inu trzista, potencijal rasta 1 sve regulatorne ili okoliSne

¢imbenike koji mogu utjecati na vase poslovanje.
4. Predvidanje prodaje :

« Procijenite svoje projekcije prodaje za sljede¢ih 3-5 godina na temelju

analize trziSta 1 pretpostavki rasta.

o Rasclanite prodaju prema proizvodu/usluzi, segmentu kupaca 1

distribucijskom kanalu.

« Uzmite u obzir sezonalnost, trziSne trendove 1 cimbenike konkurencije

U SV0joj prognozi.

5. Proracun troskova :
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Navedite sve pocetne troSkove, ukljucuju¢i opremu, inventar,

marketing i osoblje.

Procijenite tekuée operativne troskove, kao $to su stanarina, rezije,

place i1 osiguranje.

Dodijelite sredstva za nepredvidene i neocekivane troskove.

6. Projekcija novéanog toka :

Napravite mjeseénu projekciju nov€anog toka za prvu godinu i

tromjesecne projekcije za naredne godine.

Predvidajte novcane priljeve od prodaje, ulaganja i financijskih
aktivnosti.

Procijenite nov€ane odljeve za troskove, otplate kredita i1 kapitalna

ulaganja.

Pratite svoj novcCani tok kako biste bili sigurni da imate dovoljno

likvidnosti za pokrivanje troskova i odrzavanje poslovanja.

7. Strategija financiranja :

Odredite koliko vam je sredstava potrebno za pokretanje 1 razvoj vaseg

startupa.

Istrazite razliCite izvore financiranja, poput osobne Stednje, zajmova,

investitora ili grupnog financiranja.

Predstavite jasan plan o tome kako ¢ete koristiti sredstva za postizanje

prekretnica 1 ostvarivanje povrata za ulagace.

8. Financijske projekcije :
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Pripremite projicirana izvje$c¢a o dobiti, bilance 1 izvjeS¢a o nov€anom

toku za vise godina.

Ukljucite pretpostavke 1 kljuéne pokazatelje ucinka (KPI) Kkoji

podrzavaju vaSe financijske projekcije.

Redovito pregledavajte 1 azurirajte svoje projekcije kako se vasSe

poslovanje razvija.

9. Procjena rizika :

Identificirajte potencijalne rizike i1 izazove koji mogu utjecati na vas

financijski ucinak.

Razvijte strategije za ublazavanje rizika, kao Sto je diversifikacija

tokova prihoda ili osiguravanje rezervnih izvora financiranja.

Razmislite o provodenju analize osjetljivosti kako biste procijenili kako

promjene klju¢nih varijabli mogu utjecati na vase financijske rezultate.

10.Pracenje i pregled :

Uspostavite sustav za redovito pracenje 1 provjeru svoje financijske

uspjesnosti.

Usporedite stvarne rezultate sa svojim predvidanjima 1 prema potrebi

prilagodite svoj plan kako biste ostali na pravom putu.

Zatrazite profesionalni savjet od ra¢unovoda, financijskih savjetnika ili
mentora kako biste osigurali toc¢nost 1 odrZivost svog financijskog

plana.

Stvaranje sveobuhvatnog financijskog plana pomo¢i ¢e vam u donoSenju

informiranih odluka, privlacenju ulagaca 1 suoCavanju s izazovima pokretanja 1
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razvoja uspjeSnog poslovanja. Budite realni u svojim pretpostavkama 1 marljivo

nadzirite svoje financije kako biste povecali svoje Sanse za uspjeh.

IzraCun predvidanja prodaje, projekcija novéanog toka i drugih vaznih financijskih
pokazatelja za financijski plan uklju¢uje kombinaciju istrazivanja, analize i

procjene. Evo kako mozZete izraCunati ove klju¢ne komponente:
1. Predvidanje prodaje:

a. Analiza povijesnih podataka: ako je dostupno, analizirajte prosle podatke 0
prodaji kako biste identificirali trendove, sezonske promjene 1 obrasce. To moze

posluZziti kao osnova za buduce projekcije.

b. Istrazivanje trziSta: Provedite istrazivanje trzista kako biste razumjeli potraznju
za svojim proizvodima/uslugama, procijenili veli¢inu trzista i analizirali konkurente.
Uzmite u obzir faktore kao $to su demografski trendovi, ekonomski uvjeti 1 dinamika

industrije.

c. Analiza prodajnog toka: Procijenite potencijalnu prodaju na temelju vaseg
prodajnog toka, ukljucujuéi potencijalne kupce, izglede i stope konverzije u svakoj

fazi prodajnog procesa.

d. Pretpostavke rasta: Uzmite u obzir sve oCekivane inicijative rasta, marketinske
kampanje, lansiranja proizvoda ili planove prosSirenja koji mogu utjecati na buducu

prodaju.

e. Metode predvidanja: Za predvidanje prodaje koristite kvantitativne metode kao
Sto su analiza vremenskih serija, regresijska analiza ili pomi¢ni prosjek, kao 1

kvalitativne metode kao Sto su misljenja stru¢njaka ili istrazivanja trzista.
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2. Projekcija nov¢anog toka:

a. Projekcije prihoda: Zapoc¢nite s predvidanjem prodaje kako biste procijenili
priljev novca od prihoda od prodaje. Uzmite u obzir uvjete placanja, razdoblja

naplate i sve sezonske varijacije u novcanim primicima.

b. Projekcije troskova: ldentificirajte sve predvidene troskove, ukljucujuci fiksne
troSkove (npr. stanarinu, plac¢e) i varijabilne troskove (npr. materijal, rezije).

Procijenite vrijeme 1 veli¢inu odljeva novca za svaku kategoriju troskova.

c. Radni kapital: faktor promjena u radnom kapitalu, ukljucujuéi potrazivanja,
zalihe 1 obveze prema dobavlja¢ima. Odredite ucinak promjena u zahtjevima za

radnim kapitalom na gotovinu.

d. Financijske aktivnosti: Razmotrite sve financijske aktivnosti kao §to su zajmovi,
kapitalna ulaganja ili dividende koje mogu utjecati na nov¢ani tok. Racun za

placanja kamata, prihode od kredita i kapitalne injekcije.

e. Kapitalni izdaci: Ukljucite kapitalne izdatke za ulaganja u imovinu kao §to su
oprema, strojevi ili objekti. Odredite vrijeme i1 novCane odljeve povezane s tim

ulaganjima.

f. Sezonske varijacije: Prilagodite projekcije novcanog toka za sezonske varijacije
u prihodima 1 rashodima, osiguravajuc¢i dovoljnu likvidnost za pokrivanje vr$nih

razdoblja aktivnosti.
3. Ostale vazne financijske metrike:

a. IzvjesStaj o dobiti i gubitku (Racun dobiti i gubitka): [zracunajte neto prihod
oduzimanjem ukupnih tro§kova od ukupnih prihoda. Pratite metrike profitabilnosti

kao §to su bruto profitna marza, operativna profitna marza i neto profitna marza.
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b. Bilanca: Pripremite bilancu za prac¢enje imovine, obveza i kapitala tvrtke.
[zraCunajte financijske omjere kao $to su omjeri likvidnosti (npr. trenutni omjer, brzi
omjer) i omjeri financijske poluge (npr. omjer duga i kapitala) za procjenu

financijskog zdravlja.

c. Analiza rentabilnosti: Odredite razinu prodaje ili prihoda potrebnu za pokrivanje
fiksnih 1 varijabilnih troSkova i postizanje rentabilnosti. Koristite ovu analizu za

procjenu izvedivosti poslovnih operacija i strategija odredivanja cijena.

d. Povrat ulaganja (ROI): Izracunajte ROI za procjenu isplativosti ulaganja i
projekata. Usporedite povrate troSkova kako biste procijenili ucinkovitost i

djelotvornost raspodjele kapitala.
4. Softver i alati:

Razmislite o koriStenju softvera za financijsko modeliranje, alata za proracunske
tablice kao Sto su Microsoft Excel ili Google Sheets ili specijaliziranog
racunovodstvenog softvera za olakSavanje izraCuna, automatizaciju procesa i
generiranje izvjesca.

5. Analiza osjetljivosti:

Provedite analizu osjetljivosti kako biste procijenili utjecaj promjena u klju¢nim
pretpostavkama ili varijablama na financijske projekcije. Identificirajte rizike i

neizvjesnosti koji mogu utjecati na to¢nost predvidanja 1 razvijte planove za

nepredvidene situacije za ublazavanje potencijalnih nepovoljnih ishoda.

Slijede¢i ove korake i1 koriste¢i odgovarajuce alate 1 metode, moZete izraCunati
predvidanja prodaje, projekcije nov€anog toka i druge vazne financijske metrike za

razvoj sveobuhvatnog financijskog plana za vaSe poslovanje. Redovito
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pregledavajte i azurirajte svoje projekcije na temelju stvarne izvedbe i promjenjivih

trziSnih uvjeta kako biste bili sigurni da plan ostaje relevantan i u¢inkovit.

Tocnije:

Razmotrimo hipotetski primjer predvidanja prodaje za stvarnu poljoprivrednu
tvrtku, " GreenFields Farm", koja je specijalizirana za organsku proizvodnju povr¢a.
Predvidanje ¢e pokriti razdoblje od jedne godine, rasclanjeno prema kategoriji

proizvoda i mjesecu:

Predvidanje prodaje za GreenFields Farm (2024. godina)
Kategorije proizvoda:

1. rajcice

2. Zelena salata

3. mrkva

4. Paprike babure

Mjesec: sijecanj - prosinac

Mjesec rajéice (lbs) Zelena salata (glavice) Mrkva (lbs) paprike ( 1bs)

sijeCnja 2000 1500 1200 800
veljata 2500 1800 1400 900
ozujak 3000 2000 1600 1000
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travanj 3500
svibanj 4000
lipanj 4500
srpanj 5000
kolovoz 5500
rujan 5000
listopad 4500
studeni 4000

prosinac 3500

2,200

2500

2,800

3000

3.200

3000

2,800

2500

2,200

1800

2000

2,200

2400

2600

2400

2,200

2000

1800

Mjesec rajcice (Ibs) Zelena salata (glavice) Mrkva (Ibs) paprike ( Ibs)

1200

1500

1800

2000

2,200

2000

1800

1500

1200

Projekcija ukupne godi$nje prodaje:

« Rajcice: 48.500 Ibs

. Salata: 29.300 glavica

o Mrkva: 23.800 Ibs

. Paprike: 15.800 Ibs
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2.7 Odrzivost

Odrzivost u novoosnovanim tvrtkama visestruk je koncept koji ukljucuje
integraciju ekoloskih, drustvenih i ekonomskih pitanja u poslovni model. Izgradnja
odrzivog startupa ukljuCuje rjeSavanje utjecaja na okolis, poticanje druStvene
odgovornosti 1 osiguravanje dugoro¢ne ekonomske odrzivosti. Evo klju¢nih

aspekata koje treba uzeti u obzir za odrzivost u startupima:
1. Odrzivost okolisa:

« Zelene prakse: Provedite ekoloske prakse u svim aspektima

poslovanja, od potrosnje energije do smanjenja otpada.
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« Upravljanje lancem opskrbe: Odaberite dobavljace i partnere s
odrzivom praksom i razmotrite utjecaj cijelog opskrbnog lanca na

okolis.

« Zivotni ciklus proizvoda: Dizajnirajte proizvode s fokusom na
trajnost, mogucnost recikliranja i smanjeni utjecaj na okolis tijekom

njihovog Zivotnog ciklusa.
2. Drustvena odrZivost:

« Raznolikost i uklju¢enost: promovirajte raznoliko 1 uklju¢ivo radno
mjesto kako biste potaknuli inovacije i privukli vrhunske talente iz

razli¢itih sredina.

« Postena radna praksa: Osigurajte postene place, dobre radne uvjete i

eticku radnu praksu u cijelom opskrbnom lancu.

« AngaZzman zajednice: Ukljucite se 1 pozitivno doprinesite lokalnoj

zajednici u kojoj vas startup djeluje.
3. Ekonomska odrzivost:

. Financijska otpornost: Izgradite robustan financijski model koji

omogucuje startupu da prebrodi ekonomske padove 1 neizvjesnosti.

- Dugoroc¢na vizija: Razvijte poslovnu strategiju koja uzima u obzir

dugoroc¢ni rast 1 pozitivan ekonomski uc¢inak.

« DruStveno poduzetniStvo: Istrazite poslovne modele koji se bave

drustvenim 1li ekoloskim problemima uz stvaranje prihoda.

4. Inovacija za odrzivost:
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« Zelene tehnologije: Istrazite i ulazite u tehnologije koje pridonose
odrzivosti, poput obnovljivih izvora energije, energetske uc¢inkovitosti

I tehnologija smanjenja otpada.

« KruZno gospodarstvo: Dizajnirajte proizvode i usluge s fokusom na
kruzno gospodarstvo, gdje se materijali ponovno koriste ili recikliraju,
smanjujuéi otpad.

5. Mjerenje i izvjeséivanje:

« Kljuéni pokazatelji u¢inka (KPI): Definirajte i izmjerite KPI

odrzivosti koji su u skladu s poslovnim ciljevima 1 doprinose

ekoloskoj 1 druStvenoj odgovornosti.

« Izvjeséivanje o odrzivosti: budite transparentni u pogledu svojih
nastojanja u pogledu odrzivosti davanjem redovitih izvjesca

dionicima.
6. Uskladenost s propisima:

« Ostanite informirani: Budite u tijeku s ekoloskim i drustvenim

propisima koji se primjenjuju na vasu industriju 1 lokaciju.

« Uskladenost: osigurajte da je vas startup u skladu s relevantnim

zakonima 1 standardima odrzivosti.
7. Obrazovanje i angazman kupaca:

« Obrazujte kupce: informirajte kupce o odrzivim aspektima svojih
proizvoda ili usluga, budu¢i da potrosaci sve vise cijene ekoloski i

drustveno odgovorno poslovanje.
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« Mehanizam povratnih informacija: Stvorite kanale za povratne

informacije kupaca 1 integrirajte ih u svoju strategiju odrzivosti.
8. Partnerstva i suradnje:

o Suradujte s organizacijama istomisljenika: Stvorite partnerstva s

organizacijama koje dijele sli¢ne vrijednosti i ciljeve odrzivosti.

« Suradnja s industrijom: suradujte s industrijskim udrugama i

grupama koje rade na odrzivim praksama.

OdrZivost u startupima stalna je obveza koja zahtijeva kontinuiranu evaluaciju,
prilagodbu 1 poboljSanje. Integriranjem odrZivosti u srz vaseg poslovanja, startupi
mogu doprinijeti pozitivnim ekoloSkim i druStvenim promjenama, istovremeno

osiguravajuc¢i dugoro¢ni uspjeh.

U kontekstu svijeta kojim dominiraju Klimatske promjene i iscrpljivi prirodni
resursi, odrZivi razvoj postao je bitna i hitna globalna tema. Veli¢ina problema sada
se mora uskladiti sa sveobuhvatnim, u¢inkovitim 1 visokokvalitetnim rjeSenjima.
Ambiciozni ciljevi koje je Europsko vijece postavilo u vezi sa smanjenjem emisije
staklenickih plinova, proizvodnjom obnovljive energije i povecanom energetskom
ucinkovitosti, prema Protokolu iz Kyota u okviru paketa Energetika 1 klimatske
promjene, zahtijevaju razvoj novog gospodarskog modela koji integrira ekoloSke u
proces proizvodnje i rezultirajuée proizvode. U tom smislu, inovativni procesi

usmjereni na odrzivi razvoj poznati su kao eko-inovacije.

Odrzivost postaje razvojni model samo ako su je drzave, gospodarski sektori, tvrtke

i gradani svjesni, prihvacaju i primjenjuju njezina nacela. Doprinos organizacija
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stvaranju povoljne buduénosti mora proizaéi iz potpune integracije odrzZivosti u

poslovni model 1 strategije razvoja poduzeca.

Tradicionalno, tvrtke se usredotocuju na pruzanje dobara i usluga koje zadovoljavaju
zahtjeve kupaca po konkurentnim cijenama, a pritom ostaju profitabilne. Medutim,
u kontekstu u kojem postoje ograniCenja resursa, ekosustavi degradiraju, a na
klimatske promjene utjeCu ljudske aktivnosti, tradicionalna uloga poduzeca vise nije

dovoljna za generiranje odrzivog razvoja.

Svaka generacija dijeli iste ciljeve, koji ukljuc¢uju ekonomski, drustveni i tehnoloski
razvoj, s ciljem prosperitetnog Zivota. Stalna potraga za ovim ciljevima dovela je
covjeCanstvo do sadasnjeg stupnja razvoja. Medutim, sa sve veéim ograni¢enjima
resursa, negativnim klimatskim promjenama i degradacijom okolisa, drustvo postaje
sve neuravnotezenije. Mnoge zemlje suocavaju se s velikim potesko¢ama u
osiguravanju potrebnih sredstava za razvoj. Pod rastu¢im pritiscima ekoloskih,
drustvenih 1 ekonomskih ogranicenja, Covjecanstvo je pocelo shvacati da ¢e stalna
neopravdana potro$nja, rasipanje i ignoriranje signala ovakvog nacina Zivota dovesti
do samouniStenja. Dugotrajni prosperitet posljednjih godina potaknuo je te navike,

a obe¢anja moderne ekonomije mogu stvoriti uvjete za njezin vlastiti neuspjeh.

U tom kontekstu, odrzivost ima tri medusobno povezane dimenzije: ekoloSku
odrzivost, druStvenu odrzivost 1 ekonomsku odrzivost. DruStvena odgovornost
poduzeca ukljucuje doprinos poduzeca odrzivom razvoju, a s tim krajnjim ciljem
poduzeca moraju razmotriti ucinke svoje najbolje prakse na okolis 1 drustvo kako b1

pridonijela svom napretku 1 zastiti okoliSa.

Ovi izazovi doveli su do pojave novih koncepata i filozofija upravljanja koje
razmatraju kako organizacija koristi resurse, smanjuje troskove i razvija dugoro¢ne

strategije.
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Eko-inovacija je sastavnica inovacija koja otvara nove putove za odrzive
gospodarske aktivnosti. Eko-inovacija obuhvaca ¢etiri bitna aspekta: ekonomiju,
okolis, drustvo i politiku. Svaki od ovih aspekata, kada se njima bave organizacije
kroz eko-inovacije, ima dugorocne korisne ucinke. S ekonomske perspektive,
smanjuje troSkove vezane uz materijale i energiju, uvodi nove proizvode, usluge i
trzista te vodi do novih poslovnih modela. Ekoloski uc¢inci eko-inovacija vidljivi su
u odrzivom upravljanju resursima, rjeSavanju problema klimatskih promjena 1
poboljsanju bioraznolikosti 1 ekosustava. Osim toga, poboljSava kvalitetu Zivota 1

stvara nova odrziva radna mjesta.

Prema Europskom opservatoriju za eko-inovacije, eko-inovacija se definira kao
"uvodenje ili modifikacija bilo kojeg proizvoda, usluge, procesa, organizacijske
promjene ili marketin§kog rjeSenja koje pridonosi smanjenju koristenja resursa 1
ispustanja otrovnih tvari tijekom cijelog zivotni ciklus." Poslovna motivacija za
ekoloske inovacije Siroko je prihvacena, vodena znacCajnom vrijednoséu zelenog
trziSta, zahtjevima trgovaca za dobavljace da odgovore na "zelene" potroSace,
financijskom vrijedno$¢u "zelene" reputacije, malim ulaganjima u "ozelenjavanje"
koja vode do znacajnih usteda , i nove generacije radnika koji cijene odrZivost na

radnom mjestu.

Klju¢ne prednosti za tvrtke u razvoju odrzivog poslovanja kroz eko-inovacije
ukljucuju poboljsanu financijsku izvedbu kroz povecanu prodaju, ucinkovitost i
produktivnost, smanjenu ovisnost o skupim ili opasnim materijalima, poslovnu
izvrsnost kroz proaktivnu uskladenost sa zakonskim zahtjevima i1 inovativnim
rjeSenjima, poboljSani pristup kapitalu putem smanjenje operativnih, strateskih
rizika i rizika lanca opskrbe te stratesko predvidanje predvidanjem kako poslovanje

moze inovirati kako bi stvorilo dodatnu vrijednost.
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Mjerenje korporativne odrzivosti od velikog je interesa za istrazivace. RazliCite
studije istrazivale su izvjeS¢ivanje o odrzivosti, a postoji sve vece priznanje potrebe
za standardizacijom 1 jasnim okvirima. Nacela Globalne inicijative za izvjeStavanje
(GRI) naSiroko koriste tvrtke za izvjeS¢ivanje o svojoj odrzivosti. Razvijanje
referentnog okvira za nefinancijske pokazatelje prilagodene organizaciji dugotrajan

je 1 slozen proces koji zahtijeva pazljivo razmatranje interesa dionika.

Inovacija je klju¢na 1 strateSka komponenta kontinuiranog procesa poboljSanja
odrzivosti.  Deloitteovo  istraZzivanje medu  izvrSnim  direktorima 48
sjevernoameri¢kih multinacionalnih kompanija 2009. i 2010. pokazalo je da su
inovacije odrzivosti napravljene u proizvodima, procesima i poslovnim modelima
kako bi se poboljSala odrzivost tvrtki. Tvrtke su smanjile potroSnju energije za
proizvode, modificirale poslovne procese za vecu odrzivost i ulozile u edukaciju

radne snage o ciljevima i naporima u pogledu odrZivosti.

Druga studija koja je usporedivala americki uzorak od 90 tvrtki s visokom
odrzivoscu 1 drugu s niskom odrzivo$¢u otkrila je da odrzivo upravljanje ekoloskim
I drustvenim ucinkom dovodi do vrhunskih financijskih rezultata i stvara vecu
vrijednost za dioniCare. Takve tvrtke privlace bolje 1 angaziranije zaposlenike 1

poticu lojalnije kupce.

Sposobnost tvrtke da postigne stvarnu odrzivost ovisi o njezinoj ekoloskoj i
drustvenoj osjetljivosti. Drugim rijeCima, tvrtka prvo mora postati ekocentri¢na , a
zatim prije¢i na onu koja se fokusira na odrzivost, §to zahtijeva znacajne napore 1
vrijeme. StrateSka odrzivost ukljuuje angaZman najviSeg rukovodstva izvan
uskladenosti 1 u€inkovitosti kako bi se izbjegli rizici 1 smanjili troSkovi. U ovoj
perspektivi, strategija odrZivosti mora postati strategija poduzeca, a strategija

poduzeca mora postati strategija odrzivosti.
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U izgradnji odrzivog poslovanja, organizacije su pod stalnim utjecajem raznih sila,
ukljucujuéi promotore 1 inhibitore odrzivih poslovnih praksi. Ciljevi stvaranja i
konsolidacije odrzivih poduzeca ukljuuju optimizaciju ljudskog blagostanja,

odrzavanje kapaciteta za odrZavanje zivota i osiguravanje socijalne jednakosti.

Odabir i1 provedba najprikladnijih strategija odrzivog razvoja 1 drustvene
odgovornosti igraju znacajnu ulogu u dodavanju vrijednosti stvaranjem i
konsolidacijom odrzivih poduzec¢a. Ova se vrijednost ostvaruje preko dionika
(investitori, potroSaci, dobavljaCi, zajednice, nevladine organizacije, partneri i
distributeri), unutar organizacije (trziSni udio, prodaja, intelektualni kapital,

reputacija, brend) 1 u okruzenju koje ga okruzuje.

Problemi koji proizlaze iz neintegracije praksi drustvene odgovornosti u poslovne
strategije mogu se primijetiti pri procjeni troSkova 1 koristi implementiranih
projekata, odabiru tehnologije, interakciji sa zajednicom i strukturiranju poticaja za

ucinak.

OdrZiva inovacija, koja obuhvaca zastitu okolisa, druStvenu 1 organizacijsku zastitu,
kljucni je 1 strateski dio kontinuiranog procesa poboljSanja odrzivosti. Uspjeh u
odrzivim inovacijama ovisi o dobro kvalificiranoj radnoj snazi, ucinkovitim
sustavima upravljanja, usmjerenosti na dionike i kontinuiranom dijalogu duz lanca

vrijednosti, kao i promjenama u organizacijskom razvoju i otvaranju radnih mjesta.

Postizanje odrzivosti je izazovno, a tvrtke moraju prevladati razliite izazove u
svakoj fazi procesa odrzivosti dok stjecu nove vjeStine za pronalazenje rjeSenja za te
izazove. Tvrtka koja postiZe rezultate u odrzivosti mora odgovorno koristiti resurse,
osiguravaju¢i ne samo profitabilnost ve¢ 1 odrzavanje postojece ravnoteze okolisa 1
drustva. Komponente odrzivosti koje se odnose na zaStitu okoliSa, drusStvenu

jednakost i o¢uvanje resursa mogu se smatrati kapitalom poduzeéa.
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Razvijanje plana odrzivosti za poljoprivredno poslovanje ukljucuje stvaranje
strategija za smanjenje utjecaja na okoli§, oCuvanje resursa, promicanje druStvene
odgovornosti 1 osiguravanje dugoro¢ne ekonomske odrzivosti. Evo opseznog nacrta

za izradu plana odrzivosti za hipotetsku farmu organskog povréa:
1. Procjena trenutne prakse:

« Farma trenutno koristi metode organskog uzgoja, smanjujuci sinteticke inpute

1 promicuci zdravlje tla.

« Potrosnja vode je relativno velika zbog tradicionalnih metoda navodnjavanja

iznad glave.

« Gospodarenje otpadom ukljucuje kompostiranje ostataka usjeva i recikliranje

plasti¢nih materijala.

o Drustvene inicijative uklju¢uju sudjelovanje na lokalnim poljoprivrednim

trznicama 1 programe Sirenja zajednice.

2. Ciljevi odrzivosti:
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« Smanjite potro$nju vode za 20% u sljedece tri godine usvajanjem sustava

navodnjavanja kap po kap 1 praksi uc¢inkovite potrosnje vode.

« Poboljsajte zdravlje tla povecanjem sadrzaja organske tvari za 1% godisnje

putem kompostiranja, pokrovnog usjeva i smanjene obrade tla.

. Smanjite unos kemikalija za 30% u roku od pet godina putem strategija

integriranog upravljanja Steto¢inama (IPM) 1 plodoreda.

o Promicanje bioraznolikosti posvecivanjem 10% povrSine farme prirodnim

biljnim staniStima 1 vegetaciji pogodnoj za oprasSivace.

« Povecajte angaZman zajednice organiziranjem edukativnih radionica 1

obilazaka farmi, s ciljem dosezanja 500 posjetitelja godisnje.
3. Strategije o¢uvanja okolisa:
o Zastita vode:

o Ulozite u sustave navodnjavanja kap po kap 1 infrastrukturu za

skupljanje kisnice.

« Implementirajte senzore vlaZnosti tla 1 alate za planiranje za precizno

upravljanje navodnjavanjem.
« Zdravlje tla:
« Prosirite praksu pokrivanja usjeva tijekom razdoblja ugara kako biste
sprijecili eroziju tla 1 ispiranje hranjivih tvari.
. Uvedite sheme rotacije usjeva kako biste diverzificirali biljne vrste i

smanjili pritisak Stetnika 1 bolesti.

« Bioraznolikost:

145



TF HERA

Trainifique

« Postavite Zivice 1 trake s divljim cvije¢em oko rubova polja kako biste

stvorili staniSta za korisne kukce 1 divlje Zivotinje.

« Uvesti agrosumarske prakse integracijom voc¢aka i viSegodisSnjih usjeva

u poljoprivredni krajolik.
4. Inicijative druStvene odgovornosti:
« Angazman zajednice:

o Organizirajte obilaske farmi, radionice 1 obrazovne dogadaje o

odrzivim poljoprivrednim praksama.

o Suradujte s lokalnim Skolama 1 drustvenim organizacijama kako biste

pruzili mogucnosti iskustvenog ucenja.
« PoStena radna praksa:
« Osigurati poStene place 1 sigurne radne uvjete poljoprivrednicima.
« Ponudite mogucénosti obuke 1 profesionalnog razvoja za zaposlenike.
5. Pracenje i evaluacija:

« Redovito nadzirite klju¢ne pokazatelje ucinka (KPI) koji se odnose na
koriStenje vode, zdravlje tla, kemijske unose, biolosSku raznolikost 1 angazman

zajednice.

« Provedite godi$nje preglede kako biste procijenili napredak prema ciljevima

odrzivosti 1 prema potrebi prilagodili strategije.

o Zatrazite povratne informacije od dionika, ukljucujuéi zaposlenike, kupce 1
Clanove zajednice, kako biste kontinuirano poboljSavali napore u pogledu

odrzivosti.
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Provedbom ovih strategija i redovitim pra¢enjem napretka, hipotetska organska
farma povréa moze raditi na postizanju svojih ciljeva odrzivosti uz odrzavanje

ekonomske odrzivosti 1 pridonosSenje ocuvanju okolisa i druStvenoj odgovornosti.

2.8 Smanjenje oneciScenja

To je nacelo koje polazi od nuznosti odvajanja gospodarskog rasta od koristenja
resursa kroz znacajan prijelaz na u€inkovitije koriStenje prirodnih resursa od strane

potrosaca i proizvodaca u svim relevantnim podruc¢jima.

Podrzavamo nova poduzecéa i aktivnosti u sektorima s niskim udjelom ugljika i
klimatski otpornim, poti¢uci istrazivanje, tehnoloski razvoj 1 inovacije u podruc¢ju
energetske ucinkovitosti 1 obnovljive energije. Takoder promi¢emo zaposljavanje i

mobilnost radne snage.

Cilj nam je pridonijeti prijelazu na gospodarstvo s niskim udjelom ugljika
promicanjem ranog otkrivanja potreba za radnom snagom 1 nedostataka vjeStina,

reformom sustava obrazovanja 1 osposobljavanja, prilagodbom vjeStina 1
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kvalifikacija, Sirenjem vjeStina radne snage kako bi se povecala zaposljivost 1
poticanjem stvaranja novih radnih mjesta u odrzive industrije i energetski sektori s

niskim udjelom ugljika.

Smanjenje onecis¢enja u novoosnovanim poduzecima ukljucuje usvajanje praksi i
strategija koje minimaliziraju utjecaj poslovnih operacija na okolis. To ne samo da
doprinosi zdravijem planetu, ve¢ je 1 uskladeno s promjenjivim preferencijama
potrosaca 1 regulatornim zahtjevima. Evo nekoliko nacina na koje startupi mogu

raditi na smanjenju oneciS¢enja:
1. Energetska ucinkovitost:

« Obnovljiva energija: Prijelaz na obnovljive izvore energije kao $to su
solarna energija ili energija vjetra kako bi se smanjila ovisnost o

fosilnim gorivima.

« Energetski pregledi: Provedite energetske preglede kako biste
identificirali podru¢ja u kojima se energetska ucinkovitost moZze

poboljsati 1 u skladu s tim implementirali promjene.
2. Odrzivi prijevoz:

« Rad na daljinu: Potaknite rad na daljinu kada je to moguée kako biste

smanjili potrebu za putovanjem na posao.

o Ekoloski prihvatljivo putovanje na posao: promovirajte ekoloski
prihvatljive opcije putovanja na posao, kao $to je voznja biciklom ili

koristenje elektri¢nih vozila.

3. Smanjenje otpada:
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« Programi recikliranja: Provedite opsezne programe recikliranja

papirnog, plasti¢nog i elektronickog otpada.

« Smanjeno pakiranje: Smanjite nepotrebno pakiranje i odlucite se za

ekoloski prihvatljive materijale za pakiranje.
4, Zastita vode:

« Ucinkovito koriStenje vode: usvojite tehnologije 1 prakse koje Stede

vodu u uredskim prostorima i proizvodnim procesima.

« Recikliranje vode: Istrazite moguénosti za recikliranje vode ili

ponovno koriStenje vode unutar poslovnih operacija.
5. Odrzivi lanac opskrbe:

« Procjena dobavljaca: procijenite i odaberite dobavljace na temelju

njihove predanosti odrzivosti.

« Lokalni izvori: Odlucite se za lokalne dobavljace kako biste smanjili

utjecaj prijevoza na okolis.
6. Prakse zelene gradnje:

« EkoloSki uredski prostori: Odaberite uredske prostore s ekoloSkim

dizajnom, ukljucujuéi energetski ucinkovitu rasvjetu 1 HVAC sustave.

« LEED certifikat: tezite certifikaciji Leadership in Energy and
Environmental Design (LEED) za svoj ured ili proizvodne pogone.

~

Nadoknada ugljika:

« Programi kompenzacije: Ulozite u programe kompenzacije ugljika

kako biste kompenzirali neizbjezne emisije ugljika.
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o Izracun ugljicnog otiska: IzraCunajte 1 pratite ugljicni otisak

poslovanja kako biste identificirali podrucja za poboljSanje.
8. Edukacija zaposlenika:

« Programi obuke: Omogucite programe obuke za zaposlenike o

odrzivim praksama i vaznosti smanjenja onecis¢enja.

. Potaknite odrzive navike: Potaknite zaposlenike da usvoje ekoloske

navike 1 na poslu i u privatnom zivotu.
9. Usvajanje tehnologije:

« Digitalizacija: Prihvatite digitalne procese kako biste smanjili potrebu

za papirom 1 fizickim resursima.

« Ucinkovita oprema: Investirajte u energetski u¢inkovitu i ekoloski

prihvatljivu opremu.
10.Uskladenost s propisima:

« Ostanite informirani: Budite u toku s propisima i standardima zastite

okoli$a kako biste osigurali uskladenost.

o Proaktivne mjere: Provedite mjere za premasivanje regulatornih

zahtjeva kada je to moguce.
11. Transparentnost i izvjeS¢ivanje:

o Izvjes¢a o okoliSu: Osigurajte redovita izvjeS¢a o utjecaju vaSeg

poslovanja na okolis.

o UKljucdivanje dionika: Transparentno komunicirajte s dionicima i

klijentima o svojim naporima za smanjenje zagadenja.
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12.Stalno poboljsanje:

. Redovite revizije: Provedite redovite revizije zastite okolisa kako biste

identificirali nove prilike za poboljSanje.

« Inovacija: Potaknite inovacije u smanjenju onec¢is¢enja istrazivanjem

novih tehnologija i praksi.

R
Integriranjem strategija smanjenja oneciS¢enja u Svoje poslovne modele, startupi

mogu doprinijeti odrZivosti okoliSa, privuci ekoloSki osvijeStene potroSace 1izgraditi
pozitivan imidZ robne marke. To ne samo da koristi planetu, ve¢ moze dovesti 1 do

ustede troskova 1 povecanja konkurentnosti na duge staze.

Napravimo plan smanjenja oneciS¢enja za hipotetski proizvodni posao koji

proizvodi tekstil:
1. Identificirajte izvore oneciS¢enja:

. Otpadne vode : Ispustanje iz procesa bojenja i dorade mozZe sadrzavati

zagadivace kao $to su boje, kemikalije 1 teski metali.
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« Emisije u zrak : Izgaranje fosilnih goriva u kotlovima i drugoj opremi moze
osloboditi zagadivace kao Sto su Cestice, sumporni dioksid (SO2) i dusikovi

oksidi (NOx).

. Kruti otpad : Stvaranje tekstilnih ostataka, materijala za pakiranje i drugih

otpadnih proizvoda koji doprinose onec¢is¢enju odlagalista.

« Uporaba kemikalija : uporaba opasnih kemikalija u procesima bojanja,

tiskanja 1 dorade mozZe predstavljati rizik za okoli$ 1 ljudsko zdravlje.
2. Strategije smanjenja oneciS¢enja:
. Upravljanje otpadnim vodama :

« Instalirajte 1 odrZavajte sustave za prociS€avanje otpadnih voda na

lokaciji radi uklanjanja zagadivaca prije ispustanja.
. Provedite sustave recikliranja i ponovne upotrebe vode kako biste
smanjili potroSnju slatke vode 1 stvaranje otpadnih voda.

« Kontrola oneciséenja zraka :

. Nadogradite opremu za izgaranje tehnologijama za kontrolu
oneciS¢enja kao Sto su elektrostaticki filteri ili procistaci kako biste
smanjili emisije Cestica 1 plinova.

o Prijelaz na cCiS¢a goriva ili alternativne izvore energije kao Sto je
prirodni plin ili obnovljiva energija kako bi se smanjilo oneciS¢enje

zraka iz procesa izgaranja.
« Smanjenje krutog otpada :

« Provedite programe smanjenja otpada i recikliranja kako biste smanjili
stvaranje tekstilnih ostataka 1 ambalaznog otpada.
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. Istrazite prilike za preradu ili prenamjenu tekstilnog otpada u nove

proizvode ili materijale.
. Upravljanje kemikalijama :

. Zamijenite opasne kemikalije sigurnijim alternativama gdje god je to

moguce.

« Provedite najbolju praksu upravljanja za rukovanje, skladiStenje i
odlaganje kemikalija kako biste sprijecili izlijevanje 1 smanjili
oneciScenje okolisa.

3. Obuka i angaZman zaposlenika:

« Omogucite sveobuhvatnu obuku zaposlenicima o praksama sprjeCavanja
oneciS¢enja, sigurnim postupcima rukovanja kemikalijama 1 zahtjevima

uskladenosti s okoliSem.

. Potaknite sudjelovanje zaposlenika u prepoznavanju prilika za smanjenje

oneciS¢enja i provedbu odrzivih praksi u njthovim svakodnevnim poslovima.
4. Pracenje i sukladnost:

« Uspostavite protokole pracenja za redovitu procjenu kvalitete otpadnih voda,

emisija u zrak i stvaranja krutog otpada.

« Osigurati postivanje ekoloskih propisa 1 dozvola koje reguliraju ispustanje
otpadnih voda, emisije u zrak, gospodarenje opasnim otpadom i druge

aktivnosti povezane s oneciS¢enjem.

« Provoditi periodi¢ne revizije i inspekcije kako bi se potvrdila uskladenost s
mjerama za sprjecavanje onecis¢enja i identificirala podrucja za poboljSanje.
5. Angazman dionika i izvjesCivanje:

153



TF

Trainifique

HERA

Ukljucite se u relevantne dionike, ukljucujuci regulatorne agencije, lokalne
zajednice 1 ekoloske organizacije, kako biste potaknuli transparentnost i

odgovornost u naporima za smanjenje onecis¢enja.

Redovito komunicirajte s dionicima putem izvjesca, sastanaka 1 aktivnosti
Sirenja kako biste podijelili azurirane informacije o napretku, rijesili probleme

1 zatrazili povratne informacije o inicijativama za smanjenje zagadenja.

6. Kontinuirano poboljSanje:

Kontinuirano ocjenjivati u€inkovitost mjera za smanjenje oneciS¢enja kroz

analizu podataka, metriku uc¢inka i povratne informacije dionika.

Povremeno pregledajte 1 azurirajte plan smanjenja oneciS¢enja kako biste
ukljucili nove tehnologije, najbolje prakse 1 regulatorne zahtjeve kako biste

osigurali stalna poboljSanja 1 inovacije u ekoloSkoj ucinkovitosti.

Primjenom ovih strategija smanjenja oneciS¢enja 1 njegovanjem kulture

odgovornosti prema okoliSu, tekstilna proizvodnja moze smanjiti svoj utjecaj na

okolis, zastititi prirodne resurse 1 doprinijeti zdravijoj 1 odrzivijoj buduc¢nosti.

Napravimo plan smanjenja oneciS¢enja za hipotetsku farmu usjeva:

1. Identificirajte izvore oneciS¢enja:

Otjecanje hranjivih tvari : Visak gnojiva koja sadrze dusik i fosfor moze

iscuriti u vodene tokove, uzrokujuéi eutrofikaciju i Stetno cvjetanje algi.

Odnos pesticida i herbicida : Kemijski pesticidi i herbicidi mogu odlutati
izvan cilja tijekom primjene, zagadujuci obliznja vodena tijela i1 neciljane

biljke.
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« Erozija tla : lose prakse upravljanja tlom mogu dovesti do erozije,

sedimentacije 1 degradacije kvalitete vode u obliznjim potocima i rijekama.

. Otpad stoke : Stajski gnoj iz uzgoja stoke na farmama moze doprinijeti
oneciS¢enju hranjivim tvarima i1 mikrobnoj kontaminaciji povrSinskih 1

podzemnih voda.
2. Strategije smanjenja oneciS¢enja:
. Upravljanje hranjivim tvarima :

« Provedite tehnike precizne poljoprivrede kao §to su ispitivanje tla i
primjena promjenjive kolicine gnojiva kako biste optimizirali upotrebu
gnojiva i smanjili otjecanje hranjivih tvari.

« Usvojiti prakse oCuvanja kao $to su pokrovni usjevi, tampon trake 1

planovi upravljanja hranjivim tvarima kako bi se smanjili gubici

hranjivih tvari i erozija tla.
o Integrirano upravljanje Steto¢inama (IPM) :

. Koristite IPM strategije kako biste smanjili ovisnost o kemijskim

pesticidima i herbicidima.

« Provedite biolosku kontrolu, rotaciju usjeva i1 upravljanje staniStima za

kontrolu Steto¢ina i1 korova uz minimaliziranje utjecaja na okolis.
o Ocuvanje tla :

« Prakticirajte konzervacijsku obradu tla 1 mjere ocuvanja tla kao $to su
konturno oranje 1 terasiranje kako biste smanjili eroziju 1 poboljsali

zdravlje tla.
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« Uspostavite vegetativne pufere duz vodotoka i osjetljivih podrucja kako

biste filtrirali otjecanje i smanjili sedimentaciju.
. Upravljanje otpadom od stoke :

. Razvijte sveobuhvatne planove upravljanja gnojivom za pravilno
rukovanje, skladiStenje 1 primjenu sto¢nog otpada kako biste smanjili

otjecanje hranjivih tvari i emisije mirisa.

« Provedite najbolje prakse upravljanja kao Sto su kompostiranje,
upravljanje hranjivim tvarima 1 rotacijska ispaSa kako biste poboljSali

plodnost tla i smanjili utjecaj na okolis.
3. Obuka i obrazovanje zaposlenika:

« Omogucite obuku poljoprivrednicima o praksama sprjetavanja onecis¢enja,

pravilnom rukovanju i primjeni gnojiva i pesticida te tehnikama o¢uvanja.

o Njegujte kulturu zastite okoliSa 1 potaknite sudjelovanje zaposlenika u

inicijativama za smanjenje zagadenja.
4. Pracenje i evaluacija:

. Redovito pratite kvalitetu vode, zdravlje tla i razine hranjivih tvari u otjecanju

kako biste procijenili u€inkovitost mjera za smanjenje onecis¢enja.

« Provoditi periodi¢ne procjene stopa erozije, ostataka pesticida i koncentracija

hranjivih tvari u uzorcima tla i vode.

« Upotrijebite podatke pracenja kako biste identificirali podrucja za poboljSanje

I sukladno tome prilagodili prakse upravljanja.

5. AngaZman dionika:
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« Ukljucite se u susjedne zemljoposjednike, organizacije za zaStitu okoliSa 1
regulatorne agencije kako biste razgovarali o problemima zagadenja,

podijelili najbolje prakse i suradivali u naporima za smanjenje oneciscenja.

. Transparentno komunicirajte sa zajednicom o inicijativama za smanjenje

oneciS¢enja, ekoloSkoj ucinkovitosti 1 napretku prema ciljevima odrZzivosti.
6. Kontinuirano poboljSanje:

« Kontinuirano ocjenjivati 1 usavrSavati strategije smanjenja oneciS¢enja na
temelju podataka pracenja, znanstvenog istrazivanja i povratnih informacija

zainteresiranih strana.

« Ostanite informirani o novim tehnologijama, regulatornim promjenama i
trendovima u industriji kako biste s vremenom prilagodili 1 poboljsali prakse
sprjeCavanja oneciSc¢enja.

Primjenom ovih strategija smanjenja oneciS€enja 1 promicanjem odrzivih
poljoprivrednih praksi, poljoprivredna farma moZe smanjiti svoj utjecaj na okolis,
za$tititi prirodne resurse 1 osigurati dugoro¢nu odrzivost svojih poljoprivrednih

operacija.

2.9 Elementi informacijske i komunikacijske tehnologije

Informacijska tehnologija i komunikacija (IT&C) sastoji se od potrebne opreme za
obradu i komunikaciju informacija i softvera potrebnog za njihovo dobivanje i

prijenos.

157



F HERA

Trainifique

Informacijska tehnologija i komunikacija predstavljaju skup alata temeljenih na

raCunalima koje ljudi koriste za obradu 1 prijenos informacija. UtjeCe na aktivnosti

organizacije na nekoliko nadina:
« Olaksava obradu informacija;
« PotiCe reorganizaciju 1 promjenu strategije organizacije;
« Stedi prostor i vrijeme;
. Stvara nove proizvode i usluge;
. Stvara nove vrste organizacija;

. Stvara nova zanimanja, izaziva profesionalne mutacije i nadopunjuje

profesionalne kvalifikacije.
IT&C alati u poslovanju:
« Web stranica
o E-mail

e Drustvene mreze
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« Web portali, e-trgovina itd.
« Ostali IT alati za razvoj poslovanja
Primjeri:
a) Google dokumenti;
b) Google tablice;
¢) Google slajdovi;
d) Google Drive;

e) Google Sites i WordPress - besplatna i jednostavna rjeSenja za svakog
poduzetnika koji Zeli brzo 1 jednostavno izgraditi svoju poslovnu web stranicu. Ne
zahtijevaju napredne vjestine programiranja, samo jednostavne konfiguracije koje

svaki poduzetnik moZe razumjeti u nekoliko sati obuke.
f) Online rjeSenja za upravljanje fakturama i zalithama.

g) Google AdWords - Povecanje vidljivosti na trziStu putem online kampanja.

Nacini interakcije s kupcima na online trzistu.

h) Facebook online marketing - Izrada Facebook stranice koja je privla¢na javnosti

I pravilno organiziranje kampanja na Facebooku, odabir ciljane publike.

I ) E-commerce rjeSenja - Odabir optimalnog rjeSenja za online prodaju.
Predstavljanje Magenta i WooCommercea , najpoznatijih i najpouzdanijih rjeSenja

za virtualne trgovine.

J) Organizacija timskog rada - Upravljacka rjeSenja za racionalizaciju i organizaciju
rada sa zaposlenicima ili izmedu menadzera. Predstavljanje Trella, strategija

sastanaka 1 evaluacija ucinka za svakog Clana tima.
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Stvaranje plana digitalizacije za ruralno poslovanje ukljucuje koristenje
tehnologije za poboljSanje ucinkovitosti, produktivnosti 1 angazmana kupaca.
Razvijmo plan digitalizacije za hipotetsko ruralno gospodarstvo:

1. Procijenite trenutne operacije:
« Ocijenite postojece procese, tijekove rada i koriStenje tehnologije na farmi.

o Identificirajte podrucja u kojima digitalizacija moZze donijeti znacajna
poboljsanja.

2. Definirajte ciljeve:

o Odredite specificne ciljeve za digitalizaciju, poput povecanja operativne
ucinkovitosti, smanjenja troSkova, Sirenja dosega trziSta ili poboljSanja
donosenja odluka.

3. Strategije digitalizacije:

Softver za upravljanje farmom:
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Implementirajte softver za upravljanje farmom za pojednostavljenje
operacija, pratenje inventara, upravljanje zadacima i pracenje odrZzavanja
opreme.

Koristite platforme temeljene na oblaku za pristupa¢nost 1 suradnju u
stvarnom vremenu medu radnicima na farmi.

Precizna poljoprivreda:

Ulozite u tehnologije precizne poljoprivrede kao Sto su GPS-vodeni traktori,
dronovi i senzori za pracenje tla i usjeva.

Upotrijebite analitiku podataka za optimizaciju prakse sadnje, navodnjavanja,
gnojidbe 1 suzbijanja Steto€ina, ¢ime se poboljSavaju prinosi i ucinkovitost
resursa.

Online marketing i prodaja:

Razvijte profesionalnu web stranicu koja prikazuje proizvode, usluge i pricu
farme.

Upotrijebite platforme drustvenih medija za interakciju s kupcima, dijeljenje
azuriranja i promoviranje dogadaja 1 ponuda na farmama.

Implementirajte funkcionalnost e-trgovine za prodaju proizvoda, stoke i
proizvoda s dodanom vrijednoséu na mrezi, dopiru¢i do kupaca izvan
lokalnog podrucja.

Upravljanje lancem opskrbe:

Koristite digitalne platforme za nabavu inputa, opreme i zaliha, optimizirajuci
upravljanje zalthama i smanjujuci troskove nabave.

Istrazite blockchain tehnologiju za transparentno 1 sljedivo upravljanje
opskrbnim lancem, povecavajuci povjerenje 1 odgovornost.

Odlucivanje temeljeno na podacima:

Prikupite 1 analizirajte podatke iz razli¢itih izvora, ukljucuju¢i senzore,
vremenske prognoze, trziSne trendove 1 financijske podatke.

Upotrijebite alate za analizu podataka kako biste dobili uvide za stratesko
donoSenje odluka, poput odabira usjeva, strategija odredivanja cijena i
raspodjele resursa.
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Upravljanje odnosima s klijentima (CRM):

« Implementirajte CRM sustav za upravljanje interakcijama s kupcima,
pracenje potencijalnih kupaca i personalizaciju marketinskih komunikacija.

« Upotrijebite podatke o klijentima za segmentiranje trziSta, utvrdivanje
preferencija 1 prilagodavanje proizvoda i usluga kako bi zadovoljili potrebe
kupaca.

4. Plan provedbe:

. Dajte prioritet inicijativama za digitalizaciju na temelju njihovog
potencijalnog utjecaja i izvedivosti.

« Dodijelite resurse (proracun, vrijeme, osoblje) za nabavu tehnologije, obuku i
implementaciju.

. Postavite vremenske okvire i prekretnice za svaki projekt digitalizacije, uz
jasnu odgovornost i mehanizme pracenja.

5. Obuka i podrska:

« Osigurajte obuku 1 podrSku zaposlenicima kako biste bili sigurni da su vjesti
u koriStenju digitalnih alata 1 platformi.

o Njegujte kulturu kontinuiranog ucenja 1 inovacija, poti¢uci zaposlenike da
istrazuju nove tehnologije 1 dijele najbolje prakse.

6. Evaluacija i optimizacija:

« Redovito procjenjujte ucinkovitost inicijativa za digitalizaciju u odnosu na
unaprijed definirane metrike i ciljeve.

o ZatraZite povratne informacije od zaposlenika, kupaca 1 drugih dionika kako
biste identificirali podrucja za poboljSanje 1 optimizaciju.

« Neprekidno prilagodavajte 1 razvijajte plan digitalizacije kako biste ostali u
skladu s promjenjivim poslovnim potrebama i tehnoloskim napretkom.

Provedbom ovog plana digitalizacije, ruralna farma moze poboljSati svoju
konkurentnost, odrzivost i otpornost u sve digitalnijem svijetu, istovremeno cuvajuéi
svoj ruralni identitet i vrijednosti.
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Studija slucaja: Digitalizacija u preciznoj poljoprivredi
Pozadina:

o Tvrtka : GreenFields Farms, farma usjeva srednje veli¢ine specijalizirana za
soju, kukuruz 1 pSenicu.

o lzazov : Farme GreenFields su se suocile s neucinkovitoS¢u upravljanja
resursima, pracenja usjeva i procesa donosenja odluka, Sto je dovelo do
suboptimalnih prinosa i povec¢anih operativnih troskova.

« Cilj : Poboljsati produktivnost farme, koristenje resursa i odrzivost kroz
digitalizaciju i tehnologije precizne poljoprivrede.

Provedene strategije digitalizacije:
1. Tehnologije precizne poljoprivrede :

« Traktori vodeni GPS-om : Traktori opremljeni GPS tehnologijom za
preciznu navigaciju u polju, smanjenje preklapanja i optimizaciju
potro$nje goriva.

« Primjena s promjenjivom dozom (VRA) : Implementirana VRA za

primjenu gnojiva i pesticida na temelju razine hranjivih tvari u tlu i
zdravlja usjeva, maksimizirajuci prinose uz minimiziranje unosa.

« Daljinsko ocitavanje : koriStene satelitske slike 1 dronovi za pracenje
usjeva 1z zraka, omogucuju¢i rano otkrivanje Stetnika, bolesti i
nedostataka hranjivih tvari.

2. Softver za upravljanje farmom (FMS) :

« Usvojen sveobuhvatan FMS za centralizirano upravljanje podacima,
ukljucuju¢i povijest usjeva, ispitivanja tla, vremenske prognoze i
rasporede odrzavanja opreme.

« Integrirani FMS s GPS-om i podacima senzora za pra¢enje uvjeta na
terenu i performansi opreme u stvarnom vremenu.

3. Analiza podataka i podrska odludivanju :

« IskoriSteni alati za analizu podataka za analizu povijesnih podataka i
podataka u stvarnom vremenu, prepoznavanje trendova i generiranje
uvida za informirano donosenje odluka.
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o Razvijeni prediktivni modeli za predvidanje prinosa usjeva,
optimiziranje rasporeda sadnje i upravljanje razinama zaliha.

4. Pametni sustavi navodnjavanja :

« Instalirani senzori vlage u tlu 1 vremenske stanice za pra¢enje razine
vlage u tlu i vremenskih uvjeta.

o Implementirani  automatizirani  sustavi  navodnjavanja  Kkoji
prilagodavaju rasporede navodnjavanja na temelju podataka u
stvarnom vremenu, smanjuju¢i potroSnju vode 1 minimizirajuci
otjecanje.

5. Mobilne aplikacije za radnike na terenu :

. Radnicima na terenu osigurao mobilne aplikacije za upravljanje
zadacima, vodenje evidencije i komunikaciju.

« Omoguceno snimanje podataka u stvarnom vremenu i izvjes¢ivanje s
terena, poboljSavajuci u€inkovitost tijeka rada 1 to¢nost podataka.

Rezultati i prednosti:

o Povecani prinosi : Optimiziranjem inputa 1 usvajanjem preciznih
poljoprivrednih praksi, GreenFiclds Farms postigla je prosje¢no povecanje
prinosa od 15% po usjevima.

« UsSteda troSkova : Smanjeni troskovi inputa, posebno za gnojiva i pesticide,
do 20% kroz u€inkovitije metode primjene 1 smanjeni gubitak.

« Ucinkovitost resursa : PoboljSano upravljanje vodom i smanjena potrosnja
energije rezultirali su ve¢om ucinkovitosti resursa 1 odrzivoscéu okolisa.

« Poboljsano donosenje odluka : Pristup podacima u stvarnom vremenu i
analitici omogucio je upraviteljima farmi da donose odluke temeljene na
podacima, $to je rezultiralo poboljSanim zdravljem usjeva 1 ukupnim u¢inkom
farme.

« Konkurentska prednost : GreenFields Farms stekle su konkurentsku
prednost na trzi$tu isporukom visokokvalitetnih, odrzivo proizvedenih usjeva
uz optimizaciju operativne u¢inkovitosti i profitabilnosti.

Zakljucak:
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Uspjesna digitalizacija GreenFields Farms kroz tehnologije precizne
poljoprivrede ne samo da je poboljSala produktivnost farme i odrzivost, ve¢ je tvrtku
takoder pozicionirala kao lidera u modernoj poljoprivrednoj praksi. KoriStenjem
snage podataka, tehnologije i inovacija, GreenFields Farms transformirao je svoje
poslovanje, postigavS§i vefe prinose, nize troSkove 1 vecu otpornost u sve
konkurentnijem poljoprivrednom okruzenju.

2.10 Bacanje

Pitching je ¢in predstavljanja ideje, proizvoda ili prijedloga publici s ciljem da ih se
uvjeri da poduzmu odredenu akciju ili da se pridobije njihova podrska. To je
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temeljna vjesStina u raznim kontekstima, ukljucujuci posao, poduzetnistvo, prodaju,
pa Cak 1 osobnu komunikaciju. UspjeSno predstavljanje ucinkovito komunicira
vrijednosnu ponudu ponude 1 privlaci paznju 1 interes publike.

Razumijevanje osnova bacanja:
1. Upoznajte svoju publiku:

. Shvatite pozadinu, interese i potrebe svoje publike. Prilagodite svoje
predstavljanje kako biste imali odjeka s njima i rijeSite njihove
probleme.

2. Definirajte svoj cilj:

. Pojasnite svrhu svog predstavljanja. Bilo da se radi o osiguravanju
financiranja, prodaji proizvoda ili dobivanju podrske, imajte jasan cilj
na umul.

3. Osmislite svoju poruku:

« Razvijte sazetu i uvjerljivu poruku koja prenosi bit vaSe ideje ili
proizvoda. Usredotocite se na isticanje njegove jedinstvene vrijednosti
| prednosti.

4. Strukturirajte svoju prezentaciju:

o Organizirajte svoju prezentaciju u klju¢ne odjeljke: uvod, izjava o
problemu, rjeSenje, prednosti, trziSna provjera valjanosti, konkurencija,
poslovni model i poziv na akciju.

5. Stvorite kuku:

o Zapocnite svoje predstavljanje jakim hookom koji privlaci paznju
publike i izaziva znatizelju. To moze biti uvjerljiva statistika, pitanje
koje navodi na razmiSljanje ili zadivljujuca prica.

6. Vjezbajte u€inkovito pripovijedanje:

o Upletite pricu oko svog predstavljanja kako biste ga wucinili
nezaboravnim 1 privlatnim. Podijelite anegdote, studije slucaja ili
osobna iskustva koja ilustriraju problem i rjesenje.
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7. Koristite vizualna pomagala:

« Dopunite svoju prezentaciju vizualnim pomagalima kao §to su slajdovi,
demonstracije ili prototipovi. Vizualni materijali pomazu osnaziti
klju¢ne tocke 1 poboljSati razumijevanje publike.

8. Budite autenti¢ni I strastveni:

o Pokazite istinski entuzijazam 1 vjeru u svoju ideju ili proizvod.
Autenti¢nost 1 strast mogu biti zarazni 1 pomo¢i u izgradnji
vjerodostojnosti kod vaSe publike.

9. Predvidite pitanja:

« Pripremite se na potencijalna pitanja i prigovore publike. Predvidanje i
rjeSavanje ovih problema pokazuje spremnost 1 povjerenje.

10.Ukljucite svoju publiku:

« Potaknite interakciju 1 angazman tijekom svog predstavljanja. Postavite
pitanja, aktivno sluSajte povratne informacije 1 prilagodite svoju
prezentaciju na temelju odgovora publike.

11.Vjezbajte, vjezbajte, vjezbajte:

« Uvjezbajte svoju prezentaciju viSe puta kako biste poboljsali svoju
isporuku 1 vrijeme. VjeZbajte pred kolegama, mentorima ili pouzdanim
savjetnicima kako biste zatrazili povratne informacije i napravili
poboljSanja.

12.Trazite povratne informacije i ponovite:

o Pozdravljamo povratne informacije o vaSem predstavljanju 1 budite
otvoreni za ponavljanje na temelju prijedloga. Kontinuirano
usavrSavanje kljucno je za pruzanje dotjerane i u¢inkovite prezentacije.

Savladavanjem osnova predstavljanja 1 usavrSavanjem prezentacijskih vjestina,
mozete ucinkovito prenijeti svoje ideje, ocarati svoju publiku 1 posti¢i zeljene
rezultate.
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Postoje razne platforme 1 dogadaji na kojima mozete predstaviti svoje poslovanje
potencijalnim investitorima, kupcima, partnerima i dionicima. Evo nekoliko
uobicajenih nacina za predstavljanje vaSeg poslovanja:

1. Pitch natjecanja:

« Mnoge organizacije, sveuciliSta 1 poslovni inkubatori organiziraju
natjecanja na kojima poduzetnici mogu predstaviti svoje startupove
ziriju ili investitorima. Ova natjecanja Cesto nude novCane nagrade,
mogucénosti mentorstva 1 izlaganje potencijalnim investitorima.

2. Startup demo dani:

o Akceleratori 1 startup inkubatori obi¢no organiziraju demo dane na
Kraju svojih programa, omogucéujuéi osniva¢ima da predstave svoje
poslovanje prostoriji punoj investitora, profesionalaca u industriji i
predstavnika medija.

3. Dogadaji i konferencije za umreZavanje:

« Konferencije specificne za industriju, dogadaji umreZavanja i sajmovi
pruzaju poduzetnicima prilike da predstave svoje poslovanje ciljanoj
publici struénjaka, potencijalnih partnera 1 kupaca.

4. Sastanci investitora:

« Poduzetnici mogu organizirati sastanke jedan na jedan s pojedina¢nim
investitorima ili tvrtkama rizicnog kapitala kako bi predstavili svoje
poslovne ideje 1 osigurali financiranje. Ti se sastanci mogu odrzati
osobno ili virtualno, ovisno o preferencijama investitora.

5. Online platforme:

o Online platforme kao §to su AngelList , Gust 1 SeedInvest omogucuju
poduzetnicima stvaranje profila za svoje startupe i povezivanje s
potencijalnim  investitorima  zainteresiranima za  financiranje
poslovanja u ranoj fazi. Neke platforme takoder omogucuju virtualne
sesije predstavljanja i kampanje grupnog financiranja.

6. Predlozi i prezentacije:

« Poduzetnici mogu izraditi prezentacije ili prezentacije kako bi svoje
poslovanje predstavili razli¢itoj publici, ukljucujuci investitore, kupce
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i partnere. Ti se materijali Cesto dijele putem e-poste, druStvenih medija
ili tijekom osobnih sastanaka.

7. Inkubatori i akceleratori:

o Pridruzivanje startup inkubatoru ili akceleratorskom programu pruza
pristup resursima, mentorstvu 1 moguénostima umrezavanja,
ukljucujudi prilike za predstavljanje vaSeg poslovanja investitorima i
stru¢njacima iz industrije.

8. Platforme za grupno financiranje:

« Platforme za grupno financiranje kao Sto su Kickstarter, Indiegogo 1
GoFundMe omogucuju poduzetnicima da svoje poslovne ideje
predstave globalnoj publici 1 prikupe sredstva od pojedinacnih
podupiratelja u zamjenu za nagrade ili kapital.

9. DrusStveni mediji i online zajednice:

o Poduzetnici mogu iskoristiti platforme drustvenih medija, industrijske
forume i internetske zajednice kako bi podijelili svoje poslovne ideje,
prikupili povratne informacije i povezali se s potencijalnim pristasama,
kupcima i partnerima.

10.0Odnosi s javnoséu i medijska pokrivenost:

o Osiguravanje medijske pokrivenosti putem priopéenja za javnost,
gostujucih ¢lanaka 1 intervjua moze pomoc¢i poduzetnicima da svoje
poslovanje predstave Siroj publici i privuku pozornost investitora,
kupaca i partnera.

Sveukupno, klju¢no je identificirati najrelevantnije platforme 1 dogadaje na temelju
vaSe ciljane publike, industrije 1 stupnja poslovnog razvoja te prilagoditi svoje
predstavljanje u skladu s tim kako biste povecali u¢inak i prilike za rast.

Nekoliko primjera predstavljanja istaknulo se svojom ucinkovito$¢u u privlacenju
pozornosti, prenosenju uvjerljivih prica i konacnom postizanju zadanih ciljeva. Evo
nekih znacajnih:

1. Airbnb's Seed Round Pitch (2008):
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Osnivaci Airbnba, Brian Chesky , Joe Gebbia i Nathan Blecharczyk ,
slavno su predstavili svoju ideju investitorima tijekom Y Combinator
Demo Day 2008. Iskoristili su kutije sa zitaricama kao rekvizite kako
bi demonstrirali izvorni koncept iznajmljivanja zra¢nih madraca u
svom stanu putnicima. Pitch je naglasio koncept "Zivjeti kao lokalni" 1
ekonomiju dijeljenja, Sto je dovelo do pocetnog financiranja Airbnba i
kona¢nog uspjeha kao globalne ugostiteljske platforme.

2. Predstavljanje Teslinog glavnog plana (2006.):

Elon Musk predstavio je Teslin "Master Plan™ u postu na blogu 2006.,
ocrtavajuci dugoro€nu viziju tvrtke za odrzivi prijevoz. Predstavljanje
je artikuliralo strategiju korak po korak, pocevsi s proizvodnjom
vrhunskih elektricnith vozila (Roadster), zatim pristupacnijim
modelima (Model S, Model 3), proizvodima s obnovljivom energijom
( akvizicija SolarCityja ) i na kraju, Cilj je ubrzati prijelaz svijeta na
odrzivu energiju. Ovo predstavljanje pomoglo je osigurati povjerenje
ulagaca 1 podrsku Teslinoj ambicioznoj misiji.

3. Appleov iPhone Launch Keynote (2007):

Glavna prezentacija Stevea Jobsa na Macworld Expo 2007. svijetu je
predstavila iPhone. Jobs je majstorski izgradio iS€ekivanje tijekom
cijele prezentacije, otkrivaju¢i revolucionarne znacajke uredaja kao Sto
su multi-touch sucelje, Safari preglednik i1 integracija iPoda.
Predstavljanje je transformiralo industriju pametnih telefona i postavilo
novi standard za lansiranje proizvoda, prikazuju¢i Appleovu
inovativnost i dizajnersko umijece.

4. Square's Shark Tank Pitch (2012):

Square, tvrtka za mobilna plac¢anja koju su osnovali Jack Dorsey 1 Jim
McKelvey , pojavila se u TV emisiji "Shark Tank" traZe¢i sredstva.
Njihova ponuda impresionirala je ulagae svojom jednostavnoscu i
potencijalom da poremeti tradicionalnu industriju obrade placéanja.
Unato€ pocetnom skepticizmu, Square je postao glavni igra¢ u fintech
prostoru, demonstriraju¢i snagu uvjerljivog predstavljanja.

5. Dropboxov Demo Day Pitch (2007.):
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Drew Houston, suosniva¢ Dropboxa, odrzao je nezaboravnu
prezentaciju na Y Combinator's Demo Day 2007. Demonstrirao je
problem sinkronizacije i1 dijeljenja datoteka prikazuju¢i video kako
zaboravlja svoj USB disk dok drzi prezentaciju. Houstonovo
predstavljanje ucinkovito je prenijelo bolnu tocku i1 pokazalo kako
Dropbox pruza jednostavno rjeSenje. Ovo predstavljanje pomoglo je
osigurati prve korisnike i financiranje Dropboxove platforme za
pohranu u oblaku.

6. Reklama Patagonije "*Ne kupujte ovu jaknu™ (2011.):

Nekonvencionalna reklama Patagonije za Crni petak u The New York
Timesu pozvala je potrosace da ne kupuju njezine proizvode osim ako
im zaista trebaju. Pitch je istaknuo predanost Patagonije odrZivosti 1
ekoloSkoj odgovornosti, suprotstavljaju¢i se konzumerizmu 1
promicu¢i svjesnu potro$nju. Ovaj hrabar pristup odjeknuo je medu
potroSa¢ima 1 ojacao vrijednosti brenda Patagonia.

7. TED govori: Razni govornici:

Mnogi TED govori imaju izuzetne nastupe govornika iz razlicitih
sredina. Ti govori Cesto kombiniraju pripovijedanje prica, uvide
temeljene na podacima i uvjerljive vizualne elemente za ucinkovito
prenosenje ideja. Primjeri ukljucuju "Start with Why" Simona Sineka,
"The Power of Vulnerability" Brene Brown i "Your Body Govor May
Shape Who You Are" Amy Cuddy.

Ovi primjeri pokazuju snagu uvjerljivog pripovijedanja, inovativnost i autenti¢nost
u predstavljanju ideja, proizvoda i vizija. Bilo na pozornici, u postu na blogu ili u
TV emisiji, dobro osmiSljena reklama ima potencijal zarobiti publiku, potaknuti
akciju 1 potaknuti znacajnu promjenu.

Stvaranje predloska plana predstavljanja moze vam pomoci da organizirate svoje
misli i pripremite uvjerljiv prijedlog za svoju tvrtku ili ideju. Evo osnovnog nacrta
koji mozete koristiti kao predloZak:

Predlozak plana postavljanja
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1. Uvod
« Predstavite sebe i svoj tim (ako je primjenjivo).
« Navedite kratak pregled svoje tvrtke ili ideje.
2. lzjava problema
o Identificirajte problem ili bolnu tocku koju rjeSavate.
« Opisite znacaj 1 utjecaj problema.
3. RjeSenje
« Predstavite svoje rjeSenje ili proizvod.
« Objasnite kako vase rjeSenje rjeSava identificirani problem.
4. Jedinstvena ponuda vrijednosti (UVP)
« Istaknite ono Sto vase rjeSenje izdvaja od postojecih alternativa.
« Jasno artikulirajte dobrobiti i prednosti za svoju ciljanu publiku.
5. Trzi8na prilika
« PruZite istraZivanje trZista i podatke koji podupiru vaSe tvrdnje.
« Opisite veli¢inu i potencijal rasta vaSeg ciljnog trzista.
6. Poslovni model
« Objasnite kako ¢e vaSa tvrtka ostvariti prihod.
- Navedite svoju strategiju cijena, distribucijske kanale i izvore prihoda.
7. Trakcija i prekretnice
« Podijelite bilo kakvu privlacnost ili prekretnice postignute do danas.
« Istaknite klju¢na postignuca, partnerstva ili pobjede kupaca.
8. Natjecanje
. ldentificirajte izravne i neizravne konkurente.
« Analizirajte svoju konkurentsku prednost i pozicioniranje na trzistu.

9. Strategija marketinga i prodaje
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« Opisite svoj marketinski i prodajni pristup.
« Opisite kako ¢ete pridobiti 1 zadrzati klijente.
10. Financijske projekcije

e Predstavite svoje financijske projekcije. - Ukljucite predvidanja prihoda,
troskova i1 procjene profitabilnosti.

11. Tim

e Predstavite ¢lanove svog tima i njihove uloge. - Istaknite relevantno iskustvo
1 stru€nost.

12. Pitaj

e Jasno navedite $to trazite (npr. financiranje, partnerstvo, savjet). - Navedite
iznos ili uvjete upita.

13. Zatvaranje

e Sazmite kljucne tocke i ponovite prijedlog vrijednosti. - Hvala publici na
vremenu i paznji.

14. Priprema pitanja i odgovora

e Predvidite potencijalna pitanja i prigovore. - Pripremite sazete i samouvjerene
odgovore.

15. Praksa i povratne informacije

e Uvjezbajte svoj nastup vise puta. - Trazite povratne informacije od kolega,
mentora ili savjetnika.

Slobodno prilagodite ovaj predloZak na temelju vase specifi¢ne djelatnosti, publike
i ciljeva. Cilj je stvoriti jasnu i uvjerljivu pri¢u koja odjekuje u vasoj publici i
ucinkovito komunicira vrijednost vaseg poslovanja ili ideje.

Evo primjera govora za razliite scenarije:

1. Startup Pitch:
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Uvod: "Dobro jutro, investitori. Zamislite svijet u kojem je pristup zdravoj,
organskoj hrani prakti¢an i pristupac¢an svima. Mi u GreenEatsu imamo misiju da tu
viziju pretvorimo u stvarnost."

Istrazivanje problema: "Svi znamo koliko je vazno zdravo se hraniti, ali za mnoge
zaposlene pojedince 1 obitelji pronalaZzenje vremena za kupnju svjezih proizvoda
moze biti izazov. Povrh toga, konvencionalnim trgovinama ¢esto nedostaje Sirok
izbor organskih proizvoda , zbog Cega se potroSaci koji brinu o zdravlju osjecaju
frustrirano i nedovoljno usluzeno."

Prezentacija rjeSenja: "Tu nastupa GreenEats . Mi smo internetsko trZiSte koje
povezuje potroSate s lokalnim organskim uzgajiva¢ima i obrtnicima, nudeci
odabrani izbor svjezih proizvoda, mlije¢nih proizvoda, mesa 1 namirnica za
smoc¢nicu—sve isporuceno ravno na kuéni prag. S nasom platformom prilagodenom
korisniku i fleksibilnim opcijama pretplate, zdravu prehranu cinimo lakSom i
prakti¢nijom nego ikad prije."

TrziSna prilika: "TrziSte organske hrane je u procvatu, s dvoznamenkastim rastom
iz godine u godinu. Potrosac¢i sve viSe traze organske i1 lokalne proizvode, §to
predstavlja znacajnu priliku za GreenEats da osvoji trziSni udio 1 postane pouzdani
lider na trzistu. "

2. Predstavljanje proizvoda:

Uvod : "Dame i gospodo, odusevljen sam $to vam mogu predstaviti naSu najnoviju
inovaciju: EcoClean bocica za vodu, revolucionira nacin na koji hidriramo u
pokretu."

Istrazivanje problema: "Kako zabrinutost oko jednokratne plastike 1 oneciS¢enja
okoliSa nastavlja rasti, potroSaci traZe odrZive alternative za svakodnevne proizvode.
Tradicionalne boce za vodu pridonose plasticnom otpadu, a milijarde svake godine
zavrSavaju na odlagaliStima 1 u oceanima."

Predstavljanje rjeSenja: " EcoClean boca za vodu nudi rjeSenje za ovaj problem.
Izradena od visokokvalitetnog nehrdaju¢eg celika 1 elegantnog, ergonomskog
dizajna, nasa boca nije samo izdrZljiva i dugotrajna, ve¢ se takoder moze 100%
reciklirati. Sa svojom naprednom izolacijom tehnologija, odrzava napitke hladnima
do 24 sata ili vru¢ima do 12, savrSeno za odrZavanje hidratacije na planinarenju, u
teretani ili tijekom svakodnevnog putovanja na posao."
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TrziSna prilika: "S rastu¢om svijeS¢u o problemima zasStite okoliSa 1 pomakom
prema ekoloski prihvatljivim proizvodima, trzZiSte boca za vodu za viSekratnu
upotrebu brzo se Siri. Nude¢i elegantnu, odrzivu alternativu jednokratnim plasti¢nim
bocama, spremni smo zauzeti znacajan udio ovog unosnog trzista."

3. Predstavljanje prikupljanja sredstava za neprofitne organizacije:

Uvod: "Dobra vecer, donatori i podrzavatelji. Danas stojim pred vama u ime Hope
Haven, neprofitne organizacije posvecene pruzanju skloniSta 1 podrske
beskuénicima u nasoj zajednici."

Istrazivanje problema: "U nasem gradu tisuc¢e pojedinaca su beskuénici, bore se
da pronadu sigurno skloniste, hranu 1 osnovne potrepstine. Problem je slozen 1
visestruk, s temeljnim problemima kao $to su nezaposlenost, mentalne bolesti i
nedostatak pristupacnog smjestaja koji se pogorSavaju kriza."

Predstavljanje rjeSenja: "U Hope Havenu predani smo stvaranju razlike u Zivotima
onih kojima je najpotrebnija. Kroz nase sveobuhvatne programe i usluge, pruZzamo
hitno skloniste, tople obroke, obuku za posao i pristup zdravstvenoj skrbi, pomazuci
pojedincima ponovno izgrade svoje Zivote 1 ponovno steknu neovisnost."

Utjecaj i uspjeSne price: "Tijekom prosle godine Hope Haven pruzio je usluge za
visSe od 1000 pojedinaca, pruzajuc¢i im podrSku 1 resurse koji su im potrebni za
prelazak iz beskuéniStva. Vidjeli smo nebrojene uspjeSne pri¢e pojedinaca koji su
osigurali stabilan smjeStaj, pronasli posao, 1 ponovnog ujedinjenja sa svojim
obiteljima."”

Poziv na akciju: "Ali nas posao je daleko od zavrsetka. Uz vasu podrsku, mozemo
promjenu u nasSoj zajednici. Zajedno moZemo napraviti razliku. Hocete li se
pridruZziti dajemo nadu beskucénicima?"

Ovi primjeri pokazuju kako ucinkovito strukturirati diskurs o predstavljanju,
fokusiraju¢i se na privlaCenje pozornosti, rjeSavanje problema, predstavljanje
rjeSenja 1 uvjerljivu akciju.
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3. Otvaranje firme od A do Z

3.1 Osnovni koraci

Otvaranje tvrtke u Rumunjskoj ukljucuje nekoliko bitnih koraka. Evo opéeg vodica

koji ¢e vam pomoc¢i da se snadete u procesu:
1. Istrazivanje trzista:

« Provedite temeljito istrazivanje trziSta kako biste razumjeli potraznju

za vaSim proizvodima ili uslugama.
« Odredite svoju ciljanu publiku i konkurenciju u Rumunjskoj.
2. Poslovni plan:

« Razvijte detaljan poslovni plan koji opisuje vasu poslovnu ideju, ciljno

trziSte, konkurenciju, marketinSku strategiju i financijske projekcije.
3. Pravna struktura:

« Odaberite pravnu strukturu za svoju tvrtku (npr. SRL - drustvo s

ograni¢enom odgovornoscu je Cest izbor).
o Odlucite se o temeljnom kapitalu 1 vlasni€¢koj strukturi.

4. Rezervacija naziva tvrtke:
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« Provjerite dostupnost Zeljenog naziva tvrtke u trgovackom registru u

Rumunjskoj.
« Rezervirajte ime ako je dostupno.
5. JavnobiljeZnicke usluge:
« Nacrtajte statut svoje tvrtke uz pomoc¢ javnog biljeznika.
« Potpisite statut pred javnim biljeZnikom.
6. Prijava u trgovacki registar:
« Predajte potrebne dokumente u trgovacki registar za registraciju tvrtke.

« Dobijte jedinstveni registracijski kod (CUI) i potvrdu o registraciji.

\‘

. Porezna registracija:
« Prijavite se za porez pri DrZzavnoj agenciji za fiskalnu upravu (ANAF).
« Nabavite porezni identifikacijski broj (CIF).
8. Registracija socijalnog i zdravstvenog osiguranja:
« Prijavite svoje zaposlenike na socijalno i zdravstveno osiguranje.
9. Otvaranje bankovnog racuna:
« Otvorite poslovni bankovni ra¢un u rumunjskoj banci.
« Uplatite potrebni temeljni kapital.
10.Racunovodstvo i izvjeS¢ivanje:
« Uspostaviti racunovodstveni sustav i imenovati racunovodu.

« Osigurajte uskladenost sa zahtjevima za raCunovodstvo 1 izvjes¢ivanje.
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11.Dozvole i licence:

o Identificirajte 1 nabavite sve potrebne dozvole ili licence za vase

specifi¢ne poslovne aktivnosti.
12.Zaposlenici:
« Ako zaposljavate zaposlenike, osigurajte postivanje zakona o radu.
« Prijavite zaposlenike nadleznim tijelima.
13.0dobrenje za zaStitu okoli$a (ako je primjenjivo):

o Odredene vrste poslovanja mogu =zahtijevati okoliSna ovlastenja.

Provjerite spada li vasa tvrtka u ovu kategoriju.
14.Ugovori i sporazumi:

o Sastaviti 1 potpisati ugovore s dobavlja¢ima, klijentima i drugim

relevantnim stranama.
15.Registracija zastitnog znaka (nije obavezno):

« Razmislite o registraciji vaSeg zaStitnog znaka pri Drzavnom uredu za

izume 1 zaStitne znakove (OSIM).
16.Sukladnost i tekuée obveze:

. Budite informirani 0 promjenama propisa i osigurajte kontinuirano

postivanje svih zakonskih zahtjeva.

Preporucljivo je posavjetovati se s pravnim stru¢njakom ili poslovnim savjetnikom
koji je upoznat s rumunjskim propisima kako biste osigurali to¢an i pravovremen
dovrsetak svih potrebnih koraka. Posebni zahtjevi mogu varirati ovisno o vrsti posla

1 drugim ¢imbenicima.
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Otvaranje tvrtke u Hrvatskoj uklju¢uje nekoliko koraka. Evo osnovnih koraka koji

¢e vas voditi kroz postupak:
1. Odaberite svoju poslovnu strukturu:

o Odlucite se za vrstu poslovnog subjekta koji Zelite osnovati (npr.
drustvo s ograni¢enom odgovorno$¢u, trgovacko drusStvo, dionicko

drustvo).

N

. Registrirajte naziv tvrtke:

« Raspolozivost Zeljenog naziva tvrtke provjerite kod Hrvatskog

trgovackog suda.
3. Pripremite potrebne dokumente:

« Prikupite potrebne dokumente, ukljucujuci identifikacijske dokumente

za dionicare 1 direktore, dokaz o adresi 1 statut.
4. Ovjerite dokumente kod javnog biljeznika:

« Ovjerite osnivacke akte drustva i drugu relevantnu dokumentaciju kod

javnog biljeznika.
5. Otvorite privremeni bankovni racun:

« Otvorite privremeni bankovni racun 1 polozite potrebni temeljni kapital.

Minimalni temeljni kapital ovisi o vrsti poslovnog subjekta.

»

. Podnesite zahtjev za OIB (osobni identifikacijski broj):

o Ishoditi OIB za sve osnivate 1 zaposlenike. Ovo je osobni

identifikacijski broj koji se koristi u razne administrativne svrhe.
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7. Dostavite dokumentaciju Trgovackom sudu:

o Predajte sve potrebne dokumente Trgovackom sudu za registraciju

tvrtke.
8. Primite identifikacijski broj tvrtke (MB):

« Nakon uspjesne registracije dobit Cete jedinstveni identifikacijski broj

tvrtke (MB).
9. Registrirajte se u porezne svrhe:
« Prijavite svoju tvrtku porezno u Poreznoj upravi.
10.Prijavite se za zdravstveno i mirovinsko osiguranje:

« Prijavite svoju tvrtku pri Hrvatskom zavodu za zdravstveno osiguranje

I Hrvatskom zavodu za mirovinsko osiguranje.
11.Registrirajte zaposlenike:
« Ako imate zaposlene, prijavite ih Hrvatskom zavodu za zaposljavanje.
12.Registrirajte se u Hrvatskoj gospodarskoj komori:

« Prijavite svoju tvrtku pri Hrvatskoj gospodarskoj komori kako biste

postali Clan.
13.Zaprimite RjeSenje o upisu u sudski registar:

o Po zavrSetku postupka upisa dobit Cete rjeSenje o upisu u sudski

registar.
14.0tvorite stalni bankovni racun:

« Nakon primitka rjeSenja otvorite trajni bankovni racun za svoju tvrtku.
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15.0bavijestite Hrvatsku narodnu banku:

o Obavijestite Hrvatsku narodnu banku o otvaranju bankovnog rauna

vase tvrtke.
16.0dluku objaviti u Narodnim novinama:

« RjeSenje o upisu u sudski registar objaviti u Narodnim novinama

Republike Hrvatske.
17.Registrirajte se za porez na dodanu vrijednost (PDV):

o Ako vasa tvrtka ispunjava uvjete za registraciju u sustav PDV-a,

prijavite se u sustav PDV-a Poreznoj upravi.
18.Pridrzavajte se zahtjeva za izvjeS¢ivanje:

o Osigurajte uskladenost s tekuéim zahtjevima za izvjeSéivanje,

ukljucujuci financijska izvjesca 1 porezne prijave.

Preporucljivo je posavjetovati se s pravnim stru¢njakom ili poslovnim savjetnikom
koji je upoznat s hrvatskim propisima kako biste osigurali nesmetan i uskladen
postupak registracije tvrtke. Propisi se mogu promijeniti, stoga je vazno biti

informiran.

Otvaranje tvrtke u Njemackoj ukljucuje nekoliko koraka. Evo osnovnih koraka koji

¢e vas voditi kroz postupak:
1. Odaberite svoju poslovnu strukturu:
o Odlucite se o vrsti pravne strukture za svoju tvrtku, kao Sto je

individualno vlasnistvo ( Einzelunternehmen ), partnerstvo (
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Personengesellschaft ) ili drustvo s ograni¢enom odgovorno$éu (

Gesellschaft mit beschrankter Haftung - GmbH).
2. Provjerite i rezervirajte naziv svoje tvrtke:

« Provjerite dostupnost Zeljenog naziva tvrtke kod lokalnog trgovackog

ureda ( Gewerbeamt ) i po potrebi ga rezervirajte.
3. Ovjerite Statut (samo GmbH):
« Ako osnivate GmbH, ovjerite statut drustva.
4. Otvorite poslovni bankovni racun:

« Otvorite poslovni bankovni ra¢un u Njemackoj i poloZite potrebni

dionicki kapital (ako je primjenjivo).
5. Nacrtiovjera ugovora o partnerstvu (ako je primjenjivo):
« Ako osnivate partnerstvo, sastavite i ovjerite ugovor o partnerstvu.
6. Prijavite se u Ured za trgovinu:

« Registrirajte svoju tvrtku u lokalnom trgovackom uredu ( Gewerbeamt

) u gradu u kojem je sjediste vaSe tvrtke.
7. Dobivanje poreznog broja:

« Podnesite zahtjev za porezni broj ( Steuernummer ) u lokalnom

poreznom uredu ( Finanzamt ).
8. Registrirajte se u trgovackom registru ( Handelsregister ):

« Registrirajte svoju tvrtku u lokalnom trgovackom registru ako vasa

tvrtka ispunjava uvjete (npr. GmbH ili UG).
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9. Obavijestite Udrugu za osiguranje od odgovornosti poslodavca:

« Registrirajte se pri odgovaraju¢éem udruzenju za osiguranje od

odgovornosti poslodavaca ( Berufsgenossenschaft ).
10.Registrirajte zaposlenike za socijalno osiguranje:

« Ako imate zaposlenike, prijavite ih socijalnom osiguranju (

Sozialversicherung ).
11.Dobiti zdravstveno osiguranje za zaposlenike:
« Osigurajte zdravstveno osiguranje za svoje zaposlenike.
12.Registrirajte se za porez na dodanu vrijednost (PDV):

o Registrirajte se za PDV u lokalnom poreznom uredu ako vasa tvrtka

doseze prag PDV-a.
13.Pridrzavajte se zakona o radu:

o Osigurajte uskladenost s njemackim zakonima o radu, ukljucujuci

ugovore o radu, radno vrijeme i druge propise.
14.0Otvorite racun trgovca (nije obavezno):

o Otvorite trgovacki raCun ako se vasSa tvrtka bavi elektroni¢kim

placanjem.
15.Pridrzavajte se propisa o zaStiti podataka:

o Osigurajte uskladenost s propisima o zastiti podataka, posebice Opcom

uredbom o zastiti podataka (GDPR).

16.Pribavite potrebne licence i dozvole:
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« Ovisno o vrsti poslovanja, pribavite sve potrebne licence ili dozvole.
17.Pripremite financijska izvjesca:

o Pripremite financijska izvjes¢a 1 pridrzavajte se njemackih

raCunovodstvenih standarda.
18.Razmotrite poslovno osiguranje:

« Razmislite o dobivanju poslovnog osiguranja kako biste se zastitili od

raznih rizika.

Preporuca se potraziti profesionalni savjet od pravnih i financijskih stru¢njaka koji
SU upoznati s njemackim propisima kako biste osigurali uskladenost 1 nesmetano
uspostavljanje vaSeg poslovanja. Imajte na umu da zahtjevi za registraciju tvrtke
mogu varirati ovisno o vaSim specificnim okolnostima 1 lokaciji vaSe tvrtke u

Njemackoj.

Otvaranje tvrtke u Italiji ukljucuje nekoliko koraka. Evo osnovnih koraka koji ¢e

vas voditi kroz postupak:
1. Odaberite svoju poslovnu strukturu:

o Odlucite se o vrsti pravne strukture za svoju tvrtku, kao Sto je
samostalno vlasni$tvo (Impresa Individuale ), partnerstvo ( Societa in
Nome Collettivo ili SNC), druStvo s ogranicenom odgovornoséu (
Societa a Responsabilita Limitata ili SRL), ili dioni¢ko drustvo (

Societa per Azioni ili SPA).

2. Provjerite i rezervirajte naziv svoje tvrtke:
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« Provjerite dostupnost Zeljenog naziva tvrtke kod talijanske Komisije za
tvrtke i razmjenu ( Registar delle Imprese ) i rezervirajte ga ako je

potrebno.
3. Ovjerite Statut kod javnog biljeZnika:

« Izradite 1 ovjerite Statut ( Atto Costitutivo ) za vaSu tvrtku. Ovo je uvjet

za odredene vrste tvrtki, uklju¢uju¢i SRL 1 SPA.

4. Nabavite Kodeks Fiskal :

« Nabavite Kodeks Fiscale , Sto je talijanski porezni broj za fizicke 1
pravne osobe. To se moze dobiti u Poreznoj upravi ( Agenzia delle

Ukljucite se ).
5. Otvorite poslovni bankovni racun:

« Otvorite poslovni bankovni rac¢un u Italiji i polozite potrebni temeljni

kapital (ako je primjenjivo).
6. Depozitni kapital (SRL i SPA):

« Ako osnivate SRL ili SPA, polozite minimalni potrebni dionicki kapital

u banku.
7. Registrirajte se u Gospodarskoj komori:

« Registrirajte svoju tvrtku u lokalnoj gospodarskoj komori (Camera di

Commercio ) i nabavite registracijski broj.

8. Registrirajte se za PDV (Partita IVA):
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o Ako vaSa tvrtka prelazi odredene pragove ili se bavi odredenim
aktivnostima, registrirajte se za porez na dodanu vrijednost (PDV)

dobivanjem Partita IVA.
9. Registrirajte se za socijalne i mirovinske doprinose:

« Prijavite svoju tvrtku i zaposlenike za socijalno osiguranje i mirovinske
doprinose pri Nacionalnom zavodu za socijalno osiguranje ( Istituto

Nazionale della Previdenza Sociale ili INPS).
10.Podnesite godiSnje financijske izvjeStaje:

« Ovisno o veli€ini 1 vrsti vaSeg poslovanja, mozda ¢ete morati predati

godisnja financijska izvjesca.
11.Pribavite potrebne licence i dozvole:

« Ovisno o vasim poslovnim aktivnostima, nabavite sve potrebne licence

ili dozvole od lokalnih vlasti.
12.Pridrzavajte se zakona o radu:

o Osigurajte uskladenost s talijanskim zakonima o radu, ukljucujuci

ugovore o radu i uvjete rada.
13.Pridrzavajte se propisa o zaStiti podataka:

« Osigurajte uskladenost s propisima o zastiti podataka, uklju¢ujuci Opcu

uredbu o zastiti podataka (GDPR).
14.Razmotrite poslovno osiguranje:

« Razmislite o dobivanju poslovnog osiguranja kako biste se zastitili od

raznih rizika.
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15.Vodite to¢nu racunovodstvenu evidenciju:

« Odrzavajte to¢ne racunovodstvene evidencije u skladu s talijanskim

ra¢unovodstvenim standardima.

Preporucljivo je potraziti profesionalni savjet od pravnih 1 financijskih stru¢njaka
koji su upoznati s talijanskim propisima kako biste osigurali uskladenost i nesmetano
uspostavljanje vaseg poslovanja. Imajte na umu da zahtjevi za registraciju tvrtke

mogu varirati ovisno o va$im specificnim okolnostima i lokaciji vase tvrtke u Italiji.

3.2 Zakonodavstvo

Vodenje poslovanja u Rumunjskoj ukljucuje postivanje raznih zakona i propisa. lako
OVO nije iscrpan popis, evo nekoliko vaznih zakona 1 propisa kojih bi tvrtke u

Rumunjskoj trebale biti svjesne:
1. Zakon firme:

o Zakon o trgovaCkim druStvima ureduje osnivanje, organizaciju i

funkcioniranje trgovackih druStava u Rumunjsko;.
2. Porezni zakoni:
. Fiskalni zakonik: upravlja poreznim sustavom u Rumunjskoj.

« Porez na dodanu vrijednost (PDV): Tvrtke su duzne registrirati se za

PDV i pridrzavati se propisa o PDV-u.

3. Zakoni o zapoSljavanju:
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o Zakon o radu: Ureduje odnos poslodavac-zaposlenik, ukljucujuéi

uvjete zaposljavanja, radno vrijeme i postupke prekida.

« Zakoni o socijalnom i zdravstvenom osiguranju: Nacrt zahtjeva za

doprinose poslodavaca i zaposlenika.
Trgovacko pravo:
« Upravlja trgovackim ugovorima, trgovinom i konkurencijom.
Zastita podataka:

« Opca uredba o zastiti podataka (GDPR): Tvrtke koje postupaju s

osobnim podacima moraju se pridrzavati propisa GDPR.
Zastita potroSaca:

o Stiti potroSate 1 ocrtava prava 1 obveze poduzeca u njthovom

poslovanju s potrosacima.
Zakoni o zastiti okoliSa:

o Obuhvaca propise vezane uz zaStitu okoliSa 1 dozvole za pojedine

djelatnosti.
Z.akoni o intelektualnom vlasnistvu:

o Zakon o zaStitnim znakovima: ureduje registraciju i zastitu zaStitnih

znakova.
« Zakon o autorskim pravima: Stiti prava intelektualnog vlasnistva.
Zakoni protiv pranja novca (AML) i antikorupcijski zakoni:

« Navodi mjere za sprjeCavanje pranja novca i korupcije.
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10.Zakoni o bankarstvu i financijama:

« Regulira financijske aktivnosti, uklju¢uju¢i bankarstvo, vrijednosne

papire i ulaganja.

11.Zakoni o nekretninama:

« Ureduje promet nekretnina i imovinska prava.
12.Ugovorno pravo:

« Definira nacela sklapanja ugovora i obveze stranaka.
13.Zakon o nesolventnosti:

« Pokriva postupke i propise koji se odnose na nesolventnost i bankrot.
14.Devizni propisi:

« Upravlja deviznim transakcijama i valutnom kontrolom.
15.Carinski zakon:

« Regulira carine, procedure uvoza/izvoza i carinsku vrijednost.
16.Farmaceutski i zdravstveni zakoni:

« Regulira farmaceutsku industriju i zdravstvene usluge.
17.Zakon o telekomunikacijama:

« Regulira sektor telekomunikacija.
18.Zakoni o prometu:

o Upravlja transportnom industrijom, uklju¢ujuci cestovni, Zeljeznicki,

zracni 1 pomorski promet.
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19.Zakon o javnoj nabavi:
« Ureduje postupke javne nabave dobara i usluga.
20.Energetski zakoni:

« Pokriva energetski sektor, ukljucujuéi propise o elektri¢noj energiji i

prirodnom plinu.

Tvrtke koje posluju u Rumunjskoj trebale bi potraziti pravni savjet kako bi osigurale
postivanje ovih zakona, jer nepoStivanje moze dovesti do pravnih posljedica i kazni.
Osim toga, pravni krajolik se moZze razvijati, stoga je biti informiran o regulatornim

promjenama kljucno.

Hrvatska:
1. Zakon firme:

o Ureduje se Zakonom o trgovackim druStvima, koji propisuje vrste

poslovnih subjekata i njihovo osnivanje, upravljanje i prestanak.
2. Porezni zakoni:

o Zakonom o porezu na dobit ureden je porez na dobit, a Zakonom o

porezu na dodanu vrijednost (PDV) obveze PDV-a.
3. Zakoni o radu:

o Zakon o radu ureduje radne odnose, pokrivaju¢i aspekte kao Sto su

radno vrijeme, place i postupci otkaza.

4. Komercijalni ugovori:
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« Zakon o obveznim odnosima regulira ugovore, ukljucujuci odredbe i

uvjete, izvrSenje 1 povredu.
5. Zastita podataka:

o Uskladenost s Opom uredbom o zastiti podataka (GDPR) kljucna je

za tvrtke koje postupaju s osobnim podacima.
6. Zastita potroSaca:

o Zakon o zaStiti potroSaCa opisuje pravila za transakcije izmedu

poduzeca i potrosaca.
Njemacka:
1. Zakon firme:

o Regulirano Njemackim trgovackim zakonikom (HGB) 1 Zakonom o
drustvima s ograni¢enom odgovornoS¢u ( GmbGG ) za osnivanje

GmbH (drustva s ograni¢enom odgovornoscu).
2. Porezni zakoni:

« Zakon o porezu na dohodak ( EStG ) ureduje porez na dobit, a Zakon o
PDV-u ( UStG ) porez na dodanu vrijednost.

3. Zakoni o radu:

« Regulirano Zakonom o osnivanju poduzeca i Zakonom o kolektivnom

ugovoru, koji pokrivaju prava zaposlenika i kolektivno pregovaranje.
4. Komercijalni ugovori:

o Njemacki gradanski zakonik (BGB) regulira ugovore, a Trgovacki

zakonik (HGB) primjenjuje se na trgovacke transakcije.

191



TF HERA

Trainifique

5. Zastita podataka:

« Uskladenost s GDPR-om klju¢na je za tvrtke koje postupaju s osobnim

podacima.
6. ZasStita potrosaca:

o Zastita potroSaca pokrivena je njemackim gradanskim zakonikom i

posebnim zakonima o zastiti potroSaca.
Italija:
1. Zakon firme:

o Talijanski gradanski zakonik i Konsolidirani zakon o financijama
reguliraju osnivanje 1 rad drusStava, ukljuCuju¢i SRL (druStva s

ograni¢enom odgovornoscu) 1 SpA (dionicka drustva).
2. Porezni zakoni:

o Zakon o porezu na dohodak (TUIR) regulira porez na dobit poduzeca,
a Zakon o PDV-u (IVA) pokriva porez na dodanu vrijednost.

3. Zakoni o radu:
« Radni odnosi uredeni su Statutom radnika 1 naknadnim propisima.
4. Komercijalni ugovori:

+ Talijanski gradanski zakonik ( Codice Civile ) regulira ugovore, dok se
Trgovacki zakonik ( Codice del Commercio ) primjenjuje na trgovacke

transakcije.

5. Zastita podataka:
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« Sukladnost s GDPR-om i talijanskim kodeksom o zastiti podataka (

Codice in materia di protezione dei dati personali ) je bitan.
6. ZasStita potrosaca:

o Prava potroSaca zastiCena su PotroSackim kodeksom ( Codice del

Consumo ).

Klju¢no je potraziti pravni savjet specifi¢an za vaSe poslovne aktivnosti 1 strukturu
u svakoj zemlji, jer se propisi mogu promijeniti, a zahtjevi uskladenosti mogu

varirati ovisno o industriji 1 veli€ini poduzeca.

4. Model poslovnog plana
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Izrada poslovnog plana je klju¢ni korak za svakog poduzetnika. Dok se odredena
struktura i komponente mogu razlikovati ovisno o prirodi poslovanja, ovdje je opci
model koji mozete koristiti kao pocetnu toCku. Prilagodite ga i prilagodite svojoj

specifi¢noj industriji, poslovnom modelu 1 ciljevima.
Objasnjeni su neki vazni pojmovi:

e SWOT analiza je alat za strateSko planiranje koji pomaze pojedincima i
organizacijama da prepoznaju i razumiju svoje snage, slabosti, prilike i

prijetnje. Evo vodic¢a korak po korak o tome kako provesti SWOT analizu:
1. Definirajte cilj ili cilj:
« Jasno navedite cilj za koji provodite SWOT analizu. To moze biti

povezano s projektom, poslom, osobnim razvojem ili bilo kojim drugim

aspektom.
2. Prepoznajte jake strane (unutarnji, pozitivni ¢imbenici):
« Navedite unutarnje ¢imbenike koji vam daju prednost nad drugima.

o Razmotrite c¢imbenike kao Sto su vjeStine, resursi, stru¢nost,

tehnologija, ugled ili bilo koje druge interne pozitivne aspekte.

« Postavljajte pitanja poput: Sto radite dobro? Koje jedinstvene resurse

ili sposobnosti imate?
3. Identificirajte slabosti (unutarnji, negativni ¢imbenici):

« Navedite unutarnje ¢imbenike koji vas stavljaju u nepovoljniji poloZaj

u usporedbi s drugima.
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« Razmotrite podru¢ja u kojima vam nedostaju vjestine, resursi, iskustvo

ili bilo koji drugi unutarnji negativni aspekti.

« Postavite pitanja kao $to su: Koja podrucja trebaju poboljsanja? S kojim

se preprekama susrecete?
4. lIdentificirajte prilike (vanjski, pozitivni ¢cimbenici):

« Navedite vanjske ¢imbenike ili trendove u okruzenju koji bi mogli biti

korisni.

« Razmotrite trzi$ne trendove, nove tehnologije, promjene u propisima il

bilo koje druge vanjske prilike.

« Postavljajte pitanja poput: Koje su moguénosti dostupne na trzistu ili u

okruzenju?
5. Identificirajte prijetnje (vanjski, negativni cimbenici):
o Navedite vanjske ¢imbenike ili trendove koji bi mogli predstavljati
rizik ili prijetnju vasem cilju.
« Uzmite u obzir konkurenciju, ekonomske padove, regulatorne
promjene ili bilo koje druge vanjske prijetnje.

« Postavljajte pitanja kao Sto su: S kojim se preprekama ili izazovima

1zvana susrecete?
6. SWOT matrica:

« Napravite matricu 2x2 (Cetiri kvadranta) i postavite svoje identificirane

faktore u odgovaraju¢i kvadrant:

« Gore-lijevo (snage): unutarnji pozitivni ¢cimbenici.
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« Gore desno (slabosti): unutarnji negativni ¢cimbenici.

« Dolje-lijevo (prilike): vanjski pozitivni ¢imbenici.

« Dolje desno (prijetnje): vanjski negativni ¢imbenici.
7. Analiza i izrada strategije:

o Analizirajte presjeke ovih ¢imbenika 1 razmotrite kako moZete
iskoristiti prednosti da biste iskoristili prilike, rijesili slabosti da biste
ublazili prijetnje ili razvili strategije za jaanje snaga i prevladavanje

slabosti.
8. Plan akcije:

. Na temelju analize izradite akcijski plan koji ocrtava konkretne korake
za iskoriStavanje prednosti, rjeSavanje slabosti, trazenje prilika 1

ublaZzavanje prijetnji.

Imajte na umu da je SWOT analiza dinamican alat i ¢imbenici se mogu mijenjati
tijekom vremena. Redovito pregledavajte 1 aZurirajte svoju SWOT analizu kako

biste se prilagodili promjenama u vaSem unutarnjem i vanjskom okruzenju.

e Misija nasuprot vizije nasuprot djelokruga : misija, vizija i djelokrug tri su
razli¢ita elementa u podru¢ju organizacijskog planiranja 1 strateskog
upravljanja. Oni sluze razli¢itim svrhama 1 doprinose definiranju cjelokupnog

smjera 1 svrhe subjekta. Evo kratkog objasnjenja svakog od njih:

Misija: lzjava o misiji ocrtava temeljnu svrhu i razlog postojanja organizacije.

Odgovara na pitanje "ZasSto organizacija postoji?"

Kljuéni elementi:

- Opisuje temeljne vrijednosti i uvjerenja organizacije.
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Definira primarne proizvode ili usluge koje se nude.

Identificira ciljanu publiku ili korisnike.

Istice jedinstvene aspekte koji izdvajaju organizaciju.

Primjer: "Pruziti visokokvalitetne, pristupacne zdravstvene usluge

zajednicama koje nisu dobro opskrbljene."

Vizija: Izjava o viziji artikulira Zeljeno buduce stanje koje organizacija zeli

posti¢i. Pruza dugoro¢nu perspektivu i sluzi kao aspiracijski cilj.

Kljuéni elementi:

Opisuje Sto organizacija teZi postati ili postici.

Nadahnjuje 1 motivira dionike predstavljanjem uvjerljive buduénosti.

Cesto gledaju u buduénost i mozda nisu u potpunosti ostvarivi u kratkom roku.
Primjer: "Biti globalni lider u odrzivim i inovativnim tehnoloskim rjeSenjima

do 2030."

Opseg: Opseg ocrtava granice ili ograni¢enja aktivnosti organizacije, definirajuci

Sto

je ukljuceno, a Sto iskljuceno. Pomaze u razjasnjavanju raspona proizvoda,

usluga ili trziSta kojima se organizacija namjerava obratiti.

Kljuéni elementi:

Odreduje raspon ponudenih proizvoda ili usluga.

Definira ciljno trziste ili segmente kupaca.

MozZe ukljucivati geografske granice ili druge ogranicavajuce ¢imbenike.
Primjer. "Pruzanje usluga financijskog savjetovanja isklju¢ivo malim i

srednjim poduzecima u azijsko-pacifickoj regiji."

Ukratko, izjava o misiji komunicira temeljnu svrhu organizacije, izjava o viziji

opisuje zeljeno buduce stanje, a opseg definira granice aktivnosti organizacije.
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Zajedno, ovi elementi pomaZzu pri donoSenju odluka, nadahnjuju dionike i pruzaju

okvir za strateSko planiranje 1 izvrSenje.

e SMART ciljevi : SMART je akronim koji oznacava Specific, Measurable,
Achievable, Relevant, and Time-Bound. To je okvir koji se obi¢no koristi u
postavljanju ciljeva i planiranju projekta kako bi se osiguralo da su ciljevi
dobro definirani i da se mogu ucinkovito izvrsiti. Evo ras¢lambe svake

komponente SMART ciljeva:
Specifi¢no:

- Jasno definirajte cilj. Budite konkretni o tome $to Zelite postici.

- Izbjegavajte nejasne ili opcenite izjave. Navedite tko, Sto, gdje, kada 1 zaSto.
- Primjer: "Povecajte prodaju za 15% u sljedecem kvartalu."

Mijerljiv:

- Uspostavite kriterije za mjerenje napretka i uspjeha.

- Koristite mjerljive pojmove kao Sto su brojevi ili postoci.

- Primjer: "Postignite ocjenu zadovoljstva kupaca od najmanje 90%."
Ostvarivo:

- Osigurajte da je cilj realan 1 dostiZan.

- Razmotrite dostupne resurse, vjestine 1 ogranicenja.

- lzbjegavajte postavljanje ciljeva koji su preambiciozni ili nemoguci.

- Primjer: "Implementirajte novi sustav upravljanja projektima u sljedecih Sest
mjeseci."”

Relevantno:

- Osigurajte da je cilj uskladen sa Sirim organizacijskim ciljevima.
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- Trebalo bi imati smisla i pridonositi cjelokupnoj misiji.

- lzbjegavajte postavljanje ciljeva koji ne dodaju vrijednost ili nisu povezani sa
svrhom organizacije.

- Primjer: "PoboljSajte programe obuke zaposlenika kako biste poboljsali

ukupnu produktivnost tima."
Vremensko ograni¢enje:

- Postavite odredeni vremenski okvir za postizanje cilja.

- Definirajte rokove 1 prekretnice kako biste stvorili osje¢aj hitnosti.

- Primjer: "Pokreni novu marketin§ku kampanju do kraja drugog kvartala."

- Kad sve to saberemo, SMART cilj bi mogao izgledati ovako:

- "Do kraja fiskalne godine povecajte angazman korisnika na mrezi za 20%
kroz implementaciju nove strategije drustvenih medija, mjereno lajkovima,
dijeljenjima i komentarima na objave tvrtke."

- Ovaj je cilj specifiCan (povecati angazman korisnika na mreZzi), mjerljiv
(povecanje od 20%), ostvariv (izvediv s novom strategijom druStvenih
medija), relevantan (uskladen s ciljem poboljSanja angazmana korisnika) i
vremenski vezan (do kraja fiskalna godina). KoriStenje okvira SMART moze

pomo¢i u postavljanju jasnih i djelotvornih ciljeva.
Savjeti za pisanje poslovnog plana:

« Budite koncizni: Neka vas poslovni plan bude sazet i fokusiran. Ulagaci i

zainteresirane strane ¢esto cijene sazetost.

« Istrazivanje: Utemeljite svoj plan na temeljitom istrazivanju vase industrije,

trziSta 1 konkurenata.
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. Realne financijske projekcije: Pobrinite se da su vase financijske projekcije

realne i temeljene na zdravim pretpostavkama.

« Redovita azuriranja: Redovito azurirajte svoj poslovni plan, posebno kada

postoje znacajne promjene u vasem poslovnom okruzenju.

. Trazite povratne informacije: Dobijte povratne informacije od mentora,

savjetnika ili drugih poduzetnika. Razli¢ite perspektive mogu biti vrijedne.

Imajte na umu da je vas poslovni plan Zivi dokument 1 trebali biste ga ponovno

pregledavati 1 revidirati kako se vaSe poslovanje razvija.

Primjer 1:
Op¢i primjer modela poslovnog plana:
1. Izvr$ni saZetak:
« Naziv i lokacija tvrtke
« lzjava o misiji
« Kratak opis vaSeg poslovnog koncepta
« Naglasci vasih poslovnih ciljeva
2. Opis poslovanja:
« Pregled vaseg poslovnog koncepta
« Vizija za buduénost
o Pravna struktura (samostalno vlasniStvo, LLC, korporacija, itd.)

« Polozaj 1 sadrZaji
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« Povijest (ako je primjenjivo)
3. Analiza trziSta:
« Pregled industrije
« Opis ciljnog trzista
« Analiza konkurenata
« SWOT analiza (snage, slabosti, prilike, prijetnje)

TrziSni trendovi 1 potencijal rasta

4. Organizacija i upravljanje:

Organizacijska struktura

Kljuéni ¢lanovi tima i njihove uloge

Savjetodavni odbor ili mentori

« Kadrovski plan i strategija zaposljavanja
5. Proizvodi ili usluge:

« Detaljan opis vasih proizvoda ili usluga

« Jedinstveni prodajni prijedlozi

« Intelektualno vlasnisStvo (patenti, zastitni znakovi, autorska prava)
6. Marketing i prodaja:

o MarketinSka strategija

» Strategija i taktika prodaje

 Strategija odredivanja cijena
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o PromidZbene aktivnosti
o Distributivni kanali
7. Zahtjev za financiranje (ako je primjenjivo):
« Iznos trazenog financiranja
« KoriStenje sredstava
o Predvideni povrat ulaganja (ROI)
8. Financijske projekcije:
« Predvideni raun dobiti 1 gubitka, bilanca stanja i izvjesStaj o nov€anom tijeku
« Analiza rentabilnosti
o Predvidanje prodaje
« Procjene proracuna
9. Dodatak:

« Sve dodatne informacije, dijagrami, grafikoni ili dokumenti koji podrZzavaju

vas$ poslovni plan
« Zivotopisi klju¢nih ¢lanova tima
« Pisma preporuke

« Podaci istrazivanja trzista

Primjer 2:
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STRUKTURA POSLOVNOG PLANA
|.  SADRZAJ (SAZETAK PLANA)
II.  IZVRSNI SAZETAK (PRIJEDLOG | POSLOVNA PRILIKA)
l1l.  OPIS POSLA
IV. OPIS PROIZVODA/USLUGA
V.  ANALIZA TRZISTA I MARKETINSKI MIKS
VI. OPERATIVNI PLAN (PROIZVODNJA | PROCESI)
VIl. UPRAVLJANJE | ORGANIZACIJA

VIIIl. FINANCHSKI PLAN

. SADRZAJ

HERA

op¢i podaci 1 kriteriji eliminacije

Naslov poslovnog plana:

Ime kandidata:

CNP:

Serija i broj osobne isprave (CI kopija):

E-mail:

Specijalizacija / zanimanje:
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Zupanija provedbe poslovanja:

Grad provedbe poslovanja :

Povezana CAEN CODE glavna djelatnost :

Podrucje djelovanja:

[ 5 ili vige

[ 14
Broj novootvorenih radnih mjesta:
[ 13
[ 12
Ulaze se u okolis: [ JUrbani
Ukupna vrijednost investiCije: e lei
Iznos vlastitog doprinosa (postotak) : | %

Datum zavrsetka:

I1. IZVRSNI SAZETAK

Napravite sazetak poslovnog plana na maksimalno 2 stranice.

Zapamtiti!
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Ovaj 1zvr$ni saZetak je prvi kontakt potencijalnog investitora s vaSom poslovnom
idejom. Ako ne potakne interes za potencijal poslovanja, ostatak vaseg poslovnog

plana mozda necete Citati dalje!

Stoga ne zaboravite bodovati sljedece:

svoju poslovnu viziju i svoju poslovnu misiju;
- kratkoro¢ni, srednjoro¢ni 1 dugorocni ciljevi;
- kratak opis poslovanja;

- kratku prezentaciju proizvoda/usluga;

- sazetak marketinSkog plana;

- razinu pocetnog ulaganja 1 nacin privlacenja financiranja (navest ¢e se iznos
doprinosa prijavitelja (iznos u lejima / postotak ukupnog ulaganja) i njegov

izvor);
- relevantne financijske informacije:

o amortizacija ulaganja (Koliko je vremena potrebno da se ulaganje

amortizira?)

o operacionalizacija poslovanja (Koliko vremena je potrebno da se

dostigne prag profitabilnosti?)
o scenariji prodaje
o financijske projekcije ukratko — razvijane najmanje 3 godine
o kalendar provedbe poslovanja

- relevantnih informacija ( npr . Zasto mislite da ¢e vaSe poslovanje biti
uspjesno?).
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[11. OPIS POSLA

v Opisite svoje veliko poduzece , predstavljajuéi pogled na svoju misiju
poslovanje svoje ciljeve _ na kratki, srednji i dugi rok (definiran SMART),
pravni oblik organizacije (s prednostima POREZ ili drugi _ vezani uz prirodu,

ako postoji) , dionicki udio (s ulogom na sve ).

v’ to¢nost lokacije poslovanja (Zupanija /lokacija) i predstaviti njegove

konkurentske prednosti.

v" Uklju¢ite informacije o sektoru u kojem cete djelovati, posebno ako  se
podrudje aktivnosti  DOTICNO Radi o nisi ili onoj s kojom potencijalni

ulaga¢i  NE bi trebali biti upoznati.
v" Opisite trenutnu situaciju u sektoru i sve druge informacije o trendovima.

v Motivirajte zasto _ vjerujete da je va$ posao . ¢e biti uspjeSan , predstavljajuci

vas strateg. input _ na trziste i razvoj .

v To¢kom sve RECITALS zakonske zahtjeve _ koji su uzeti u obzir (npr.:
potrebne licence, uvjeti, posebni radni propisi, ekoloSko zakonodavstvo,

naknade za autorizaciju, itd.).

V. OPIS PROIZVODA/USLUGA

v' Opisite detaljne proizvode i/ili usluge koje nudite, predstavljajuéi sve aspekte

povezane s njima: sastojci, dimenzije, funkcionalnosti, izgled, pakiranje itd.
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v

HERA

Koje potrebe zadovoljavaju ponudeni proizvodi/usluge?
Koji su USP proizvodi/usluge za vas. ?
Koji su troskovi vezani uz proizvode/usluge koje . ( troSkovne varijable)?

Ako je rije¢ o proizvodnji, ukljucujete pojedinosti o tehnologiji koja vam je
potrebna, proizvodnom kapacitetu _ koji nudi i troSkovima povezanima s
nabavom ove. Ako jest kada su u pitanju usluge, ukljucite pojedinosti 0

kapacitetu izvedbe, u odnosu na veli¢inu _ poslovni prijedlog.

Ako je moguce, mozete ukljuciti skice, fotografije ili druge materijale

PREDSTAVNIKA za dobro razumijevanje predloZenih proizvoda/usluga.

V. MARKETINSKI PLAN

v

v

Provedite analizu potroSaca. Prepoznajte tko je vaSa publika . cilj (kupci
nasuprot potro§adima) i definirajtt ZNACAJKE (analiza geografska,
demografska, psihografska). kojima je potreban odgovor na proizvode/usluge

. 7 Koje su faze kupnje _ za vaSe proizvode/usluge. ?

Provedite analizu trziSta (analiza vanjskog poslovnog okruzenja Vas).
Ukljucite reference na zakonodavstvo 1 propise koji su na snazi relevantni za
situaciju u gospodarstvu grane , za trendove na TRZISTU i oéekivane
promjene, itd. Ako navedete bilo kakve prepreke, kako cete ih prevladati?
Koja je pozicija koju ciljate na trzistu? Obratite pozornost na segmentaciju

trzisSta
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v" Provesti analizu konkurencije. Tko sam ti GLAVNI . konkurenti (izravni i
neizravni)? Koje su konkurentske prednosti proizvoda/usluga GLAVNIH

vas$ih konkurenata?

v" Razvijte SWOT analizu vaSeg poslovanja .

v' Razvijte  MARKETING MIKS. Prikrijte 4 P (proizvod , cijena,

plasman/distribucija, promocija).

v' Razvijte strategiju proizvoda, drzanje _ raCuna na primjer: inicijala portfelja
proizvoda/usluga, razvoj njegove buduénosti, zivotni ciklus svakog
proizvoda/usluge djelomic¢no, itd. Razmotrite: raznolikost, kvalitetu, dizajn,

znacajke, marku, pakiranje, dimenzije , usluge  susjedne , jamstva , povrati

v' Razvijte strategiju cijena proizvoda/usluga koje . Koje su cijene po kojima ¢e
vam prodavati proizvode/usluge. 1 na Cemu se temelji§ u njihovoj
konstrukciji? Kako to izvijestiti o troSkovima, konkurenciji 1 o€ekivanjima
potrosaca? Koja je politika popusta 1 kada se ona primjenjuje ? Kako izvrsiti

placanje 1 koji su uvjeti placanja? _

v’ Razvijte strategiju plasmana proizvoda/usluge _ _ vi. Prepoznajte koji je to
trzi$ni cilj koji ciljate 1 kako ¢ete do njega do¢i. Koji se kanali distribucije
koriste? Tko je vaS prodajni strateg?  Ukljucite scenarije prodaje :

optimisti¢ne, pesimisticne i vjerojatno, izraCunate na kratki, srednji i dugi rok.

v’ Razvijte strategiju promocije proizvoda/usluge  vi. Kako ¢ete promovirati
svoje poslovanje. ? Ali proizvodi/usluge koje . ? kako izracunavate proracun
za oglaSavanje? Koje se objave poruka/am koriste u promociji i zaSto?  Koji

se mix kanala _ koristi i zaSto? _ Razviti detaljan plan promocije, s
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razdobljima kampanje 1 povezanim proracunima, na temelju ocekivanih

rezultata.

v" procijenjeni PDV _ ekonomski marketinski plan .

VI. OPERATIVNI PLAN

v’ predstaviti informacije o prostorima koje imate _ potrebnima za napredak

proizvodnje/skladiSta/prodaje/upravljackih  aktivnosti 1  organizacije,

......

Mozete prezentirati i skice prostora koji Vam je potreban.
v' eksplicitno pogoduje lokalnom poslovanju na odredenom mjestu.

v" Ukljucite informacije o svim operacijama proizvodnog procesa, uzimajuéi u
obzir 1 opremu koja ¢e vam biti potrebna u razvoju, poslovanje i troskove

nabave/odrzavanja/operacije _ povezane s tim.

v' Predstavite koja su to ovlaStenja, certifikati, licence, patenti i robne marke

koje Cete trebati, kao §to su troSkovi 1 postupci za njihovo stjecanje.

v" Detaljne informacije o dobavlja¢ima, uvjetima i nacinima plac¢anja, stanju

robe, opskrbi. _

v" U sluéaju da ¢ete prodavati uz pla¢anje na vrijeme, detaljan radni postupak.

VIl. UPRAVLJANJE | ORGANIZACIJA
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v" Ukljucite informacije o poslovanju vodstva, profile ljudi u menadZmentu,

radna mjesta i ogranic¢enja kompetencija.
v" sada$nja organizacijska struktura, ukljucujuéi broj ljudi koje Zelite zaposliti.

v" Napravite opis posla _ za svaku vrstu radnog mjesta navedenog u

organizacijskoj strukturi.

v Imajte na umu do detalja kadrovsku politiku ( politike zapoS$ljavanja ,
zapoSljavanja , uvodenja u posao , procedure zamjene u slu¢aju privremene ili
trajne nesposobnosti , na¢ini motiviranja zaposlenika , paketi placa __ koje

cete usvojiti ).
v" Ukljucite informacije o zakonodavstvu _ rada na snazi.
v lzradite strategiju upravljanja rizikom (predvidanje i administratorski rizici).

v' Razviti procedure upravljanja vremenom (radne procedure, protok

informacija, standardizirane za implementaciju na razini zaposlenika, itd.).

VIII. FINANCIJSKI PLAN

v' procijenjeni troskovi ulaganja _ pocetni .

v" Napravite popis u koji ¢ete ukljuéiti fiksne mjeseéne troskove i nacin na koji

se oni amortiziraju u cijeni proizvoda/ usluga.
v' Predstavite strategiju oporavka ulaganja.

v’ Izratunajte MARZE Hill na koje primjenjujete prodane proizvode/usluge.
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v' IzraCunajte prag profitabilnosti poslovanja koje . mjese¢no i godisnje (kako u
vrijednosti bruto prodaje, tako iu broju jedinica proizvoda koje treba prodati).
Uzmite u obzir troskove koji se odnose na zalihe proizvoda, transport 1

njihovu distribuciju.

v Napravite simulaciju prodaje (optimisti¢an , pesimistiCan scenarij i
vjerojatno) ovisno o razli¢itim ¢imbenicima. Plan ti . mora ukljuciti statisticki
¢vrste podatke , brojke 1 sve druge detalje na kojima se temelje vase projekcije

. za prodaju.

v" Napravite prognozu fiksnih troskova i varijabli, ali i prihoda, za najmanje 12
mjeseci. analizirati zahtjeve za nov€anim tokom (mjesecno i godiSnje) 1
identificirati izvore financiranja _ potrebne, kao Sto su 1 troSkovi povezani

PRIVLACENIE odgovarajuéih sredstava.

v' Ukljucite projekciju profitabilnosti _ poslovanja za najmanje 3 godine

(simulacija dobiti i gubitka).

v Ukljucite rac¢unovodstvene informacije ( simulacija bilance  godi$nje,

bilanca mjesecno, itd.)

Primjer 3:
Specificni POCU primjer modela poslovnog plana:
Odjeljak 1 : Opée informacije
1. Naslov poslovnog plana:
2. Naziv tvrtke (prijedlog, nema potrebe za rezervacijom imena u ovoj fazi):

3. Regija registracije:
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4.

S.

9.
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Okrug:

Mijesto:

Pravni oblik osnivanja:
Glavna aktivnost:
CAEN kod:

Vrsta glavne djelatnosti:

10.Podrucje djelovanja:

11.Broj radnih mjesta koja ¢e se otvoriti kao rezultat provedbe projekta:

12.Trazeni iznos financiranja:

Odjeljak 2 : Pregled poslovanja

Ukratko opiSite namjeravanu djelatnost, isticuci sljedece:

« Vizija — Sto je bit poslovanja i kako ¢e generirati profit?

* Misija poslovanja;

* Kratkoro€ni, srednjoro€ni i dugorocni ciljevi;

* Koja je dodana vrijednost predloZenog posla?

* Koje potrebe poduzece rjesava i zaSto njegovo financiranje ima smisla?

(maksimalno 4000 znakova)

Opis poslovanja i strategija provedbe poslovnog plana
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Navedite od ¢ega se projekt sastoji (npr. uspostavljanje proizvodnog/usluznog
kapaciteta) i koje su glavne aktivnosti potrebne za njegovu realizaciju (npr.
nabava/modernizacija/uredenje prostora, opremanje komunalnim uslugama i nabava

opreme specifi¢ne za djelatnost) . Za ovo:
* Detaljno navedite ulaganja koja ¢e se izvr$iti u okviru projekta.

* Detaljno navedite aktivnosti 1 podaktivnosti kroz koje ¢e se projekt provoditi, uz

navodenje faza njihove provedbe.
* Predstavite glavne strojeve i opremu koju posjedujete ili koju trebate kupiti

(navedite opremu koju posjedujete ako je primjenjivo).

* Opisite ulogu 1 vaznost troskovnih elemenata 1 opravdajte procjenu troSkova
(ukljucujuéi predstavljanje ponuda, poveznica, snimki zaslona ili metoda procjene —

na primjer , radni sati * satnica). (maksimalno 4000 znakova)

SWOT analiza

Koje su "jake strane" zbog kojih vjerujete da ¢ete uspjeti? (npr. tehnoloska znanja,
upravljacke 1 marketinSke vjestine, poznavanje trzista, obuka na terenu, iskustvo u
industriji, lokacija projekta, kapital, odnosi, radna sposobnost, fleksibilnost), koje su
slabosti, prilike 1 prijetnje predvidene za planirano poslovanje? Najmanje tri aspekta
bit ¢e spomenuta za svaki odjeljak: prednosti, slabosti, prilike 1 prijetnje

(maksimalno 4000 znakova za svaki odjeljak).

Odjeljak 3 : Vrijednost ulaganja
Dimenzioniranje ulaganja
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* Prilikom odredivanja veli¢ine investicijskog projekta uzimat ¢e se u obzir samo

prihvatljivi troSkovi;

» Ako je primjenjivo, mogu se priloziti ponude za investicijske stavke koje se

namjeravaju kupiti u okviru projekta;

* Troskovi povezani s naknadama ili PDV-om su prihvatljivi i mogu se nadoknaditi
unutar projekta. U sluc¢aju da se za financiranje odredenog troska ne trazi PDV, to

¢e biti jasno navedeno u odgovaraju¢em polju opravdanja.

**Tablica sa: Kategorijama troSkova/ jedinicnom koli¢inom/ jedini¢nim troskom s

PDV-om/ukupnim troSkom s PDV-om/ obrazlozenjem™*

Odjeljak 4 : HR
Opisite 1 detaljizirajte organizacijsku shemu 1 politiku ljudskih resursa
Opisite svoje osobno iskustvo 1 §to vas Cini prikladnim za vodenje vlastite tvrtke

Opisite politiku ljudskih potencijala koju imate na umu, kako c¢ete provoditi
zaposljavanje, motivaciju, upravljanje placama 1 pracenje osoblja te utjecaj koji
smatrate da ¢e to imati na ucinkovitost buducih aktivnosti (maksimalno 4000

znakova).

Navedite nacin na koji ¢e se osigurati poStivanje standarda zaStite na radu

(maksimalno 4000 znakova).

Odjeljak 5 : Opis proizvoda/usluge

Opis razmatranog proizvoda/usluge
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* U slucaju gotovih proizvoda, predstavit ¢e se kratak fizicki opis, tehnicke

karakteristike, performanse, usluzne znac¢ajke 1 potrebe kojima se bave.

* Za usluge, bit ¢e opisane karakteristicne znacajke istih na takav nacin da se usluge

koje pruzate razumiju.

* U slucaju trgovine, specificirati ¢e se grupe proizvoda koje Cete prodavati i
marketinsko podrucje, radi li se o maloprodaji ili veleprodaji te hocete li pruzati

odredene usluge (postprodaja, transport, jamstvo, popravci itd. ) .
(maksimalno 4000 znakova)

Napisite glavne prednosti/nedostatke ponudenih proizvoda/usluga u odnosu na one
koje nudi konkurencija bit ¢e opisane. (maksimalno 4000 znakova)
Bit ¢e opisan nacin prodaje ponudenog proizvoda/usluge. To ukljucuje pojedinosti
o potraznji, kako se manifestira, ucestalost prodaje i razmatrane distribucijske kanale
- izravna prodaja, veleprodaja, posrednici, agenti, na zahtjev itd. (maksimalno 4000
znakova) Troskovi uzeti u obzir za proizvodnju ponudenog proizvoda/ usluga ¢e biti
opisana. To ukljucuje sirovine, granic¢ne troskove, place, itd. Nacin i1 ucestalost
isporuke, zajedno sa svim drugim relevantnim informacijama, bit ¢e dostavljeni.

(maksimalno 4000 znakova)

Odjeljak 6 : Marketing
Definirati:

a. Definirat ¢e se trziSte na kojem ¢e djelovati novoosnovano poduzece (specificne
karakteristike trziSnog segmenta, potrebe kojima se bavi, npr. hrana, odjeca, turizam

itd.) uz poznate trendove u njegovom razvoju. (maksimalno 4000 znakova)
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b. Navest ¢e se lokacija trzista (lokacija trzista — lokalna, regionalna, nacionalna,
medunarodna, itd. — s pojedinostima ako su dostupni), te ¢e se navesti njegova
veli¢ina (broj potencijalnih klijenata, fizic¢ki 1 vrijednosno). Udaljenost do klju¢nih
klijenata i1 nacin distribucije proizvoda/usluga takoder c¢e biti detaljizirani.

(maksimalno 4000 znakova)

c. Predstavit ¢e se konkurenti po grupama proizvoda/usluga i1 poznatim

karakteristikama o njima.

Opisat ¢e se promotivna strategija tvrtke i ponudenih proizvoda/usluga. Vrste
promotivnih materijala koji se razmatraju (brosure, leci, prezentacijski video zapisi
itd.), kanali za promociju (mrezno oglasavanje, sluzbeno predstavljanje, mediji,
uli¢no oglasavanje itd.) 1 poruka (slogan, logo) koja ¢e oblikovati bit ¢e naznacena

osnova komunikacije i promocije, ako je poznata. (maksimalno 4000 znakova)

Odjeljak 7 : Rizici

Bit ¢e predstavljeni glavni identificirani rizici 1 naini njihovog minimiziranja.

Identificirani rizici odnosit ¢e se barem na:
« Proizvodnja;
o Trziste 1 prodaja;
« Financiranje (iskljuc¢uju¢i projektno financiranje);
« Zakonodavstvo.

(Maksimalno 4000 znakova)
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Opravdanost potrebe za financiranjem i odrzivost poslovanja:

Kakva je potreba za financiranjem, kakva je perspektiva realizacije predlozenog

posla

u nedostatku sredstava. Koje su mjere razmatrane kako bi se osigurala

odrzivost poslovanja nakon prestanka financiranja. (Maksimalno 4000 znakova)

Odjeljak 8 : Ostali doprinosi

Opisite poslovni doprinos: temama odrzivog razvoja:

Drustvene inovacije: Posao ima za cilj poticati druStvene inovacije [umetnuti
odredene radnje, programe ili znacajke] za rjeSavanje druStvenih izazova 1

poboljSanje dobrobiti zajednica.

Poboljsanje dostupnosti, upotrebe i kvalitete ICT-a (Informacijska i
komunikacijska tehnologija): Posao aktivno radi na povecanju pristupacnosti,
koriStenja 1 kvalitete ICT-a. To se postiZze putem [navedite pojedinosti o
inicijativama, tehnologijama ili strategijama] koje osnazuju pojedince i

zajednice putem digitalnih sredstava.

Podupiranje prijelaza na ekonomiju s niskim udjelom ugljika 1 u€inkovito
koriStenje resursa: Posao doprinosi prijelazu na gospodarstvo s niskim
udjelom ugljika 1 ucinkovito koriStenje resursa [navodenjem specifi¢nih
praksi, tehnologija ili procesa]. Ovi napori imaju za cilj smanjiti emisije
ugljika, optimizirati koriStenje resursa i promicati odrzivost u skladu s

ekoloskim ciljevima.

JaCanje istrazivanja, tehnoloSkog razvoja 1 inovacija: Posao je predan ja¢anju

istrazivanja, tehnoloSkog razvoja i1 inovacija. To ukljucuje [opiSite aktivnosti,
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partnerstva ili ulaganja] za unapredenje znanja, poticanje tehnoloskog

napretka i poticanje inovacija u relevantnim sektorima.

(Slobodno unesite odredene detalje na temelju prirode poslovanja i njegovih

inicijativa.)

Odjeljak 9 : Financijske projekcije
Opisite financijske projekcije za sljedecih 5 godina:

Navedite pregled financijskih projekcija za sljedeé¢ih pet godina, ukljucujuci kljuéne
pokazatelje 1 pretpostavke. Navedite ocekivane trendove u prihodima, rashodima,
dobiti 1 drugim relevantnim financijskim pokazateljima. Istaknite sve ¢imbenike koji
utjeCu na ove projekcije, kao §to su trziSni uvjeti, strategije rasta i mjere kontrole
troSkova. Osim toga, predstavite sveobuhvatnu analizu novC€anog toka, bilance 1
izvjeS¢a o dobiti kako biste ponudili temeljito razumijevanje financijskih izgleda

poduzeca tijekom navedenog razdoblja.

Evo primjera uspjesnih poslovnih planova u sektoru poljoprivrede:
1. Poslovni plan farme organskog povr¢a:
Poslovni pregled:

« Naziv: Organska farma GreenHarvest

« Dijelatnost: Poljoprivreda

o Misija: opskrbiti visokokvalitetno organsko povrée lokalnim trziStima uz
promicanje odrZivih poljoprivrednih praksi.

Analiza trzista:
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« Identificirao rastu¢u potraznju za organskim proizvodima zbog povecane
svijesti o zdravlju 1 zabrinutosti za okolis.

« Provedeno istrazivanje trzista kako bi se razumjeli preferencije potroSaca,
kanali distribucije i dinamika cijena.

Vrijednost propozicija:

o GreenHarvest nudi Sirok izbor organskog povréa uzgojenog odrzivim
metodama uzgoja, bez sintetickih pesticida 1 gnojiva.

« Pruza svjeze, lokalno uzgojene proizvode koji su zdraviji za potrosace i1 bolji
za okolis.

Poslovni model:

o Izravna prodaja potroSacima putem poljoprivrednih trznica, pretplata na
poljoprivredu koju podrzava zajednica (CSA) 1 online prodaja.

o Veleprodajna distribucija lokalnim restoranima, trgovinama mjeSovitom
robom i prehrambenim zadrugama.

Strategija marketinga i prodaje:

« Uspostavljanje snaznog identiteta marke naglasavaju¢i predanost farme
organskom uzgoju, odrzivosti 1 zajednici.

« Angaziranje kupaca putem edukativnih radionica, obilazaka farmi 1 kampanja
na druStvenim mreZama.

Financijske projekcije:

o Predvideni prihod na temelju prinosa usjeva, strategije cijena 1 koli¢ine
prodaje.

o Odredivanje prorauna za inpute na farmi, kupnju opreme, troskove rada 1
marketinske troSkove.

Strategija rasta:

« Prosirenje proizvodnih kapaciteta kupnjom zemljista, diverzifikacijom usjeva
1 poboljSanim tehnikama uzgoja.

« Razvijanje proizvoda s dodanom vrijednos$¢u kao $to su organske konzerve,
kiseli krastavci 1 suSeno bilje za povecanje tokova prihoda.

219



TF

Trainifique

HERA

2. AgriTech startup poslovni plan:

Poslovni pregled:

Naziv: CropSense Technologies

Industrija: AgriTech

Misija: Osnaziti poljoprivrednike uvidima temeljenim na podacima i
rjeSenjima za preciznu poljoprivredu za optimizaciju prinosa usjeva i
ucinkovitost resursa.

Analiza trzista:

Identificirao rastu¢u potraznju za tehnoloskim rjeSenjima za rjeSavanje
izazova kao $to su klimatske promjene, nedostatak vode 1 nedostatak radne
snage u poljoprivredi.

Proveli smo istrazivanje trziSta kako bismo razumjeli potrebe
poljoprivrednika, konkurentsko okruzenje 1 tehnoloske trendove.

Vrijednost propozicija:

CropSense nudi integriranu platformu koja kombinira tehnologiju senzora,
analitiku  podataka 1 agronomsku stru¢nost kako bi pomogla
poljoprivrednicima da donose informirane odluke 1 poboljSaju produktivnost
farmi.

Pruza korisne uvide o zdravlju tla, ishrani usjeva, rasporedu navodnjavanja 1
borbi protiv Stetocina.

Poslovni model:

Model temeljen na pretplati s viSestrukim planovima cijena na temelju
veli¢ine farme i razine usluge.

Dodatni tokovi prihoda od konzultantskih usluga, prilagodenih rjeSenja i
ugovora o licenciranju.

Strategija marketinga i prodaje:

Usmjerenost na poljoprivrednike putem poljoprivrednih  sajmova,
industrijskih konferencija i partnerstava s poljoprivrednim udrugama.
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Pruzanje demonstracijskih parcela, pilot programa i besplatnih probnih verzija
kako bi se prikazale prednosti CropSense tehnologije.

Financijske projekcije:

Predvideni rast prihoda temeljen na prodaji pretplate, stopama stjecanja
kupaca i Sirenju na nova geografska trzista.

Predvidanje operativnih troskova, troskova istrazivanja i razvoja i potreba za
kapitalnim ulaganjima.

Strategija rasta:

PoboljSanje znacajki 1 funkcionalnosti proizvoda na temelju povratnih
informacija kupaca i tehnoloskog napretka.

Skaliranje distribucijskih kanala kroz strateska partnerstva s proizvodacima
opreme, dobavlja¢ima inputa 1 poljoprivrednim zadrugama.

Ovi primjeri ilustriraju kako se uspjeSni poslovni planovi u poljoprivredi bave
trziSnim prilikama, nude inovativna rjeSenja 1 ocrtavaju strategije za rast i odrzivost.

Poslovni plan ruc¢no izradenog nakita

Poslovni pregled:

Naziv: Zanatski ukrasi
Industrija: Ru¢no izradeni nakit

Misija: Stvoriti jedinstvene, zanatske komade nakita koji inspiriraju
samoizrazavanje 1 individualnost.

Analiza trzista:

Identificirali rastuée trziSte za ru¢no izradeni nakit, potaknuto potraznjom
potroSaca za jedinstvenim, umjetnickim proizvodima.

Provedena su istraZivanja trziSta kako bi se razumjeli preferencije potrosaca,
trendovi i konkurentsko okruzenje u industriji nakita.

Vrijednost propozicija:
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« Artisan Adornments nudi odabranu kolekciju rucno izradenih komada nakita
izradenih od visokokvalitetnih materijala, uklju¢ujuéi Cisto srebro, drago
kamenje i prirodne perle.

o Svaki komad pomno su izradili vje$ti majstori, osiguravaju¢i iznimnu
kvalitetu, umijece izrade i paznju posvecenu detaljima.

Poslovni model:

o Izravna prodaja potrosa¢ima putem web stranice za e-trgovinu, trznica
rukotvorina, sajmova obrta 1 sko¢nih trgovina.

- Veleprodajna distribucija u butike, suvenirnice i specijalizirane maloprodaje.
Strategija marketinga i prodaje:

« Uspostavljanje snaznog identiteta marke usredotocenog na kreativnost,
umijece 1 samoizrazavanje.

« KoriStenje platformi drusStvenith medija, kao Sto su Instagram 1 Pinterest, za
izlaganje proizvoda, interakciju s kupcima i privlatenje prometa na web
mjesto.

« Partnerstvo s influencerima, blogerima i modnim stilistima za promicanje
Artisan Adornments i dosezanje nove publike.

Financijske projekcije:
o Projicirani prihod na temelju predvidanja prodaje, strategije cijena i
marketinskih inicijativa.
o Odredivanje proracuna za materijale, troSkove proizvodnje, razvoj web
stranica, marketinSke troskove i operativne troskove.

Strategija rasta:

« Sirenje ponude proizvoda na sezonske kolekcije, personalizirani nakit i
suradnju ograni¢enih izdanja s drugim obrtnicima.

« Ulaganje u digitalne marketinske kampanje, optimizaciju za trazilice (SEO) 1
marketing putem e-poste za poticanje online prodaje i povecanje vidljivosti
robne marke.
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« Istrazivanje mogucnosti medunarodnog Sirenja, veleprodajnih partnerstava i
strateSkih saveza s modnim markama 1 trgovcima na malo.

Zakljucak:

Ovaj poslovni plan ocrtava strateski pristup tvrtke Artisan Adornments za
uspostavljanje 1 razvoj uspjeSnog poslovanja ruc¢no izradenog nakita. Nudeci
jedinstvene proizvode visoke kvalitete, izgradnjom snazne prisutnosti robne marke
1 iskoriStavanjem digitalnih marketinSkih kanala, tvrtka ima za cilj osvojiti trzi$ni
udio i postati pouzdani lider u industriji ru¢no izradenog nakita.

Poslovni plan cvjetnog butika
Poslovni pregled:

« Naziv: Blossom Boutique

« Djelatnost: prodaja cvijeca

« Misija: Pruziti kupcima lijepo, svjeze cvijece i izuzetnu uslugu za sve prigode.
Analiza trzista:

 Identificirali smo stalnu potraznju za svjezim cvije¢em, potaknutu prigodama
kao $to su vjencanja, rodendani, godiSnjice i korporativna dogadanja.

« Provedena su istrazivanja trziSta kako bi se razumjeli preferencije kupaca,
ponude konkurenata 1 trZi$ni trendovi u industriji cvijeca.

Vrijednost propozicija:

« Blossom Boutique nudi Sirok izbor svjezeg cvijeca, cvjetnih aranZmana i
buketa od lokalnih uzgajivaca i1 veletrgovaca.

o Predani pruZanju personalizirane usluge, stru¢nog cvjetnog dizajna 1
nezaboravnih iskustava za klijente.

Poslovni model:

« Fizicka maloprodajna trgovina smjeStena u podru¢ju s velikim prometom 1
vidljivoscu.
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« Usluga online narucivanja i dostave za kupce koji preferiraju udobnost kupnje
od kuce.

« Usluge pretplate za korporativne klijente, organizatore dogadaja i pojedince
koji trebaju redovite cvjetne aranZmane.

Strategija marketinga i prodaje:

o Uspostavljanje snazne prisutnosti robne marke putem natpisa, izloga i
unutarnjeg uredenja koji odrazavaju estetiku 1 stil butika.

« Provedba visekanalne marketinske strategije, ukljucuju¢i oglaSavanje na
drustvenim mrezama, marketinske kampanje e-poStom i partnerstva s
lokalnim tvrtkama 1 organizatorima dogadaja.

o Odrzavanje radionica, predavanja i dogadaja za sudjelovanje u zajednici,
izlaganje tehnika cvjetnog dizajna i privlacenje potencijalnih kupaca.

Financijske projekcije:

« Projicirani prihod na temelju predvidanja prodaje, prosje¢nih vrijednosti
transakcija 1 sezonskih fluktuacija u potraznji.

o Odredivanje proraCuna za nabavu inventara, najamninu, rezije, troSkove
osoblja, marketinske troSkove 1 rezijske troskove.

Strategija rasta:

« Prosirenje ponude proizvoda za uklju¢ivanje dodatnih cvjetnih proizvoda kao
Sto su biljke, botanicki proizvodi, kuéni ukrasi 1 darovi.

« Diverzificiranje tokova prihoda kroz dodatne usluge kao Sto su planiranje
vjencanja i dogadaja, savjetovanja o cvjetnom dizajnu 1 pretplatnicke kutije.

. Ulaganje u sustave upravljanja odnosima s kupcima (CRM), programe
vjernosti i poticaje za preporuke za izgradnju lojalnosti kupaca i ponavljanje
poslova.

Zakljucak:

Ovaj poslovni plan opisuje strateski pristup za Blossom Boutique za uspostavljanje
1 razvoj uspjesnog poslovanja prodaje cvijeca. Nude¢i raznoliku ponudu svjezeg
cvijeca, pruzajuci iznimnu uslugu i koriste¢i razli¢ite prodajne kanale 1 marketinske
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strategije, butik Zeli postati pouzdano odrediste za kupce koji traze prekrasne cvjetne
aranZmane za sve prilike.

5. Primjeri mogucnosti financiranja

Rumunjska 2024.:
1. Start-up nacija Rumunjska 2024

U nacrtu proracuna za Ministarstvo gospodarstva, program Start-Up Nation
Rumunjska, usmjeren na poticanje osnivanja malih i srednjih poduzeca, predlaze
samo proracunske kredite od 209,15 milijuna leja. Ova su sredstva dodijeljena za
isplatu korisnika iz izdanja Start-Up Nation 2022. Nacrt drzavnog prorac¢una
predvida nula kredita za obveze, §to znaci da se iz drZzavnog proracuna nisSta ne

1zdvaja za pokretanje Cetvrtog izdanja programa, odnosno SUN 2024.

Umjesto toga, u nacrtu prorac¢una spominje se da bi ¢etvrto izdanje Start-Up Nationa

moglo biti pokrenuto koriStenjem europskih sredstava:
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»lzdanje 2022. u fazi obracuna 1 placanja zatvara se 2024. godine, a izdanje 2024.
kre¢e u okviru poziva koji se financiraju iz europskih fondova te ¢e mjera biti

prilagodena uvjetima europskog programa.

Cilj programa "bit ¢e poticanje poduzetniStva i1 otvaranje novih radnih mjesta, s
fokusom na obrazovanje, osposobljavanje, mentorstvo, a ukljucivat ¢e i obvezne

prihvatljive troSkove poput vaucera za digitalizaciju".

U prva tri izdanja programa Start-Up Nation tvrtkama su dodijeljene potpore do
200.000 leja.

2. Program za Zene poduzetnice 2024

VisegodiSnji nacionalni program za razvoj poduzetni¢ke kulture medu Zenama
menadZericama u sektoru malih 1 srednjih poduzec¢a imat ¢e proracun od gotovo 260
milijuna leja, odobrenih kredita, 1 50 milijuna leja, proracunskih kredita. Proracunski
krediti su sredstva dodijeljena za isplatu pobjednickih tvrtki u izdanju za 2022.
godinu. Obvezujuéi krediti omoguéuju pokretanje novog izdanja programa Zene

poduzetnice i potpisivanje ugovora o financiranju s odabranim tvrtkama.

Do sada su kroz Program za zene poduzetnice bespovratna sredstva u iznosu od
200.000 leja dodijeljena malim 1 srednjim poduzecima u kojima je barem jedna Zena

vecinski suradnik.
3. Program trgovine i usluga 2024

Program za razvoj i modernizaciju trziSnih proizvodnih 1 usluznih aktivnosti ima

proracun od 50 milijuna leja, kredite za obveze 1 jednak iznos proracunskih kredita.

Mjera ¢e potaknuti internetsku trgovinu 1 digitalizaciju te ¢e ukljucivati obvezne

prihvatljive troSkove poput vaucera za digitalizaciju.
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Trgovacki program bio je predviden u proracunu za 2023., ali joS nije pokrenut, iako
je sluzbena procedura nedavno objavljena. Za izdanje 2023. proracun je postavljen

na 74 500 000 leja, a procijenjeni broj korisnika za 2023. je 149.

Ocekuje se da Ce iz tih sredstava mikro poduzeca te mala i srednja poduzeca (MSP)
u Rumunjskoj dobiti bespovratna financijska sredstva u iznosu od najviSe 50%
vrijednosti prihvatljivih troSkova, ali ne vise od 500 000 leja od vrijednosti
investicijskog kredita ugovorenog s partnerskom kreditnom institucijom. Vrijednost
investicijskog zajma koji se trazi kroz program za prihvatljive troSkove je najmanje
250.000 leja.

4. Mikroindustrijalizacija 2024

Sli¢no tome, viSegodiSnji nacionalni program mikroindustrijalizacije ima proracun

od 50 milijuna leja, kredite za obveze i 50 milijuna leja proracunskih kredita.

Kao i Commerce-Services, program mikroindustrijalizacije bio je predviden u
prora¢unu za 2023., ali jo$ nije pokrenut, iako je njegova procedura nedavno
objavljena. Za izdanje 2023. proracun je postavljen na 85.000.000 leja, a procijenjeni
broj korisnika za 2023. je 170.

mikroindustrijalizacije takoder osigurava najviSe 50% vrijednosti prihvatljivih
troSkova, ali ne viSe od 500.000 leja od vrijednosti investicijskog zajma ugovorenog
s partnerskom kreditnom institucijom . Vrijednost investicijskog zajma koji se trazi

kroz program za prihvatljive troskove je najmanje 250.000 leja.
5. Povecanje konkurentnosti industrijskih proizvoda

Program za povecanje konkurentnosti rumunjskih industrijskih proizvoda ima

predlozeni prorac¢un od 27,55 milijuna leja u 2024. godini.

To ukljucuje potpore u rasponu od 5.000 do 200.000 EUR po poduzecu.
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Shema ima za cilj povecati konkurentnost proizvoda gospodarskih subjekata ¢ija je
glavna djelatnost proizvodna industrija kroz aktivnosti kao $to su implementacija i
certificiranje sustava upravljanja kvalitetom i/ili okoliSem, tehnoloski transfer 1

razvoj aktivnosti povezanih s nacelima kruznog gospodarstva.
6. Poslovni inkubatori

Visegodisnji nacionalni program za uspostavu i razvoj poslovnih inkubatora ima

predloZeni proracun od 5 milijuna leja za 2024. godinu.

Shema ¢e podrzati uspostavljanje poslovnih inkubatora za studente na sveuciliStima
u suradnji s lokalnim partnerima (tijelima javne vlasti i tvrtkama koje djeluju na

lokalnom trzistu).
7. Potpora turistickim tvrtkama u balnearskim ljeciliStima

male vrijednosti za gospodarske subjekte za modernizaciju i razvoj balnearskih i

klimatskih odmaraliSta ima predlozeni prora¢un od 15 milijuna leja za 2024.

Shema, koja nudi najvise 200.000 EUR pomo¢i, podupire ulaganja u turisticku,
balnearijsku , kulturnu, sportsku i rekreacijsku infrastrukturu, ukljucujuci troskove

stru¢nog osposobljavanja za HORECA osoblje.
8. Potpore za proizvodne tvrtke

Shema drzavne potpore koja ima za cilj dodjelu investicijskih bespovratnih sredstava
za proizvodnu industriju predloZzila je obvezujuce kredite od 1,15 milijardi leja 1

proracunske kredite od 55,45 milijuna leja.

Shema drzavnih potpora odobrena Odlukom Vlade br. 959/2022, daje bespovratna
sredstva za pocetna ulaganja ili poc¢etna ulaganja koja pogoduju gospodarskoj
djelatnosti.
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9. Pomo¢ u kruznom gospodarstvu za tvrtke

Program za kruzno gospodarstvo za gospodarske subjekte u proizvodnoj industriji
predlozio je obvezujuce kredite od 33,43 milijuna leja i proracunske kredite od 20

milijuna leja u nacrtu prorac¢una za 2024. godinu.

Program ¢e odabranim poduzecima osigurati potporu do 200.000 EUR za poticanje

ulaganja 1 aktivnosti u prelasku na kruzno gospodarstvo.
10. Program Construct Plus 2024. - samo krediti za obvezu

Programu Construct Plus dodijeljeni su samo krediti za obveze, ukupno 745 milijuna
leja, u nacrtu proracuna za 2024. godinu. To je zato Sto nema dovoljno vremena za

lansiranje prvog izdanja 2023., kao Sto je prvotno najavljeno, a otvorit ¢e se 2024.

Obvezuju¢i krediti omogucuju pokretanje programa i potpisivanje ugovora o
financiranju s odabranim tvrtkama. Za isplate ¢e biti potrebni proracunski krediti
koji se mogu dodijeliti rebalansom proracuna u drugoj polovici 2024. ili kasnije,

kroz drzavni proracun za 2025., ovisno o tempu provedbe sheme.

U 2023. godini program je trebao imati proracun od 149 milijuna eura, no vodi¢ za
prijavitelje projekta objavljen je tek 4. prosinca 2023., a prvo izdanje Construct Plusa

sada je zakazano za 2024. godinu.

Kroz ovaj program proizvodaci gradevinskog materijala moci ¢e dobiti regionalnu
bespovratnu drzavnu potporu do 50 milijuna eura svaki za ulaganja u novu

proizvodnu tvornicu u Rumunjskoj.

Maksimalni intenzitet drzavne potpore bit ¢e 75%, Sto znaci da ¢e tvrtka korisnik
morati sudjelovati s najmanje 25% u opravdanim troskovima, plus svi neprihvatljivi
troSkovi. Maksimalni intenzitet drzavnih potpora imat ¢e mali i srednji poduzetnici
(do 249 zaposlenih). Nasuprot tome, velike tvrtke (250 i viSe zaposlenih) dobit ¢e
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drzavne potpore u intenzitetu od 30% do 70%, ovisno o Zupaniji provedbe

investicije. Stoga ¢e velike tvrtke morati dati viSe novca za ulaganja.
11. Program ubrzanja za mala i srednja poduzeca

(uskoro objava)

Hrvatska 2024. :

U Republici Hrvatskoj donesen je potreban zakonski okvir koji definira pravila za
osnivanje 1 ulaganje fondova rizi¢nog kapitala (VC) 1 Private equity (PE) fondova.
PE&VC fondovi osiguravaju potrebno financiranje za startupove u obliku

dugoro¢nog kapitala, kako bi se omogucio njihov rast, razvoj i poslovni uspjeh.

VC fondovi ulazu u startupe u fazi ranog rasta/razvoja i Sirenja, dok PE fondovi
ulazu u kapital drugih tvrtki bez obzira na stupanj rasta/razvoja tvrtki u kojima
istrazuju. Istrazivanje konzultantske kuce PwC iz 2020. pokazalo je da gotovo 90%
startupa posluje pet ili manje godina 1 ima do deset zaposlenih, §to ukazuje da je
startup ekosustav u Hrvatskoj joS uvijek u ranoj fazi razvoja. Ukupno 62% ispitanih
startupova dobilo je investiciju za razvoj svog poslovanja, a njih 50% ostvaruje
prihod. Kako bi osigurao odgovarajuée izvore financiranja za rast poduzetnickih
aktivnosti, Europski investicijski fond (EIF) zajedno s HBOR-om pokrenuo je
nekoliko inicijativa za razvoj trzista rizicnog kapitala, §to je rezultiralo povec¢anjem
broja PEVC fondova u Hrvatskoj. te njihova povecana ulaganja u hrvatske startupe
posljednjih godina. PEVC fondovi su u 2020. godini u hrvatski startup ekosustav
ulozili priblizno 126 milijuna eura, $to predstavlja rast od 54% u odnosu na 2019.
Ohrabrujuce je bilo 1 to Sto je vise od 50% sredstava uloZeno u fazu razvoja 1 Sirenja

startupova (faza rasta ). Ocekuje se da ¢e osnivanje PEVC-a u kombinaciji s
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pojacanom aktivnoscu stranth PEVC fondova u Hrvatskoj pridonijeti daljnjem rastu
PEVC trzista u 2021. godini te da se opravdano moze ocekivati 30 do 50 novih
ulaganja u hrvatske startupove. Uspjesni primjeri hrvatskih startupa “jednoroga”,
poput Infobipa i Rimac Automobila, ¢ija vrijednost premasuje milijardu dolara to

potvrduju.

Brojne zemlje usmjerene su na razvoj startup ekosustava i ulazu zna¢ajne napore za
njihov brzi razvoj 1 uspjeh na trzistu (npr. pravni okvir, mehanizmi financiranja). To
je zato Sto startupi znacajno pridonose razini zaposlenosti 1 rastu gospodarstva u
Sirem smislu. S druge strane, mnoge zemlje u razvoju startup ekosustava vide priliku
da ubrzaju rast i razvoj, da preskoce nekoliko koraka i1 postanu relevantne u

globalnim okvirima.

Konzultantska ku¢a PwC Hrvatska provela je krajem 2020. godine istraZzivanje o
prilagodbi 1 transformaciji startupova trziSnim okolnostima uzrokovanim
pandemijom COVID-19. Istrazivanje je provedeno u obliku upitnika, au njemu je
sudjelovalo preko 100 startupa. Analiza prikupljenih podataka omogucéila je uvid u
postoje¢e trendove na trziStu 1 poboljSala razumijevanje buducih izazova.

(Istrazivanje, 2020.) Navedeno istrazivanje pokazalo je da hrvatski startup ekosistem

tem je joS uvijek u ranoj fazi razvoja, imajuc¢i u vidu Cinjenicu da gotovo 90%

startupa posluje pet ili manje godina i ima do deset zaposlenih.

Ukupno 62% ispitanih startupa dobilo je investiciju za razvoj svog poslovanja, a njih
50% ostvaruje prihod. Isto tako, istrazivanje je pokazalo da je znacajan dio

startupova (41%) postao svjestan nuznosti transformacije poslovnog modela te
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prilagodio proizvode i usluge novonastalim trziSnim okolnostima. Ohrabruje
¢injenica da je u posljednjih nekoliko godina doslo do relativno znacajnog rasta broja
startupova 1 ulaganja u startupove te stvaranja mehanizama podrSke. Osnivanje
fondova rizi¢nog kapitala uz potporu Europskog investicijskog fonda (EIF) i
privatnog kapitala te povecana dostupnost bespovratnih sredstava iz EU fondova za
istrazivacko-razvojne aktivnosti dodatno su pridonijeli razvoju startup ekosustava u
Republici Hrvatskoj. Republika Hrvatska je 2020. godine dobila svog prvog
jednoroga, tvrtku Infobip, ¢ija se vrijednost procjenjuje na vise od milijardu
americkih dolara. Osim toga, 2020. dogodila se dosad najveca akvizicija u
hrvatskom startup ekosustavu - Svedska tvrtka Stillfront, jedna od vodecih svjetskih
gaming kompanija, kupila je startup Nanobit za 125 milijuna eura. Prema podacima
StartupBlinka, Republika Hrvatska je u 2020. godini zauzela 39. mjesto medu 200
zemalja na globalnoj ljestvici razvoja startup ekosustava, poboljSavsi svoju poziciju

za 11 mjesta u odnosu na 2019. (Startup Blink, 2020.).

To pokazuje da se hrvatska startup scena razvija i postaje sve dinami¢nija. Tom
trendu pridonose startup dogadanja i konferencije €iji je broj svake godine sve veci.
U tom kontekstu treba istaknuti startupe Infobip, Rimac Automobili, Nanobit,
Infinum, Photomath, Agrivi 1 dr. koji su svojim uspjeSnim pricama pridonijeli

stvaranju dodatnih poticaja za stvaranje i razvoj startup ekosustava.

Uz ostale uspjesne startupove koji su osnovani u posljednjih pet godina, navedeni
primjeri dokaz su kako je moguce stvoriti tehnoloski ekosustav u Republici
Hrvatskoj. No, na uspjeSnost sudionika u tom ekosustavu i dalje negativno utjece
spora 1 sloZena birokracija, kao 1 zakonska regulativa koja Cesto stvara prepreke

poduzetnicima.
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No, razloge za dodatni optimizam krije i ¢injenica da ¢e Republici Hrvatskoj u
razdoblju 2021. — 2027. iz prora¢una EU biti na raspolaganju 22 milijarde eura u
sklopu Plana oporavka i otpornosti (instrument EU sljedeCa generacija) 1
Visegodisnji financijski okvir 2021.-2027. Ocekuje se da ¢e operativni planovi
koriStenja ovih sredstava podrzati inovacije 1 digitalnu transformaciju hrvatskog
gospodarstva te ojacati umrezavanje 1 suradnju startupova s hrvatskim tvrtkama u
kontekstu digitalne transformacije. Istrazivanje PwC Hrvatska pokazuje da vecina
startupa (89%) ima do 10 zaposlenih, §to ukazuje da je ve¢ina sudionika istrazivanja
jos uvijek u pocetnoj fazi zivotnog ciklusa startupa. Poznato je da ova pocetna faza
poslovanja, u kojoj se poslovni model i strategija tek razvijaju, nosi najveci rizik
neuspjeha 1 za mnoge predstavlja kljuénu fazu prezivljavanja. (Failory, 2020.).
Nadalje, 48% startupa izjavilo je da ima jednog osnivaca, a 43% dva ili tr1 osnivaca.
Cinjenica da veéina startupa u Republici Hrvatskoj ima jednog osnivata moze
dodatno ograniciti sposobnost startupa da privuce investitore. Ulagaci na startupe s
jednim osnivacem gledaju kroz povecani rizik ulaganja. Rezultat za dva ili tri
osnivaca u skladu je s EU pokazateljima, gdje je prosjecan broj osnivaca po startupu

2,5, §to je preferirani izbor ve€ine investitora pri ulaganju u startupe (Steigertahl et

al, 2018).

Startupi u Republici Hrvatskoj djeluju i zastupljeni su u gotovo svim sektorima
gospodarstva. Prema rezultatima istrazivanja, 13% startupa kreira poslovna
softverska rjeSenja za tvrtke, dok se 9% startupa bavi primjenom naprednih
tehnologija u medicini (MedTech), kao i e-trgovinom. Ako se ovi rezultati stave u
kontekst EU, zaklju€ak je da se radi o slicnoj strukturi. IstraZzivanja na razini EU
pokazuju da se 99% startupa, neovisno o sektoru u kojem posluju, bavi pruzanjem
odredenih online rjeSenja. Takoder, iako je sektor kao Sto je razvoj softvera

najzastupljeniji (19%), novi startupi se osnivaju iu podsektorima koji su dobili
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najvise paznje u posljednjih nekoliko godina, a to su financijski sektor 1 ekoloske
tehnologije. Otprilike jedna tre¢ina startupova u Republici Hrvatskoj (34%) ima
razvijen proizvod ili uslugu te trenutno prikuplja povratne informacije s trzista kako
bi ih dodatno prilagodili. S druge strane, 50% startupa je u fazi komercijalizacije,
Sto znaci da ve¢ ostvaruju prihode, a neki ¢ak i profit (32%). Vise od 57% startupa
navodi da njihov proizvod ili uslugu koriste velike tvrtke, S§to ukazuje na veliki
potencijal suradnje izmedu startupa i tih tvrtki. Primarno trziste startupa za stjecanje
kupaca/korisnika je EU (44%) 1 Republika Hrvatska (29%). ViSe od 54% njih
izjavilo je da na tim trziStima ostvaruju vise od 80% prihoda. Rezultati istrazivanja
pokazali su da vecina startupova cilja na trziSte EU 1 Hrvatske u sljedecih 12 mjeseci.
Nekolicina planira poslovati 1 na trzistima SAD-a (13%) 1 Jugoisto¢ne Europe
(12%).

Razlog zaSto su hrvatski startupovi usmjereni na trziSte EU moze biti povezan 1 s
niskom razinom raspolozivih ulaganja, koja u ranim fazama mogu biti nedostatna za
proboj na trziSta poput SAD-a. Daljnja analiza pokazuje da su startupi u Republici
Hrvatskoj dobivali ulaganja uglavnom od venture fondova (37%), te domacih ili
medunarodnih organizacija u obliku bespovratnih sredstava (31%). Ulaganja
akceleratora u startupe iznosila su 13%, a poslovnih andela 4%. Sredstva osnivaca,
njihovih obitelji i prijatelja (3F)

iznosila svega 3%, kao i sredstva iz EU fondova. Izvori financiranja u EU su razliciti.
Najveci udio (29%) ulazu poslovni andeli, rizi¢ni kapital ¢ini 26%, dok masovno
financiranje putem crowdfunding platformi koristi 18% startupa. Potpore nisu tako
Cest izvor financiranja. Sve navedeno potvrduje cCinjenicu da je u Republici
Hrvatskoj sve manje sredstava za financiranje startupova s obzirom na potrebe, kao

1 ¢injenicu da je ve€ina startupova u najranijim fazama razvoja.
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(Istrazivanje, 2020.).

Niz analiza pokazuje da hrvatska mala 1 srednja poduzeca, posebice ona inovativna
1 s viS§im stupnjem rizika (novoosnovana poduzeca, poduzeca u fazama ubrzanog
rasta ili u propulzivnim granama djelatnosti) ili ona koja posluju u sektorima s nizim
stopama povrata, suocavaju se s izazovom pronalaska adekvatnih izvora financiranja
zbog nedovoljno razvijenog trzista rizi¢nog kapitala i dominacije tradicionalnih

izvora financiranja. 1z tog razloga HBOR je pokrenuo nekoliko inicijativa za

razvoj trziSta rizicnog kapitala, kako bi se osigurala odgovarajuca sredstva za pomo¢
rastu poduzetnickih aktivnosti. EIF provodi financijski instrument ESIF Venture
Capital Fund. Ovaj financijski instrument namijenjen je ranijim fazama ulaganja za
inovativne poduzetnike u tehnoloSkim sektorima s visokim potencijalom rasta,
posebice u sektorima identificiranim u Strategiji pametne specijalizacije Republike
Hrvatske. U natje¢ajnom postupku, putem Javnog poziva za iskazivanje interesa za
izbor upravitelja ESIF Fonda rizi¢nog kapitala i1z lipnja 2018., EIF je za Upravitelja
fonda odabrao Fil Rouge Capital koji ¢e u cjelokupni spektar uloziti 42 milijuna
eura. poduzetnika pocetnika, od najranije faze inkubacije, preko akceleracije i

konac¢no, do faze rasta i inozemne ekspanzije.

FRC2 Croatia Partners SCSp je fond rizicnog kapitala koji je dijelom zapoceo 1z
financijskih instrumenata ESIF-a kroz suradnju s EIF-om. Fondom upravlja drustvo
za upravljanje FRC2 GP S.a rl Jedan od ulagaca u fond je HBOR, ali ne sudjeluje u

odabiru drustava u koja fond ulaZze.

Fond se sastoji od dvije komponente:
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(a) akceleratorski program posveéen inovativnim start-upovima Kkoji imaju samo

poslovnu ideju (Startup School) ili prototip (Accelerator) i
(b) ulaganja u dionicki kapital (VC).

namijenjen tvrtkama koje ve¢ posluju 1 imaju prve kupce te su ve¢ prosle ranu fazu
razvoja. Iznosi ulaganja u pojedine tvrtke ovise o stupnju razvoja i kre¢u se od
10.000 eura kroz ““Start-up Skolu” do 1 milijun eura kroz VC ulaganja. Fond ulaze u
poduzeca u Republici Hrvatskoj koja imaju potrebnu inovativnost 1 zelju za
uspjehom, u najranijim fazama razvoja. Akcelerator raspolaze s vise od 9 milijuna
eura, dok VC dio iznosi oko 33 milijuna eura. Prva generacija Startup Skole i
akceleratora zapocela je urujnu 2019. sredstava i suinvestiranja zajedno s fondovima
1 privatnim investitorima po trzisSnim uvjetima. HBOR nije sudjelovao u odabiru
fondova i prilika za suinvestiranje, ali kao lokalni partner EIF-a stoji na raspolaganju
za pruzanje lokalne podrSke druStvima za upravljanje koja Zele povecati svoju
prisutnost u Republici Hrvatskoj. Sredstva za ova ulaganja namijenjena su malim i
srednjim te srednje kapitaliziranim trgovackim drustvima (do 3000 zaposlenih), bez
obzira na sektor u kojem posluju, koja nisu u pocetnim fazama razvoja, a koja su
osnovana u Republici Hrvatskoj. Hrvatske 1 koji ve¢inu svog poslovanja obavljaju u
Republici Hrvatskoj i/ili koji planiranim ulaganjima zapocinju dugoro¢no
poslovanje u Republici Hrvatskoj, zapoSljavaju¢i znacajan broj radnika. (HBOR,
2020.).

Potencijal hrvatskog startup ekosustava da napravi iskorak i bolje se pozicionira na
globalnim trziStima itekako postoji, a to potvrduju uspjesni primjeri startupova ¢ija
vrijednost prelazi milijardu USD. Kako bi ovaj potencijal u buducnosti stvarao

znacajniju dodanu vrijednost za cjelokupno gospodarstvo, potrebno je osmisliti
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dodatne mehanizme podrSke. Isto tako, analiza stanja u Republici Hrvatskoj u

razdoblju od 2015. do 2020. godine pokazuje trend povecanja razine ulaganja u

startupe, kao i

kao povecanje broja fondova aktivnog rizicnog kapitala.

Njemacka 2024.:

1. ,Kapital za financiranje“ Komore rada i socijalne zasStite, posebno za

Zene evidentirane kao nezaposlene.

« Novc¢ana pomoc¢ za razdoblje od 6 mjeseci u iznosu mjesecne naknade

za nezaposlene plus 300 EUR.
« Potvrda o nezaposlenosti na period od 150 dana.
« Odobravanje dodatnih 300 EUR na produZeno razdoblje do 9 mjeseci.
2. START-kapital. Program JOB-Ured

o Odredenim kategorijama Zena koje primaju socijalnu pomo¢, potreban

kapital za pokretanje posla moZe se produziti do 24 mjeseca.

« Poduzetnica ima zdravstveno osiguranje za vrijeme primanja socijalne

pomoci.

3. Posebna sredstva za Zene u ruralnim podrucjima 3.1. Sredstva odobrena

od strane Administrativnog tijela regije Saske
« Pomo¢ do 8.000 EUR.
« Vlastiti doprinos 10%.

« U podruc¢jima/lokalitetima s manje od 10.000 stanovnika.
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o Samo za poduzetni¢ke djelatnosti koje se obavljaju kao osnovna

djelatnost.
3.1 Sredstva za tecajeve poduzetniStva putem Nacionalne banke regije Saske (SAB)

Za te€ajeve vezane uz poduzetnicke aktivnosti provode se prvenstveno.

Tecajevi u trajanju od 2 do 5 dana za osnivanje poduzeca/start-upa

(maksimalno 400 EUR/dan).

Tecajevi u trajanju od 5 do 10 dana za preuzimanje poduzeca/start-upa
(maksimalno 500 EUR/dan).

« Osnovni tecajevi poduzetniStva.

3.2 Nagrade za poduzetnistvo za Zene - Nacionalna banka regije Saske (SAB)
o Zapoduzetnic¢ke djelatnosti koje se obavljaju kao osnovna djelatnost.
« 1.320 EUR mjesec¢no plus dodatnih 300 EUR za period od 6 mjeseci.
« Dodatna stipendija od 900 EUR za jo$§ 9 mjeseci.
« Bonus od 140 EUR mjesec¢no za potporu razvoju djeteta.

4. Posebni nacionalni fondovi
4.1. BAFA — Know-how fondovi za mlade poduzetnike

o Financijska pomo¢ za razdoblje nakon osnivanja start-upa za
savjetovanje o financijskim, ljudskim resursima i organizacijskim
pitanjima.

« Financiranje po stopi od 80%. Najvise 3.200 EUR za novoosnovana
poduzeca (osnovana prije manje od 2 godine) i1 najviSe 2.400 EUR za

ve¢ osnovana poduzeca (pocevsi od tre¢e godine poslovanja).
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4.2 START (www.kfw.de)

Financiranje investicija i dugotrajne imovine.

Primjenjivo za osnivace 1 mala poduzeca koja posluju manje od 5

godina.

Za projekte do obujma financiranja od 125.000 EUR (od ¢ega 50.000

EUR za dugotrajnu imovinu).
Rok kredita izmedu 5 1 10 godina.

Zahtjev za kredit putem vlastite banke.

5. Posebno financiranje iz regije Saske 5.1. Mikro zajmovi putem Narodne
banke za razvoj Saske (SAB)

Italija 2024

Financiranje investicija i dugotrajne imovine.

Prije osnivanja ili kao novoosnovana tvrtka do 5 godina od datuma

osnhivanja.
Niska kamata za kredit do 20.000 EUR.

Zahtjev za kredit podnosi se izravno Saskoj razvojnoj nacionalnoj banci
(SAB).

Minimalno 20% kapitala je obavezno.

Pretpostavka: gospodarska djelatnost kao glavna djelatnost i poslovanje

u Saskoj administrativnoj regiji.
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[talija nudi razli¢ite moguénosti financiranja za startupe, od drzavnih programa do

privatnih ulagaca. Evo nekoliko nacina za financiranje startupa u Italiji:
1. Drzavne potpore i subvencije:

« Invitalia : Talijanska vladina agencija Invitalia pruza razne poticaje 1
subvencije za tvrtke, ukljucujucéi startupe. To ukljucuje financiranje
Inovacija, razvoja i otvaranja radnih mjesta. Provjerite njihove

programe za posebne mogucnosti.
2. Programi financiranja EU:

. Italija ima koristi od programa financiranja Europske unije usmjerenih
na promicanje gospodarskog i druStvenog razvoja. Startupi mogu
istraziti EU fondove koji podupiru inovacije, istrazivanje i

poduzetnistvo.
3. Talijanski andeli za rast (IAG):

« ITAG je mreZza poslovnih andela koja ulaze u talijanske startupe. Oni
pruzaju financiranje, mentorstvo i mogucnosti umrezZavanja kako bi

pomogli rastu startupova.
4. Tvrtke riziénog kapitala:

« Nekoliko tvrtki riziénog kapitala u Italiji usredotoceno je na ulaganje u
startupe. Primjeri uklju¢uju P101, United Ventures i 360 Capital

Partners. Ove tvrtke obi¢no daju sredstva u zamjenu za kapital.

5. Talijanska mreZa poslovnih andela (IBAN):
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« IBAN je mreZa privatnih investitora koji ulazu u startupe u ranoj fazi i
s velikim potencijalom. Poduzetnici mogu predstaviti svoje ideje
pojedina¢nim ulagac¢ima ili sudjelovati u mrezama andela ulagaca.
6. Smart&Start Italija:

« RijeC je o inicijativi Ministarstva gospodarskog razvoja za potporu
Inovativnim startupima. Osigurava financijske doprinose odabranim

startupima za razvoj inovativnih projekata.
7. Bankovni krediti i financiranje:

« Tradicionalni bankovni zajmovi i mogucnosti financiranja dostupni su
startupima u Italiji. Banke mogu ponuditi posebne proizvode

prilagodene malim 1 srednjim poduze¢ima (SME).
8. Platforme za grupno financiranje kapitala:

« Platforme poput Crowdcubea i1 Seedrsa djeluju u Italiji, omogucujuci
startupima prikupljanje sredstava nude¢i kapital velikom broju

investitora.
9. Inkubatori i akceleratori:

o Pridruzivanje startup inkubatorima ili akceleratorima moZe osigurati ne
samo financiranje, ve¢ 1 mentorstvo, umrezavanje i druge resurse. Neki

primjeri ukljucuju H-FARM, LVenture Group i PoliHub .
10.Fintech okrug:

« Fintech startupi mogu istraziti prilike kroz Fintech District, inicijativu
koja podupire inovacije u sektoru financijske tehnologije, pruzajuci

pristup resursima i potencijalnim investitorima.

241



TF HERA

Trainifique

11.Natjecanja i nagrade:

« Sudjelovanje u startup natjecanjima i nagradama ne samo da moze
donijeti vidljivost, ve¢ i1 ponuditi nov€ane nagrade ili moguénosti
ulaganja. Pratite dogadaje poput Talijanske nagrade za inovacije 1 druga

natjecanja specifi¢na za industriju.

6. Savjeti i trikovi

Pocetak karijere u poduzetnistvu moze biti uzbudljivo 1 vrijedno putovanje.

242



TF HERA

Trainifique

Evo nekoliko savjeta i trikova posebno prilagodenih Zenama koje se upustaju u

poduzetnistvo .
1. Opdi savjeti i trikovi
1. Izgradite mrezu podrske:
Okruzite se mreZzom podrSke mentora, savjetnika i1 kolega poduzetnika.

PridruZite se grupama ili mreZama poduzetnica kako biste se povezali s pojedincima

koji isto misle.
2. Ulozite u obrazovanje i vjestine:
Kontinuirano ulazite u u¢enje 1 stjecanje novih vjestina vezanih uz vaSe poslovanje.

Pohadajte radionice, konferencije 1 online teCajeve kako biste bili u tijeku s

trendovima u industriji.
3. Povjerenje je kljucno:

Vjerujte u sebe 1 svoje sposobnosti. Povjerenje moze biti mo¢na prednost u

poduzetniStvu.
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Prihvatite svoje jedinstvene prednosti i iskoristite ih u svoju korist.
4. Postavite realne ciljeve:
Postavite jasne i ostvarive kratkoro¢ne i dugorocne ciljeve za svoje poslovanje.

Podijelite vece ciljeve na manje zadatke koji se mogu rijesiti kako biste pratili svoj

napredak.
5. Financijska pismenost:
Razvijte snazno razumijevanje financijskog upravljanja za svoje poslovanje.
Pratite nov€ani tok, proracun 1 financijske projekcije kako biste osigurali odrzivost.
6. Prihvatite neuspjeh kao priliku za ucenje:
Promatrajte neuspjehe kao prilike za ucenje 1 rast.

Analizirajte neuspjehe, pronadite lekcije 1 upotrijebite 1th za poboljSanje svoje

poslovne strategije.
7. Strateski mrezni:

Posjecujte mreZzne dogadaje kako biste se povezali s potencijalnim klijentima,

partnerima i investitorima.
Iskoristite online 1 offline platforme kako biste prosirili svoju profesionalnu mrezu.
8. Posao zivot balans:

Dajte prednost ravnotezi izmedu poslovnog i privatnog zivota kako biste izbjegli

izgaranje.
Postavite granice i odvojite vrijeme za osobnu dobrobit i obitelj.
9. Naglasite svoju jedinstvenu perspektivu:
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Vasa jedinstvena perspektiva kao Zene moze biti snaga u poslu. Prihvatite razlicitost
I iskoristite je u svoju korist.

Istaknite kako se vaSa tvrtka bavi potrebama i preferencijama raznolike publike.

10.Trazite i prihvatite pomoc:

Nemojte se bojati zatraziti pomo¢ kada je potrebna.

Suradujte s drugima 1 razmislite o partnerstvima koja mogu ojacati vaSe poslovanje.

11.0Ostanite otporni:

Poduzetnistvo dolazi s izazovima. Razvijte otpornost za prevladavanje prepreka.

Ucite 1z neuspjeha 1 nastavite i¢i naprijed s pozitivnim nac¢inom razmisljanja.

12.Prilagodi se promjenama:

Budite prilagodljivi 1 otvoreni za promjene. Poslovno okruzenje je dinamicno, a
fleksibilnost je klju¢na za uspjeh.

Prihvatite nove tehnologije i trendove koji mogu koristiti vaSem poslovanju.

Upamtite, svako je poduzetniCko putovanje jedinstveno. Budite strpljivi, ostanite

predani svojoj viziji 1 uZivajte u procesu izgradnje 1 rasta vaseg poslovanja.

2. Savjeti i trikovi za izgradnju uspjesnih tvrtki i startupa:
1. Jasnavizija i misija:

Definirajte jasnu viziju i misiju svog poslovanja. To ¢e voditi vase odluke 1 postupke.

2. Upoznajte svoje trziste:

245



TF HERA

Trainifique

Provedite temeljito istrazivanje trziSta kako biste razumjeli svoju ciljanu publiku,

konkurente i trendove u industriji.
3. Jedinstvena ponuda vrijednosti (UVP):

Jasno artikulirajte Sto vas$ proizvod ili uslugu izdvaja od konkurencije. Usredotocite

se na svoju jedinstvenu ponudu vrijednosti.
4. Poslovni plan:

Napravite detaljan poslovni plan koji opisuje vase ciljeve, strategije i financijske

projekcije.
5. Pristup usmjeren na kupca:

Dajte prioritet potrebama 1 zadovoljstvu kupaca. Vjerojatnije je da e sretan kupac

postati lojalan.
6. Prilagodljivost:

Budite prilagodljivi promjenama na trzistu. Ostanite fleksibilni i otvoreni za

prilagodbu svojih strategija.
7. lzgradite snazan tim:

Okruzite se talentiranim 1 predanim timom. UspjeSan posao izgraden je na snazi

njegovih ljudi.
8. Ucinkovita komunikacija:

Jasno komunicirajte sa svojim timom, kupcima i dionicima. Uc¢inkovita

komunikacija klju¢na je za uspjeh.

9. Financijsko upravljanje:
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Dobro pazite na svoje financije. Mudro planirajte proracun, upravljajte novéanim

tokovima i donosite informirane financijske odluke.
10.Prihvatite tehnologiju:

Iskoristite tehnologiju kako biste pojednostavili operacije, povecali produktivnost i

ostali konkurentni.
11.Stalno inovirajte:

Potaknite kulturu inovacija unutar vaSe organizacije. Ostanite ispred prihvacanjem

novih tehnologija i ideja.
12.Marketinske strategije:

Razvijte snaZzan marketinSki plan. Iskoristite razliite kanale, ukljucuju¢i digitalni

marketing, kako biste dosegnuli svoju ciljanu publiku.
13.Mreza i partnerstva:

Izgradite jake profesionalne mreze. Suradujte s drugim poduze¢ima i formirajte

strateSka partnerstva.
14.Usredotocite se na kvalitetu:

Dajte prednost kvaliteti svojih proizvoda ili usluga. Snazna reputacija kvalitete moze

dovesti do lojalnosti kupaca.
15.Upravljanje vremenom:

Ucinkovito upravljajte svojim vremenom 1 odredite prioritete zadataka. Vrijeme je

vrijedan resurs u poduzetnistvu.

16.Pratite i analizirajte podatke:
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Koristite analitiku podataka za pracenje izvedbe, ponaSanja kupaca 1 trziSnih

trendova. Donosite odluke temeljene na podacima.
17.Zakonska uskladenost:

Osigurajte da je vaSe poslovanje u skladu sa svim relevantnim zakonima i propisima.

Po potrebi potraZite pravni savjet.
18.Povratne informacije korisnika:

Aktivno trazite i cijenite povratne informacije kupaca. Upotrijebite ga za poboljSanje

svojih proizvoda, usluga 1 cjelokupnog korisni¢kog iskustva.
19.Kontinuirano ucéenje:

Ostanite u tijeku s razvojem industrije 1 neprestano unaprjedujte svoje vjestine.

Ucenje je cjelozivotni proces.
20.Postojanost i otpornost:

Poduzetnistvo ukljucuje izazove. Ostanite ustrajni, otporni 1 ucite iz neuspjeha.

Zapamtite, izgradnja uspjesnog poslovanja zahtijeva vrijeme 1 trud. Ostanite
usredotoCeni na svoje ciljeve, budite prilagodljivi 1 neprestano traZite nacine

poboljSanja 1 inovacija.

3. Postati uspjeSna Zena poduzetnica ukljucuje kombinaciju vjeStina,
nacina razmisljanja i strategija. Evo nekoliko savjeta i trikova koji e

vam pomoc¢i na vaSem poduzetnickom putu:
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1. Vjerujte u sebe:
« Njegujte samopouzdanje i vjerujte u svoje sposobnosti kao poduzetnika.

. Prihvatite svoje snage i talente i nemojte se bojati riskirati i slijediti svoje

ciljeve.
2. Postavite jasne ciljeve:

« Definirajte svoju dugoro¢nu viziju i postavite specificne, ostvarive ciljeve koji

¢e voditi vase putovanje.

. Podijelite svoje ciljeve na manje, djelotvorne korake i napravite plan za

uspjeh.
3. Izgradite snaznu mreZu podrske:

« Okruzite se mentorima, savjetnicima i drugim uspjeSnim poduzetnicama koje

vam mogu ponuditi smjernice, podrsku 1 inspiraciju.

o Potrazite prilike za umrezavanje kako biste se povezali s pojedincima

istomisljenika 1 izgradili obostrano korisne odnose.
4. Razvijte svoje vjeStine:

« Kontinuirano ulazZite u svoj osobni i profesionalni razvoj stjecanjem novih

vjestina, znanja 1 stru¢nosti.

o Ostanite informirani o trendovima u industriji, uvidima u trziSte i novim

tehnologijama relevantnim za vase poslovanje.
5. Prihvatite prilagodljivost:

« Budite spremni prilagoditi se 1 okrenuti se kao odgovor na promjenjive trziSne

uvjete, potrebe kupaca i pritiske konkurencije.
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o Ostanite agilni 1 otvorenog uma te budite spremni uciti iz neuspjeha 1

neuspjeha.
6. Dajte prioritet brizi o sebi:

« Neka briga o sebi bude prioritet kako biste odrzali svoju fizicku, mentalnu 1

emocionalnu dobrobit.

« Prakticirajte svjesnost, redovito vjezbajte 1 osigurajte si dovoljno odmora 1

opustanja kako biste izbjegli izgaranje.
7. Delegirajte i suradujte:

« Prepoznajte svoje snage 1 slabosti 1 delegirajte zadatke koji su izvan vase

strucnosti drugima.

o Izgradite snazan tim talentiranih pojedinaca koji dijele vasu viziju 1

nadopunjuju vasSe vjestine.
8. Budite otporni:

« Poduzetnis$tvo moze biti izazovno, Stoga njegujte otpornost i ustrajnost kako

biste prevladali prepreke i neuspjehe.

« Ostanite usredotoceni na svoje ciljeve, zadrzite pozitivan stav i nikada ne

gubite iz vida svoju strast i svrhu.
9. Potaknite nacin razmisljanja za rast:

« Usvojite nacin razmisljanja o rastu koji karakterizira spremnost za ucenje,

prilagodbu i rast iz iskustava.

« Prihvatite neuspjeh kao priliku za rast 1 gledajte na izazove kao na odsko¢ne

daske do uspjeha.
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10. Zagovarajte sebe:
« Zagovarajte sebe, svoje ideje i SV0j posao s povjerenjem i odlu¢noscu.

o Pregovarajte za ono S§to zasluzujete, bilo da se radi o financiranju,

partnerstvima ili prilikama za rast.
11. Vratite i platite dalje:

« Platite dalje podupiruéi i jacajuci druge Zene poduzetnice kroz mentorstvo,

umreZavanje 1 suradnju.

« Koristite svoju platformu 1 utjecaj za promicanje razli¢itosti, jednakosti 1

ukljucenosti u poduzetnistvo.

Slijede¢i ove savjete 1 trikove, moZete se osnaziti da postanete uspjeSna Zena

poduzetnica i pozitivno utjecete na poslovni svijet.

4. Vodenje uspjeSnog ruralnog poslovanja zahtijeva jedinstven pristup zbog
razlicitih izazova i moguénosti prisutnih u ruralnim podruéjima. Evo nekoliko
savjeta i trikova koji ¢e vam pomo¢i u izgradnji i razvoju uspjeSnog ruralnog

poslovanja:
1. Razumite svoje lokalno trziSte:

« Provedite temeljito istrazivanje trZiSta kako biste razumjeli potrebe,

preferencije 1 ponaSanje pri kupnji u vasoj lokalnoj zajednici.

o Identificirajte nedostatke na trZiStu 1 mogucnosti za inovacije ili niSne

proizvode/usluge koje zadovoljavaju lokalnu potraznju.

2. Iskoristite svoju zajednicu:
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« Izgradite snazne odnose s lokalnim stanovnis$tvom, tvrtkama i organizacijama

kako biste uspostavili povjerenje i podrSku za svoje poslovanje.

« Sudjelujte u dogadajima zajednice, sponzorstvima i partnerstvima kako biste

povecali vidljivost 1 potaknuli dobru volju.
3. Prihvatite ruralni identitet:

« Naglasite jedinstvene kvalitete 1 Sarm ruralnog Zivota u svom brendiranju,

marketingu 1 korisnickom iskustvu.

« Pokazite lokalne proizvode, nasljede i tradiciju kako biste privukli kupce koji

cijene autenti¢nost 1 odrzivost.
4. Ponudite jedinstvena iskustva:

o Stvorite iskustvene ponude kao Sto su obilasci farmi, radionice ili
agroturistiCke aktivnosti kako biste privukli posjetitelje 1 ostvarili dodatni

prihod.

o Iskoristite prirodne ljepote i mogucnosti rekreacije dostupne u ruralnim

podru¢jima kako biste kupcima stvorili nezaboravna iskustva.
5. Ulozite u online prisutnost:

o Uspostavite profesionalnu web stranicu i1 koristite platforme drustvenih

medija kako biste dosegnuli klijente izvan svog lokalnog podrucja.

« Ponudite usluge online narucivanja 1 dostave kako biste prosirili svoju bazu

kupaca 1 pruzili pogodnost ruralnim stanovnicima.

6. Diverzificirajte tokove prihoda:
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« Istrazite viSe izvora prihoda kao §to su prodaja proizvoda, usluge, dogadayji i

partnerstva kako biste ublazili rizike 1 povecali potencijal prihoda.

« Razmotrite proizvode/usluge s dodanom vrijednos¢u ili sezonske ponude

kako biste nadopunili svoju osnovnu djelatnost i ostvarili dodatni prihod.
7. Dajte prednost sluzbi za korisnike:

o Pruzite iznimnu korisnicku uslugu 1 personaliziranu paznju kako biste

izgradili lojalnost kupaca 1 preporucili ith usmeno.

« Poslusajte povratne informacije kupaca 1 prilagodite svoje ponude na temelju

njihovih potreba i preferencija.
8. Optimizirajte operativnu ucinkovitost:

« Pojednostavite poslovanje 1 optimizirajte koriStenje resursa kako biste

smanjili troSkove 1 poboljsali profitabilnost.

« UlozZite u tehnologiju 1 automatizaciju gdje je to moguce kako biste povecali

ucinkovitost bez Zrtvovanja kvalitete ili autenti¢nosti.
9. Poticanje odrzZivosti:

« Provedite odrzive prakse u svom poslovanju, poput energetske ucinkovitosti,

smanjenja otpada 1 zastite okolisa.

« Prenesite svoju predanost odrzivosti kako biste privukli ekoloski osvijeStene

potrosace i istaknuli svoje poslovanje.

10. Ostanite otporni i fleksibilni:
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o Prilagodite se promjenjivim trziSnim uvjetima, sezonskim fluktuacijama 1
nepredvidenim izazovima ostaju¢i fleksibilni i1 agilni u svom poslovnom

pristupu.

« Ostanite otporni i ustrajte kroz prepreke, znajuci da ruralne zajednice Cesto

napreduju zahvaljujuci snalazljivosti 1 potpori zajednice.

Slijedeci ove savjete i trikove, mozete izgraditi uspjeSan ruralni posao koji ne samo

da financijski napreduje, ve¢ i pozitivno pridonosi lokalnoj zajednici i gospodarstvu.

5 Stvaranje ucinkovitog marketinSkog plana kljuno je za dosezanje i
angaZziranje vase ciljne publike, povecanje prodaje i razvoj vaseg poslovanja.
Evo nekoliko savjeta i trikova koji ¢e vam pomoci da razvijete uspjeSan

marketinski plan:
1. Upoznajte svoju publiku:

o Provedite istrazivanje trziSta kako biste razumjeli demografiju, interese,

sklonosti 1 ponasanje vaSe ciljne publike pri kupnji.

o Izradite detaljne persone kupaca kako biste predstavili razliite segmente

vaSeg ciljnog trzista 1 prilagodite svoje marketinSke strategije u skladu s tim.
2. Postavite jasne ciljeve:

« Definirajte specifi¢ne, mjerljive, ostvarive, relevantne 1 vremenski ogranic¢ene
(SMART) ciljeve za svoje marketinske napore, kao §to je povecanje svijesti 0

robnoj marki, stvaranje potencijalnih kupaca ili povecanje prodaje.

3. Odaberite prave kanale:
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« Odaberite marketinske kanale koji su u skladu s vaSom ciljanom publikom 1
poslovnim ciljevima, bilo da se radi o druStvenim medijima, marketingu
putem e-poSte, marketingu sadrZaja, optimizaciji za traZzilice (SEO),
oglasavanju s pla¢anjem po kliku (PPC) ili izvanmreznim kanalima kao §to su
dogadayji 1 tiskani mediji .

4. Razvijte uvjerljive poruke:

« Osmislite uvjerljive poruke koje odgovaraju potrebama, vrijednostima i

teZznjama vase ciljne publike.

. Jasno iskomunicirajte svoj jedinstveni prodajni prijedlog (USP) i istaknite
prednosti svojih proizvoda ili usluga kako biste se razlikovali od

konkurencije.
5. Stvorite vrijedan sadrzaj:

« Razvijte visokokvalitetni sadrzaj koji obrazuje, zabavlja ili nadahnjuje vasu

publiku 1 bavi se njihovim bolnim to¢kama ili izazovima.

« Upotrijebite kombinaciju formata sadrzaja kao S§to su postovi na blogu,
videozapisi, infografike, studije slu¢aja i sadrzaj koji generiraju korisnici kako

biste angaZirali svoju publiku na razliitim kanalima.
6. Implementirajte dosljedno brendiranje:

o Odrzavajte dosljednu robnu marku na svim marketin§kim kanalima i1 dodirnim
toCkama, ukljucujué¢i vasu web stranicu, profile na druStvenim mrezama,

komunikaciju e-postom i reklamne kampanje.

« Koristite dosljedne elemente marke kao $to su logotipi, boje, fontovi i poruke

kako biste ojacali prepoznatljivost marke 1 izgradili povjerenje svoje publike.
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7. Iskoristite podatke i analitiku:

. Pratite i analizirajte kljuéne pokazatelje ucinka (KPI) kako biste izmjerili
ucinkovitost svojih marketinskih napora i donijeli odluke na temelju

podataka.

« Koristite alate kao §to su Google Analytics, uvid u druStvene medije i sustave
za upravljanje odnosima s klijentima (CRM) kako biste prikupili korisne

uvide 1 optimizirali svoje marketinSke strategije.
8. Ukljucite se u svoju publiku:

. Potaknite smislene interakcije i odnose sa svojom publikom putem
angazmana na druStvenim mreZama, biltena putem e-poste, online zajednica 1

kanala korisnicke podrske.

o Potaknite sadrzaj koji generiraju korisnici, recenzije 1 izjave kako biste

1zgradili drustveni dokaz 1 vjerodostojnost svoje marke.
9. Testirajte i ponovite:

« Kontinuirano testirajte razli¢ite marketinske taktike, poruke i kanale kako

biste utvrdili §to najbolje odjekuje kod vaSe publike.

« Koristite A/B testiranje 1 eksperimentiranje kako biste poboljSali svoje

strategije i optimizirali izvedbu tijekom vremena.
10. Mudro raspodijelite proracun:

« StrateSki rasporedite svoj marketinski proracun, fokusiraju¢i se na kanale 1

taktike koje nude najveci povrat ulaganja (ROI) za vase poslovne ciljeve.

« Pratite 1 prilagodavajte svoju raspodjelu proracuna na temelju podataka o
izvedbi 1 promjena u dinamici trzista.
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Ukljucivanjem ovih savjeta i trikova u svoj marketin§ki plan, moZete stvoriti
strateski plan za ucinkovito dosezanje i angaziranje svoje ciljane publike, poticanje

rasta 1 postizanje vasih poslovnih ciljeva.

6. Razvijanje robusnog plana prodaje klju¢no je za povecanje prihoda i
postizanje poslovnih ciljeva. Evo nekoliko savjeta i trikova koji ¢e vam

pomo¢i da napravite u¢inkovit plan prodaje:
1. Razumite svoje trziSte i kupce:

« Provedite istrazivanje trzista kako biste identificirali trendove, konkurentsko

okruzenje 1 prilike za rast.

« Razvijte detaljne persone kupaca kako biste razumjeli potrebe svoje ciljane

publike, bolne toc¢ke, motivacije 1 ponasanje pri kupnji.
2. Postavite jasne prodajne ciljeve:

« Definirajte specificne, mjerljive, ostvarive, relevantne 1 vremenski ogranicene

(SMART) prodajne ciljeve uskladene s vasim poslovnim ciljevima.

. Podijelite ciljeve na manje prekretnice kako biste pratili napredak i osigurali
odgovornost.

3. Identificirajte klju¢ne prodajne strategije i taktike:

« Odredite naju¢inkovitije prodajne strategije i taktike za dosezanje ciljane
publike i postizanje prodajnih ciljeva.

o Razmotrite strategije kao S§to su izravna prodaja, kanalska partnerstva,

inbound marketing, outbound prospecting, upselling i cross-selling.
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4. Razvijte prodajne procese i tijekove rada:

Stvorite standardizirane prodajne procese i tijekove rada kako biste vodili svoj
prodajni tim kroz svaku fazu prodajnog ciklusa, od stvaranja potencijalnih

kupaca do sklapanja poslova.

Definirajte jasne uloge 1 odgovornosti za svakog Clana tima 1 uspostavite

komunikacijske protokole kako biste osigurali neometanu suradnju.

5. Ulozite u prodajnu obuku i razvoj:

Pruzite sveobuhvatnu prodajnu obuku i stalne prilike za profesionalni razvoj
kako biste svoj prodajni tim opremili vjeStinama, znanjem i alatima koji Su im

potrebni za uspjeh.

Ponudite treniranje, mentorstvo i povratne informacije kako biste pomogli

prodajnim predstavnicima da kontinuirano poboljSavaju svoju izvedbu.

6. Iskoristite prodajnu tehnologiju i alate:

Implementirajte alate za omogucéavanje prodaje, sustave za upravljanje
odnosima s kupcima (CRM) i drugu prodajnu tehnologiju za

pojednostavljenje procesa, pra¢enje ucinka 1 optimizaciju u¢inkovitosti.

Upotrijebite analitiku podataka 1 mogucnosti izvjeS¢ivanja kako biste dobili

uvid u prodajne trendove, ponasanje kupaca i metriku u¢inka.

7. Usredotocite se na izgradnju odnosa i korisnic¢ko iskustvo:

Dajte prioritet izgradnji snaznih odnosa s potencijalnim kupcima i kupcima

na temelju povjerenja, integriteta i medusobnog razumijevanja.

Pruzite iznimnu korisni¢ku uslugu 1 podrSku tijekom cijelog prodajnog
procesa 1 Sire kako biste potaknuli lojalnost 1 ponovili posao.
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8. Stvorite uvjerljiv kolateral za prodaju:

« Razvijte visokokvalitetni kolateral za prodaju, ukljucujuéi prezentacije,
brosure, studije slucaja i demonstracije proizvoda, kako biste ucinkovito

prenijeli vrijednosne prijedloge i odgovorili na potrebe kupaca.

o Prilagodite kolateral prodaje razli¢itim licima kupaca 1 fazama prodajnog

ciklusa za maksimalan ucinak.
9. Implementirajte prodajne poticaje i nagrade:

« Osmislite programe poticaja, bonuse i nagrade kako biste motivirali i

potaknuli ¢lanove prodajnog tima da postignu 1 premase svoje ciljeve.

« Prepoznajte 1 slavite pojedinacna i timska postignuca kako biste potaknuli

pozitivnu kulturu prodaje i potaknuli motivaciju.
10. Pratite i mjerite izvedbu:

« Uspostavite kljucne pokazatelje u€inka (KPI) za pracenje prodajnog ucinka,
kao S§to su stope konverzije, brzina cjevovoda, prosjecna veli¢ina posla i

duljina prodajnog ciklusa.

« Redovito analizirajte podatke o prodaji i metriku ucéinka kako biste
identificirali podrucja za poboljSanje i donosili odluke temeljene na podacima

kako biste optimizirali prodajne strategije.

Uklju¢ivanjem ovih savjeta 1 trikova u svoj plan prodaje, mozete osnaZiti svoj
prodajni tim da u¢inkovito stupi u kontakt s potencijalnim kupcima, sklopi poslove

1 potakne rast prihoda za vase poslovanje.
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savjeti i trikovi za provodenje ucinkovite analize trziSta:

Definirajte svoje ciljeve : Jasno definirajte svrhu svoje analize trzista.
Lansirate li novi proizvod, Sirite se na novo trziSte ili procjenjujete

konkurenciju?

Odredite svoje ciljno trziste : Odredite tko su vasi idealni kupci na temelju
demografskih podataka, psihografskih karakteristika, ponaSanja i potreba.
Segmentirajte svoje trziste u razliCite skupine kako biste bolje razumjeli

njihove preferencije.

Prikupite podatke : prikupite primarne i sekundarne podatke. Primarni
podaci dolaze iz izravnih interakcija s kupcima kroz ankete, intervjue ili
fokusne grupe. Sekundarni podaci ukljucuju industrijska izvjesca, studije

istrazivanja trziSta 1 drzavne statistike.

Analizirajte konkurente : Proucite svoje konkurente kako biste razumjeli
njihove snage, slabosti, strategije i1 trziSno pozicioniranje. Identificirajte
nedostatke na trziStu koje mozZete iskoristiti i podru¢ja u kojima moZete

diferencirati svoju ponudu.

Procijenite trZiSne trendove : Budite informirani o trendovima u industriji,
tehnoloSkom napretku, regulatornim promjenama 1 preferencijama potrosaca.
Analizirajte kako ti trendovi mogu utjecati na vase poslovanje i prema tome

prilagodite svoje strategije.

SWOT analiza : Provedite SWOT analizu (snage, slabosti, prilike, prijetnje)
kako biste procijenili unutarnje mogucnosti vaseg poslovanja i ¢imbenike
vanjskog trziSta. Koristite ovu analizu za prepoznavanje podrucja

konkurentske prednosti i potencijalnih izazova.
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7. Koristite alate i tehnike : koristite alate i tehnike za istrazivanje trzista kao
Sto su ankete, fokusne grupe, analitika podataka i slusanje drustvenih medija

kako biste prikupili uvide i potvrdili svoje nalaze.

8. Potvrdite nalaze : potvrdite svoje nalaze kroz vise izvora i perspektiva kako
biste osigurali tocnost 1 pouzdanost. Trazite povratne informacije od kupaca,

stru¢njaka iz industrije 1 internih dionika.

9. Ostanite agilni : Trzi$ni uvjeti mogu se brzo promijeniti, stoga ostanite
fleksibilni 1 prilagodljivi u svom pristupu analizi trziSta. Kontinuirano

nadzirite 1 azurirajte svoje nalaze kako biste ostali ispred krivulje.

10.Djelotvorni uvidi : prevedite svoju analizu trzista u djelotvorne uvide i
strateSke preporuke. Koristite ove uvide za informiranje pri donosenju odluka,
razvoju proizvoda, marketinSkim strategijama 1 inicijativama za rast

poslovanja.

Slijede¢i ove savjete 1 trikove, mozete provesti sveobuhvatnu analizu trZiSta koja
pruza vrijedne uvide i1 daje informacije za donoSenje strateskih odluka za vase

poslovanje.

8. Evo nekoliko savjeta i trikova za ucfinkovito upravljanje ljudskim

resursima:

1. Jasna komunikacija : Osigurajte otvorene i transparentne komunikacijske
kanale 1izmedu uprave 1 zaposlenika. Jasno komunicirajte politike, postupke 1

ocekivanja tvrtke kako biste potaknuli pozitivno radno okruzenje.
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2. Razvoj zaposlenika : Ulozite u programe obuke i razvoja zaposlenika kako
biste unaprijedili vjestine, znanje i zadovoljstvo poslom. Pruzite prilike za rast

I napredovanje unutar organizacije.

3. Upravljanje uinkom : Implementirajte sustav ocjenjivanja ucinka koji
pruza redovite povratne informacije 1 priznanje za postignuc¢a zaposlenika.
Postavite SMART (Specific, Measurable, Achievable, Relevant, Time-
bound) ciljeve i ciljeve kako biste uskladili individualnu izvedbu s

organizacijskim ciljevima.

4. Ravnoteza izmedu poslovnog i privatnog Zivota : Promicajte ravnotezu
izmedu poslovnog 1 privatnog zivota ponudom fleksibilnih radnih aranzmana,
wellness programa i politike slobodnog vremena. Potaknite zaposlenike da
daju prednost svojoj dobrobiti 1 odrzavaju zdravu ravnoteZu izmedu

poslovnog 1 privatnog Zivota.

5. Stjecanje i zadrZavanje talemata : Razvijte ucinkovite strategije
zaposljavanja 1 zadrZzavanja kako biste privukli 1 zadrzali vrhunske talente.
Upotrijebite kombinaciju kanala za zaposljavanje, kao §to su oglasne ploce,
drustveni mediji, preporuke 1 umrezavanje, kako biste dosli do raznolike

grupe kandidata.

6. Raznolikost i ukljucenost : Njegujte raznoliku i1 ukljuc¢ivu kulturu radnog
mjesta koja cijeni 1 poStuje razlike. Promicati inicijative za raznolikost i
inkluziju, kao Sto je obuka za raznolikost, grupe afiniteta 1 programi

mentorstva, kako biste stvorili osjecaj pripadnosti za sve zaposlenike.

7. RjeSavanje sukoba : Razvijte strategije 1 procese rjeSavanja sukoba za

rjeSavanje sukoba i sporova na radnom mjestu na pravedan i pravovremen
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nacin. Potaknite otvoreni dijalog 1 medijaciju za rjeSavanje sukoba prije nego

Sto eskaliraju.

8. Angazman zaposlenika : Provedite inicijative za povecanje angazmana i
morala zaposlenika, kao §to su aktivnosti izgradnje tima, programi priznanja
1 dogadaji zahvalnosti zaposlenicima. Zatrazite povratne informacije od
zaposlenika i postupite prema njihovim prijedlozima kako biste poboljsali

zadovoljstvo na radnom mjestu.

9. HR tehnologija : Iskoristite HR tehnoloska rjesenja, kao $to su informacijski
sustavi ljudskih resursa (HRIS) 1 sustavi pracenja zahtjeva (ATS), kako biste
pojednostavili HR procese, automatizirali administrativne zadatke i poboljsali

ucinkovitost.

10.Uskladenost i pravna pitanja : Budite informirani o zakonima o
zapoSljavanju, propisima i1 zahtjevima uskladenosti relevantnim za vaSu
industriju i lokaciju. Pobrinite se da politike i prakse ljudskih resursa budu u
skladu s lokalnim, drzavnim 1 saveznim zakonima kako biste ublazili pravne

rizike.

11.Kontinuirano poboljSanje : Kontinuirano procjenjujte i1 poboljSavajte
politike, procedure i prakse ljudskih resursa na temelju povratnih informacija,
najboljin praksi i promjenjivih poslovnih potreba. Ostanite u tijeku s
trendovima u industriji i novim HR praksama kako biste ostali konkurentni na
trzistu.
Primjenom ovih savjeta i trikova mozete u€inkovito upravljati ljudskim resursima
svoje organizacije, privu¢i 1 zadrZati najbolje talente 1 stvoriti pozitivnu i

produktivnu kulturu radnog mjesta.
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savjeti i trikovi za u¢inkovito upravljanje poslovanjem:

Postavite jasne ciljeve i ciljeve : Definirajte specifi¢ne, mjerljive, ostvarive,
relevantne i vremenski ogranicene (SMART) ciljeve za vase poslovanje.
Postavite jasne ciljeve koji ¢e voditi vaSe radnje 1 mjeriti napredak prema

postizanju vasih ciljeva.

Razvijte strateski plan : Napravite strateski plan koji ocrtava misiju, viziju,
vrijednosti 1 dugoro¢ne ciljeve vaseg poslovanja. Identificirati klju¢ne

strategije 1 inicijative za postizanje odrzivog rasta 1 konkurentske prednosti.

Delegirajte odgovornosti : Delegirajte zadatke i odgovornosti sposobnim
¢lanovima tima kako biste th osnazili i oslobodili svoje vrijeme za strateSko

donosenje odluka i poslovni razvo;.

Uspostavite ucinkovite komunikacijske kanale : Potaknite otvorene i
transparentne komunikacijske kanale unutar svoje organizacije. Potaknite
redovite povratne informacije, suradnju i razmjenu znanja medu ¢lanovima

tima.

Pratite klju¢ne pokazatelje u¢inka (KPI) : identificirajte i pratite klju¢ne
pokazatelje ucinka (KPT) koji su klju¢ni za uspjeh vaseg poslovanja. Redovito
nadzirite kljucne pokazatelje uspjeSnosti i koristite uvide temeljene na

podacima za donoSenje informiranih odluka.

Mudro upravljajte financijama : Razvijte i odrzavajte dobar sustav
financijskog upravljanja. Kreirajte proracune, pratite trosSkove i ucinkovito
upravljajte nov¢anim tokom kako biste osigurali financijsku stabilnost i

odrzivost.
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7. lIzgradite snaZzan tim : ulozite u zapoSljavanje, obuku 1 zadrzavanje
vrhunskih talenata. Izgradite raznolik i vjest tim koji dijeli vasu viziju i

vrijednosti te je predan postizanju poslovnog uspjeha.

8. Prihvatite inovaciju i prilagodljivost : Potaknite kulturu inovacije i stalnog
pobolj$anja unutar svoje organizacije. Prihvatite nove tehnologije, procese i

poslovne modele kako biste ostali konkurentni na trziStu koje se brzo mijenja.

9. Proaktivno upravljajte rizicima : identificirajte potencijalne rizike i razvijte
strategije upravljanja rizicima kako biste ih ublazili. Ostanite oprezni i
proaktivni u rjeSavanju rizika kako biste zastitili svoje poslovanje od

potencijalnih prijetnji 1 poremecaja.

10.Usredoto¢ite se na zadovoljstvo kupaca : stavite kupce u srediste svoje
poslovne strategije. PosluSajte njihove povratne informacije, odgovorite na
njihove potrebe 1 nastojte isporuciti iznimne proizvode 1 usluge koji nadilaze

njihova oc¢ekivanja.

11.1zgradite snaZne odnose : Njegujte snazne odnose s kupcima, dobavlja¢ima,
partnerima 1 drugim dionicima. UloZite u izgradnju povjerenja, suradnje 1
medusobnog poStovanja kako biste potaknuli dugoro¢na partnerstva i

poslovni uspjeh.

12.0Ostanite otporni i fleksibilni : Budite spremni prilagoditi se promjenjivim
trziSnim uvjetima, novim trendovima i neoc¢ekivanim izazovima. Ostanite

otporni, fleksibilni i agilni u svom pristupu poslovnom upravljanju.

Primjenom ovih savjeta i trikova mozete ucinkovito upravljati svojim poslovnim
operacijama, potaknuti rast 1 posti¢i dugoro¢ni uspjeh u konkurentnom poslovnom

okruzenju.
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10.Da biste postali uspjeSan izvrSni direktor, potrebna je kombinacija
vjeStina vodenja, strateSke vizije i u¢inkovitih tehnika upravljanja. Evo
nekoliko savjeta i trikova koji ¢e vam pomoci da budete bolji u ulozi

izvrSnog direktora:

1. Vodite vizijom i svrhom : Razvijte jasnu viziju buducnosti svoje tvrtke i
ucinkovito je komunicirajte kako biste nadahnuli i motivirali svoj tim.
Uskladite svoju viziju s vrijednostima i misijom organizacije kako biste

stvorili osjecaj svrhe.

2. Postavite jasne ciljeve i prioritete : Postavite strateske ciljeve i prioritete
koji ¢e voditi rast i smjer vaSe organizacije. Podijelite ciljeve na djelotvorne

korake 1 jasno ih priop¢ite svom timu.

3. lzgradite snazan tim : Okruzite se talentiranim pojedincima koji dijele vasu
viziju 1 vrijednosti. Zaposlite, razvijajte 1 osnaZite zaposlenike koji su

strastveni, motivirani 1 uskladeni s ciljevima tvrtke.

4. Uc¢inkovito delegirajte : delegirajte zadatke i odgovornosti sposobnim
Clanovima tima, vjeruju¢i im da ¢e posti¢i rezultate. Usredotocite se na
aktivnosti visoke vrijednosti koje iskoriStavaju vase vjestine 1 stru¢nost kao

izvr$nog direktora.

5. Komunicirajte otvoreno i transparentno : Njegujte kulturu otvorene
komunikacije i transparentnosti unutar svoje organizacije. ObavjeStavajte
zaposlenike o ciljevima tvrtke, izazovima i odlukama za izgradnju povjerenja

1 angaZmana.
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6. Vodite primjerom : Budite primjerom i pokaZite integritet, otpornost i
odgovornost u svojim postupcima. Budite uzor svom timu i utjelovljujte

vrijednosti i ponasanja koja o¢ekujete od drugih.

7. Prihvatite inovaciju i prilagodljivost : Budite ispred krivulje prihva¢anjem
inovacija 1 prilagodavanjem promjenama na trziStu i u industriji. Potaknite

Kreativnost, eksperimentiranje i stalno pobolj$anje unutar vase organizacije.

8. Usredotocite se na izvrSenje i rezultate : Dajte prioritet izvrSenju i
rezultatima postavljanjem visokih standarda za ucinak i drZanjem sebe i
drugih odgovornima. Pratite napredak prema ciljevima i prema potrebi

prilagodite strategije za postizanje Zeljenih rezultata.

9. Trazite Kkontinuirano ucenje i razvoj : Investirajte u svoj osobni i
profesionalni razvoj kao CEO. Ostanite informirani o trendovima u industriji,
najboljim praksama i strategijama vodstva kroz ¢itanje, umrezavanje i prilike

za ucenje.

10.Izgradite snazne odnose : Njegujte snazne odnose s kupcima, zaposlenicima,
investitorima 1 drugim dionicima. Aktivno sluSajte, traZite povratne

informacije 1 pokazite zahvalnost za njihov doprinos uspjehu tvrtke.

11.Ostanite otporni i optimisti¢ni : Prihvatite izazove i neuspjehe kao prilike
za rast 1 uenje. Ostanite otporni, optimisticni 1 usredotoceni na rjesenja, cak

1 usprkos nedacama.

12.UravnoteZite povjerenje i poniznost : Pokazite povjerenje u svoje odluke i
sposobnosti vodenja, ali ostanite skromni i otvoreni za povratne informacije.
Prepoznajte svoja ogranicenja 1 po potrebi potrazite savjete od mentora i

savjetnika.
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Primjenom ovih savjeta i trikova mozete poboljsati svoju u¢inkovitost kao CEO i
dovesti svoju organizaciju do veceg uspjeha u danasnjem konkurentnom poslovnom

okruzenju.

11.1zrada solidnog financijskog plana presudna je za uspjeh i odrzivost
svakog poslovanja. Evo nekoliko savjeta i trikova koji ¢e vam pomoc¢i da

razvijete dobar financijski plan:

1. Postavite jasne financijske ciljeve : definirajte specifi¢ne, mjerljive,
ostvarive, relevantne i vremenski ogranicene (SMART) financijske ciljeve za
va$e poslovanje. Ti ciljevi mogu ukljucivati ciljeve prihoda, profitne marze,

smanjenje troskova ili povrat ulaganja.

2. Upoznajte svoje troskove : Razumite svoje fiksne 1 varijabilne troskove,
ukljucujuéi rezijske troSkove, proizvodne troSkove 1 operativne troskove.
Provedite temeljitu analizu kako biste identificirali mogucnosti uStede 1

optimizirali svoju potrosnju.

3. Stvorite realne projekcije prihoda : procijenite o¢ekivani prihod na temelju
istraZivanja trzista, predvidanja prodaje, povijesnih podataka i referentnih
vrijednosti industrije. Budite konzervativni u svojim projekcijama i uzmite u

obzir moguce fluktuacije u potraznji ili trziSnim uvjetima.

4. Razvijte predvidanje novéanog toka : Predvidite svoje novCane priljeve i
odljeve na mjesecnoj ili tromjesenoj osnovi kako biste predvidjeli potrebe
vaseg poslovanja za gotovinom i osigurali dovoljnu likvidnost. Redovito
pratite svoj novcani tok 1 prilagodite svoje planove prema potrebi kako biste

odrzali pozitivan novc€ani tok.
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5. Ucinkovito upravljajte radnim kapitalom : Optimizirajte upravljanje
radnim kapitalom balansiranjem potrazivanja, obveza prema dobavljacima i
razina zaliha. Provedite strategije za ubrzavanje priljeva novca, smanjenje

kaSnjenja plac¢anja i smanjenje viska zaliha.

6. Diverzificirajte tokove prihoda : Istrazite prilike za diverzifikaciju svojih
tokova prihoda ponudom komplementarnih proizvoda ili usluga, ciljanjem na
nove segmente kupaca ili Sirenjem na nova trzZiSta. To moZe pomo¢i u

smanjenju oslanjanja na jedan izvor prihoda 1 ublaziti rizik.

7. Mudro raspodijelite resurse : Strateski rasporedite svoje financijske resurse
kako biste dali prioritet visokoucinkovitim inicijativama koje su u skladu s
vaSim poslovnim ciljevima. UlaZite u podru¢ja koja pokrecu rast, inovacije 1

dugorocno stvaranje vrijednosti uz smanjenje nepotrebnih troskova.

8. Planirajte za nepredvidene situacije : Predvidite potencijalne rizike i
neizvjesnosti koji bi mogli utjecati na vase financijske rezultate, kao $to su
ekonomske krize, regulatorne promjene ili nepredvideni troSkovi. Razvijte
planove za nepredvidene situacije i odvojite rezerve za ublaZavanje ovih

rizika i osiguranje kontinuiteta poslovanja.

9. Pratite klju¢ne pokazatelje ucinka (KPI) : identificirajte i pratite kljucne
financijske metrike 1 pokazatelje ucinka koji su kljuéni za uspjeh vaseg
poslovanja, kao §to su bruto marza, neto profitna marza, povrat ulaganja
(ROI) i omjer duga i kapitala. Upotrijebite ove KPI-ove da biste procijenili

svoje financijsko stanje i donijeli informirane odluke.

10.Potrazite profesionalni savjet : Razmislite o savjetovanju s financijskim
stru¢njacima, kao S$to su racunovode, financijski savjetnici ili poslovni
konzultanti, kako biste dobili dragocjene uvide i smjernice u razvoju svog
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financijskog plana. Oni mogu pruziti stru¢nost i perspektivu kako bi vam
pomogli da donesete informirane odluke i optimizirate svoje financijske

strategije.

11.Redovito pregledavajte i prilagodavajte : Redovito pregledavajte svoj
financijski plan 1 u¢inak u odnosu na svoje ciljeve i projekcije. Identificirajte
odstupanja, analizirajte temeljne uzroke i prema tome prilagodite svoje
planove i strategije kako biste ostali na pravom putu i ostvarili svoje

financijske ciljeve.

Slijede¢i ove savjete 1 trikove, mozete izraditi sveobuhvatan financijski plan koji
podrzava vase poslovne ciljeve, optimizira vasSe resurse 1 pozicionira vase

poslovanje za dugoro¢ni uspjeh.

12.U¢inkovito upravljanje financijama poduzeca presudno je za njegov
uspjeh i odrzivost. Evo nekoliko savjeta i trikova koji ¢e vam pomoc¢i da

ucinkovito upravljate financijama svoje tvrtke:

1. Napravite proracun : Razvijte sveobuhvatan proracun koji ocrtava vasSe
ocekivane prihode 1 troSkove za nadolazece razdoblje. Redovito pregledavajte
1 prilagodavajte prora¢un prema potrebi kako biste osigurali uskladenost s

vaSim financijskim ciljevima.

2. Pratite troskove : pazljivo pratite troSkove svoje tvrtke i prikladno ih
kategorizirajte. Koristite racunovodstveni softver ili alate za financijsko
upravljanje kako biste pratili troSkove u stvarnom vremenu i identificirali

podrucja u kojima se troSkovi mogu smanyjiti ili optimizirati.

3. Upravljajte protokom novca : Odrzavajte zdrav protok novca redovitim

pracenjem dolaznih i1 odlaznih tokova novca. Provedite strategije za
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ubrzavanje novCanih priljeva, poput ponude popusta za prijevremena
placanja, i odgode novc¢anih odljeva kada je to moguce kako biste poboljsali

likvidnost.

4. Kontrolirajte troSkove : Identificirajte mogucnosti za kontrolu troSkova i
poboljsanje u¢inkovitosti u cijeloj organizaciji. Analizirajte svoju strukturu
troSkova, pregovarajte s dobavljac¢ima za bolje uvjete i implementirajte mjere

ustede bez Zrtvovanja kvalitete ili produktivnosti.

5. Predvidanje prihoda : Razvijte realne prognoze prihoda na temelju trzisnih
trendova, povijesnih podataka i projekcija prodaje. Redovito pregledavajte i
azurirajte svoje prognoze prihoda kako biste odrazavali promjene trziSnih

uvjeta ili poslovnih okolnosti.

6. Upravljajte dugom mudro : ako vasa tvrtka ima dugove, upravljajte njima
odgovorno izvrSavaju¢i placanja na vrijeme 1 izbjegavaju¢i nepotrebno
gomilanje duga. Razvijte plan otplate duga i dajte prioritet dugu s visokim

kamatama kako biste s viemenom smanjili troskove kamata.

7. Izgradite sredstva za hitne slucajeve : Odvojite rezerve ili sredstva za hitne
slu¢ajeve za pokrivanje neocekivanih troSkova ili ekonomskih padova.
Nastojte odrzavati nov€anu rezervu koja je jednaka nekoliko mjeseci
operativnih troSkova kako biste osigurali financijsku sigurnosnu mrezu za

svoje poslovanje.

8. Investirajte strateski : strateski rasporedite sredstva svoje tvrtke kako biste
ostvarili dugorone povrate 1 maksimizirali vrijednost za dionicare.
Razmotrite moguc¢nosti ulaganja koje su u skladu s vaSom poslovnom
strategijom 1 tolerancijom na rizik, poput Sirenja na nova trzista ili ulaganja u
istrazivanje 1 razvoj.
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9. Ostanite uskladeni : Osigurajte uskladenost s financijskim propisima,
poreznim zakonima i zahtjevima za izvjeS¢ivanje relevantnim za vasu
industriju i lokaciju. Ostanite informirani o promjenama u propisima i
potrazite strucni savjet ako je potrebno kako biste izbjegli kazne ili pravne

probleme.

10.Potrazite profesionalni savjet : Razmislite o savjetovanju s financijskim
savjetnicima, raCunovodama ili poslovnim konzultantima kako biste dobili
struéne uvide 1 smjernice u upravljanju financijama svoje tvrtke. Oni mogu
pruziti dragocjene savjete, identificirati potencijalne rizike 1 pomo¢i vam da

donesete informirane odluke kako biste optimizirali svoj financijski ucinak.

11.Redovito provjeravajte : provodite redovite financijske preglede i procjene
ucinka kako biste procijenili financijsko zdravlje vase tvrtke 1 napredak prema
vaSim ciljevima. Upotrijebite kljucne pokazatelje ucinka (KPI) 1 financijsku
metriku za pracenje ucinka, prepoznavanje trendova i donoSenje odluka na

temelju podataka.

Primjenom ovih savjeta i trikova moZete u€inkovito upravljati financijama svoje
tvrtke, optimizirati svoje resurse i pozicionirati svoje poslovanje za dugoro¢ni uspjeh

I rast.

13.Ulaganje moze biti klju¢na strategija za izgradnju bogatstva i postizanje
financijskih ciljeva. Evo nekoliko savjeta i trikova koji ¢e vam pomoc¢i u

donoSenju pametnih odluka o ulaganju:

1. Postavite jasne ciljeve : Definirajte svoje investicijske ciljeve, bilo da se radi
o Stednji za mirovinu, kupnji kuce ili stvaranju pasivnog prihoda. Jasni ciljevi

¢e voditi vaSu investicijsku strategiju 1 toleranciju na rizik.
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2. Obrazujte se : Odvojite vrijeme da se obrazujete o razliCitim opcijama
ulaganja, klasama imovine 1 financijskim trziStima. Shvatite rizike 1
potencijalne povrate povezane sa svakim ulaganjem prije donoSenja bilo

kakve odluke.

3. Diverzificirajte svoj portfelj : RaSirite svoja ulaganja u razlicite klase
imovine, industrije 1 zemljopisne regije kako biste smanjili rizik 1 poboljSali
svoje Sanse za postizanje dosljednih povrata tijekom vremena. Diverzifikacija

moze pomoci u ublaZzavanju gubitaka tijekom trziSnih padova.

4. Zapoc¢nite rano i ulazZite redovito : vrijeme na trziStu kljucno je za
maksimiziranje snage slozenih povrata. Po¢nite ulagati Sto je ranije moguce 1
redovito doprinosite svom investicijskom portfelju, ¢ak i ako se radi o malim

iznosima.

5. Upoznajte svoju toleranciju na rizik : procijenite svoju toleranciju na rizik
1 horizont ulaganja prije donoSenja bilo kakve odluke o ulaganju. Uzmite u
obzir faktore kao Sto su vasa dob, financijska situacija, ciljevi ulaganja i razina

udobnosti s volatilnoscu.

6. Razumijevanje naknada i troSkova ulaganja : Budite svjesni naknada i
troSkova povezanih s razliitim proizvodima ulaganja, kao Sto su naknade za
upravljanje, provizije 1 omjeri troSkova. Odaberite jeftine opcije ulaganja kad

god je to moguce kako biste povecali svoje povrate.

7. Ostanite informirani : Budite informirani o gospodarskim trendovima,
trziSnim kretanjima i promjenama u regulativi ulaganja. Redovito pratite svoja
ulaganja i po potrebi prilagodite svoju strategiju na temelju promjenjivih

trzi$nih uvjeta.
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8. Izbjegavajte tempiranje trziSta : Pokusaj tempiranja trziSta predvidanjem
kratkoro¢nih fluktuacija moze biti riskantan 1 ¢esto dovodi do loSih ishoda
ulaganja. Umjesto toga, usredotocite se na dugorocnu strategiju ulaganja koja

se temelji na vasim financijskim ciljevima 1 toleranciji na rizik.

9. Razmotrite porezne implikacije : vodite racuna o poreznim implikacijama
svojih odluka o ulaganju. Shvatite kako se razli¢ite vrste ulaganja oporezuju i
razmotrite porezno ucinkovite strategije ulaganja, kao Sto je ulaganje u

porezno povlastene racune poput IRA-a ili 401(k)s.

10.Potrazite profesionalni savjet : Razmislite o trazenju savjeta od financijskih
savjetnika ili stru¢njaka za investicije, posebno ako niste sigurni gdje uloziti
ili kako 1zgraditi diverzificirani portfelj. Kvalificirani savjetnik moze pruziti

personalizirane smjernice na temelju vasih osobnih okolnosti i ciljeva.

11.Ostanite disciplinirani i strpljivi : Ulaganje zahtijeva disciplinu i strpljenje.
Izbjegavajte donoSenje impulzivnih odluka na temelju kratkoro¢nih trziSnih
fluktuacija ili emocionalnih reakcija. Drzite se svoje dugorocne strategije

ulaganja 1 ostanite usredoto€eni na svoje ciljeve.

12.Pregledajte i ponovno uravnoteZite svoj portfelj : Redovito pregledavajte
svoj investicijski portfelj kako biste bili sigurni da ostaje uskladen s vasim
investicijskim ciljevima i tolerancijom na rizik. Povremeno rebalansirajte svoj

portfelj kako biste uskladili svoju raspodjelu imovine 1 odrzali diverzifikaciju.

Slijede¢i ove savjete 1 trikove, mozete donositi informirane investicijske odluke 1
izgraditi dobro zaokruzen investicijski portfelj koji vam pomaze da s vremenom

postignete svoje financijske ciljeve.
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14. Implementacija praksi odrzivosti u poduzecu nije samo Korisna za
okoli§ nego i za dugorocni poslovni uspjeh. Evo nekoliko savjeta i trikova

za integraciju odrZivosti u vasu tvrtku:

1. Postavite jasne ciljeve odrzivosti : Definirajte specifi¢ne 1 mjerljive ciljeve
odrzivosti za svoju tvrtku, kao S$to su smanjenje emisija ugljika, smanjenje
otpada ili povecanje energetske ucinkovitosti. Provjerite jesu li ti ciljevi

uskladeni s vrijednostima i ciljevima vase tvrtke.

2. Provedite reviziju odrZivosti : procijenite trenutnu praksu svoje tvrtke i
identificirajte podrucja u kojima moZete poboljSati odrzivost. To moze
uklju¢ivati procjenu potroSnje energije, stvaranja otpada, potro$nje vode,

prakse opskrbnog lanca i vise.

3. Ukljudite zaposlenike : Potaknite kulturu odrzivosti medu svojim
zaposlenicima tako Sto ¢ete 1h obrazovati o vaznosti odrzivosti 1 ukljuciti th u
proces donosenja odluka. Potaknite ideje i inicijative zaposlenika za poticanje

inovacija i sudjelovanja.

4. Provedba odrzivih praksi : Provedba odrzivih praksi kroz vase operacije,
kao Sto je smanjenje potrosnje energije, recikliranje 1 kompostiranje otpada,
koriStenje ekoloSki prihvatljivih materijala i promicanje odrzivih moguénosti

prijevoza za zaposlenike.

5. Ulozite u obnovljivu energiju : razmislite o ulaganju u obnovljive izvore
energije kao $to su solarna energija ili energija vjetra kako biste smanjili
uglji¢ni otisak svoje tvrtke 1 ovisnost o fosilnim gorivima. Istrazite prilike za

nadogradnju energetske ucinkovitosti 1 poticaje.
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6. Optimizirajte lanac opskrbe : suradujte s dobavlja¢ima i partnerima kako
biste poboljsali odrzivost lanca opskrbe. Dajte prednost dobavlja¢ima koji se
pridrzavaju odrzivih praksi 1 smanjuju emisije povezane S prijevozom

nabavom lokalno kad god je to moguce.

7. Smanji, ponovno upotrijebi, recikliraj : Usvoji nacela smanjenja, ponovne
upotrebe i recikliranja u svim svojim operacijama. Smanjite stvaranje otpada
koristenjem trajnih materijala koji se mogu reciklirati, provedbom strategija

za smanjenje otpada i promicanjem inicijativa za recikliranje.

8. Mjerenje i pracenje napretka : Uspostavite kljucne pokazatelje ucinka
(KPI) za mjerenje uspjesnosti odrzivosti vase tvrtke tijekom vremena. Pratite
metrike kao Sto su emisije ugljika, potroSnja vode, stope preusmjeravanja
otpada 1 energetska u€inkovitost kako biste pratili napredak i identificirali

podrugja za poboljSanje.

9. Komunicirajte svoje napore : Transparentno komunicirajte svoje napore u
pogledu odrzivosti dionicima, ukljucuju¢i zaposlenike, kupce, investitore 1
Siru zajednicu. Istaknite postignucéa, podijelite price o uspjehu 1 ukljucite

dionike u svoj put odrZivosti.

10.Ostanite informirani i prilagodite se : Budite informirani o novim
trendovima odrZivosti, propisima 1 najboljim praksama relevantnim za vasu
industriju. Kontinuirano procjenjujte 1 prilagodavajte svoju strategiju

odrzivosti kako biste odgovorili na izazove 1 prilike koje se razvijaju.

11.Suradujte s partnerima : suradujte s kolegama iz industrije, vladinim
agencijama, neprofitnim organizacijama i drugim dionicima kako biste
podijelili znanje, resurse 1 najbolje prakse za zajedni¢ko unapredenje ciljeva
odrzivosti.
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12.Vodite primjerom : Pokazite vodstvo u odrzivosti integracijom nacela
odrzivosti u misiju, viziju 1 temeljne vrijednosti vase tvrtke. Budite

zagovornik odrzivosti u svojoj tvrtki iu cijeloj industriji.

Slijedeci ove savjete i trikove, moZete integrirati odrZivost u poslovanje svoje tvrtke,
poboljsati reputaciju svoje marke, smanjiti troskove i doprinijeti odrzivijoj

buduénosti za vase poslovanje 1 planet.

15 Smanjenje oneciS¢enja u poduzecu kljucno je za odrzivost okoliSa i
korporativnu odgovornost. Evo nekoliko savjeta i trikova za provedbu mjera

za Smanjenje oneciS¢enja:

1. Provedite reviziju oneciS¢enja : ZapocCnite procjenom trenutnog utjecaja
vaSe tvrtke na okoliS. Identificirajte 1zvore oneciS¢enja, kao Sto su emisije,

otpadne vode 1 stvaranje otpada, te kvantificirajte njihov utjecaj na okolis.

2. Postavite ciljeve smanjenja oneciS¢enja : Postavite jasne i ostvarive ciljeve
smanjenja oneciS¢enja na temelju vasih nalaza revizije. Ovi ciljevi trebaju biti
specificni, mjerljivi i vremenski ograniceni, usmjeravajuci napore vase tvrtke

prema odrzivosti.

3. Provedite mjere energetske ucinkovitosti : Smanjite potrosnju energije
primjenom energetski ucinkovitih tehnologija 1 praksi. To moze ukljucivati
nadogradnju opreme, optimiziranje procesa 1 provedbu politika uStede

energije kao $to je gasenje svjetla i opreme kada se ne Koriste.

4. Prebacite se na obnovljivu energiju : Prijelaz na obnovljive izvore energije
kao Sto su solarna energija, energija vjetra ili hidroelektrana kako biste

smanjili ovisnost o fosilnim gorivima i smanjili emisije staklenickih plinova.
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Istrazite moguénosti za proizvodnju obnovljive energije na licu mjesta ili

kupnju kredita za obnovljivu energiju.

5. Optimizirajte prijevoz : Smanjite emisije povezane s prijevozom
optimiziranjem logistike 1 prijevoznih ruta, promicanjem mogucnosti rada na
daljinu i rada na daljinu te poticanjem koristenja vozila s niskim emisijama ili

javnog prijevoza za putovanje na posao i poslovna putovanja.

6. Ucinkovito upravljajte otpadom : Smanjite stvaranje otpada primjenom
programa smanjenja otpada, ponovne upotrebe i recikliranja. Ulagati u
infrastrukturu i prakse gospodarenja otpadom za preusmjeravanje otpada s

odlagaliSta 1 smanjenje oneciS¢enja okolisa.

7. Smanjite upotrebu vode : Ocuvajte vodu implementacijom tehnologija za
uStedu vode, popravljanjem curenja i optimiziranjem upotrebe vode u
proizvodnim procesima 1 pogonima. Razmislite o ugradnji vodoucinkovitih

uredaja 1 implementaciji sustava za recikliranje 1 ponovnu upotrebu vode.

8. Primijenite prakse prevencije one¢iSéenja : Usvojite prakse prevencije
oneciS¢enja kako biste smanjili ispuStanje zagadivaa u okoli§. To moZe
uklju¢ivati implementaciju tehnologija kontrole oneciS¢enja, usvajanje

najbolje prakse upravljanja 1 pridrZavanje regulatornih zahtjeva.

9. Ukljucite zaposlenike : educirajte 1 ukljuCite zaposlenike u napore za
smanjenje zagadenja podizanjem svijesti o pitanjima okoliSa i promicanjem
odrzivog ponaSanja na radnom mjestu. Potaknite zaposlenike na sudjelovanje

u ekoloSkim inicijativama 1 trazite njihove ideje za poboljSanje.

10.Investirajte u sustave upraviljanja okoliSem : implementirajte sustav

upravljanja okoliSem (EMS) za sustavnu identifikaciju, upravljanje i
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ublazavanje rizika 1 utjecaja na okoliS. To moze ukljucivati dobivanje

certifikata 1ISO 14001 ili implementaciju drugih priznatin EMS okvira.,

11.Suradujte s dobavlja¢ima i partnerima : blisko suradujte s dobavljac¢ima i
partnerima kako biste promovirali brigu o okoliSu u cijelom lancu opskrbe.
Potaknite dobavljaCe da usvoje odrzive prakse i nabave materijala i usluga od

dobavljac¢a odgovornih za okolis.

12.Mjerite i nadzirite napredak : Pratite i nadzirite napredak vase tvrtke prema
ciljevima smanjenja zagadenja koriste¢i kljuéne pokazatelje u¢inka (KPI) 1
ekoloSke metrike. Redovito pregledavajte podatke o izvedbi, identificirajte

podrucja za poboljSanje i prilagodite strategije u skladu s tim.

Primjenom ovih savjeta i trikova vasa tvrtka moze smanjiti zagadenje, minimizirati

utjecaj na okolis 1 pokazati predanost odrZivosti 1 korporativnoj odgovornosti.

16 Implementacija digitalizacije u poduzeéu ukljucuje koristenje tehnologije za
pojednostavljenje procesa, poboljSanje ucinkovitosti i poticanje inovacija. Evo

nekoliko savjeta i trikova za uspjesnu digitalnu transformaciju:

1. Definirajte jasne ciljeve : Jasno definirajte svoje ciljeve i ciljeve
digitalizacije. Identificirajte podru¢ja vaseg poslovanja koja bi mogla imati
koristi od digitalnih rjeSenja, poput poboljSanja korisnickog iskustva,

povecanja operativne ucinkovitosti ili povecanja prihoda.

2. lzradite strategiju digitalizacije : Razvijte sveobuhvatnu strategiju
digitalizacije koja je u skladu s vaSim poslovnim ciljevima. Dajte prioritet
inicijativama na temelju njihovog potencijalnog utjecaja i izvedivosti,
uzimaju¢i u obzir ¢imbenike kao Sto su dostupnost resursa, tehnoloska

spremnost i organizacijska spremnost.
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3. Osigurajte podrSku rukovodstva : Dobijte podrSku i1 podrsku viSeg
rukovodstva kako biste osigurali predanost i ulaganje u inicijative
digitalizacije. Potpora vodstva klju¢na je za poticanje promjena, raspodjelu

resursa i prevladavanje otpora digitalnoj transformaciji.

4. Ukljudite zaposlenike : ukljucite zaposlenike u proces digitalizacije
poticanjem kulture inovacije, suradnje i kontinuiranog ucenja. Pruzite obuku
1 podrSsku kako biste pomogli zaposlenicima da se prilagode novim
tehnologijama 1 radnim procesima te potaknite njihovo sudjelovanje u
Inicijativama digitalizacije.

5. Procijenite tehnoloske potrebe : procijenite svoju tehnolosku infrastrukturu
1 identificirajte digitalne alate 1 rjeSenja potrebna za podrsku vasim naporima
u digitalizaciji. Prilikom odabira tehnoloskih rjeSenja razmotrite ¢imbenike

kao Sto su skalabilnost, kompatibilnost, sigurnost i isplativost.

6. Implementirajte postupne promjene : Razdvojite inicijative za
digitalizaciju u upravljive projekte i postupno implementirajte promjene.
Zapocnite s pilot projektima ili implementacijama malih razmjera kako biste

testirali nove tehnologije 1 procese prije povecanja u cijeloj organizaciji.

7. Integrirajte sustave i podatke : integrirajte postoje¢e sustave i izvore
podataka kako biste stvorili jedinstveni digitalni ekosustav. Implementirajte
rjeSenja za upravljanje podacima 1 integraciju kako biste osigurali

besprijekoran protok informacija kroz razli¢ite platforme i aplikacije.

8. Usredotocite se na korisnicko iskustvo : dajte prednost korisnickom
iskustvu prilikom dizajniranja i implementacije digitalnih rjeSenja. Osigurajte
da su digitalni alati intuitivni, jednostavni za koriStenje 1 dostupni svim
dionicima, ukljucujuéi zaposlenike, klijente 1 partnere.
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9. Prihvatite racunalstvo u oblaku : Prihvatite racunalstvo u oblaku kako biste
povecali agilnost, skalabilnost i fleksibilnost u svojim naporima digitalizacije.
Iskoristite rjeSenja temeljena na oblaku za pohranu, racunalstvo 1 aplikacije
softvera kao usluge (SaaS) kako biste smanjili troskove infrastrukture i

poboljsali pristupacnost.

10.Pratite i mjerite napredak : Uspostavite klju¢ne pokazatelje ucinka (KPI) i
metrike za pracenje utjecaja inicijativa za digitalizaciju. Redovito pratite
napredak, analizirajte podatke o izvedbi i prema potrebi prilagodite strategije

za optimizaciju rezultata i1 postizanje Zeljenih rezultata.

11.Ostanite agilni i fleksibilni : Budite agilni i prilagodljivi u svom pristupu
digitalnoj transformaciji. Prihvatite iterativne razvojne metodologije kao Sto
su agile ili DevOps kako biste brzo odgovorili na promjenjive zahtjeve,

povratne informacije kupaca i dinamiku trzista.

12.Promicanje kulture inovacije : Potaknite Kkulturu inovacije i
eksperimentiranja unutar vaSe organizacije. Potaknite zaposlenike da
generiraju nove ideje, istrazuju tehnologije u nastajanju i izazovu status quo

kako bi potaknuli kontinuirano poboljSanje 1 inovacije.

Slijede¢i ove savjete 1 trikove, mozete ucinkovito implementirati digitalizaciju u
svojoj tvrtki i otkljucati puni potencijal tehnologije za poticanje poslovnog rasta i

uspjeha.

17 Predstavljanje vaSe tvrtke poslovnim andelima klju¢ni je korak u
osiguravanju ulaganja za vas pothvat. Evo nekoliko savjeta i trikova koji ¢e

vam pomoc¢i da osmislite i pruZzite uvjerljivu prezentaciju:
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1. Upoznajte svoju publiku : temeljito istrazite poslovne andele kojima Cete se
predstaviti. Upoznajte se s njihovim preferencijama ulaganja, proSlim
ulaganjima 1 podru¢jima struc¢nosti kako biste u skladu s tim prilagodili svoje

predstavljanje.

2. Zapocnite s jakom kukom : Privucite pozornost svoje publike od samog
pocetka s uvjerljivom kukom ili uvodnom izjavom koja istice jedinstvenu

ponudu vrijednosti vase tvrtke.

3. Usredotocite se na problem i rjeSenje : Jasno artikulirajte problem koji vasa
tvrtka rjesava i jedinstveno rjeSenje koje nudi. Pokazite duboko razumijevanje
potreba trzista 1 kako vas proizvod ili usluga to rjeSavaju bolje od postojecih
rjesSenja.

4. Istaknite trziSnu priliku : Predstavite uvjerljiv argument za trzisnu priliku
kojoj se vaSa tvrtka obraca. Pruzite podatke 1 istrazivanje trziSta kako biste
poduprli svoje tvrdnje 1 pokazali veli€inu, potencijal rasta 1 privla¢nost vaseg
ciljanog trzista.

5. Pokazite privlacnost i prekretnice : Istaknite kljucne prekretnice i

postignuca koja je vasa tvrtka postigla do danas, kao $to su akvizicija kupaca,

rast prihoda, prekretnice u razvoju proizvoda, partnerstva ili nagrade.

6. Predstavite snazan poslovni model : Jasno objasnite svoj poslovni model,
ukljucujuéi tokove prihoda, strategiju cijena, kanale za stjecanje kupaca i
strategiju izlaska na trziste. Artikulirajte kako vaSa tvrtka planira ostvariti

prihod 1 posti¢i profitabilnost tijekom vremena.

7. Pokazite diferencijaciju i konkurentsku prednost : Jasno artikulirajte

konkurentsku prednost vase tvrtke i1 kako se ona razlikuje od konkurenata.
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Istaknite jedinstvene znacajke, zasti¢enu tehnologiju, intelektualno vlasnistvo

ili druge ¢imbenike koji va$oj tvrtki daju konkurentsku prednost.

8. Bavite se rizicima i strategijama ublazavanja : Prepoznajte potencijalne
rizike 11zazove s kojima se vaSa tvrtka suocCava 1 artikulirajte kako ih planirate
ublaziti. Pokazite da ste kriti¢ki razmisljali o mogucim preprekama i da imate

pripremljene strategije za njihovo prevladavanje.

9. Postavite jasan upit : Jasno navedite iznos financiranja koji trazite i kako
planirate iskoristiti ulaganje. Navedite uvjete ulaganja, ukljucujuci strukturu
vlasnickog kapitala ili konvertibilnih zapisa, procjenu 1 sve dodatne odredbe

ili uvjete.

10.Vjezbajte, vjezbajte, vjezbajte : uvjezbajte svoju prezentaciju vise puta kako
biste osigurali da je ugladena, saZzeta i zanimljiva. Vjezbajte iznoSenje svoje
prezentacije pred prijateljima, kolegama ili mentorima kako biste dobili

povratne informacije 1 napravili poboljSanja.

11.Budite autenti¢ni i strastveni : budite iskreni i strastveni kada dajete svoju
prezentaciju. Investitori ne ulazu samo u vasu poslovnu ideju nego i u vas kao
poduzetnika. Neka vasa strast 1 entuzijazam za vasu tvrtku zablistaju u vasoj

prezentaciji.

12.Budite otvoreni za povratne informacije i pitanja : Budite spremni na
povratne informacije 1 pitanja investitora tijekom 1 nakon vaSeg
predstavljanja. Budite spremni odgovoriti na pitanja 0 svom poslovnom
modelu, trziSnim prilikama, konkurentskom okruZenju 1 financijskim

projekcijama s pouzdanjem 1 jasno¢om.
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Slijede¢i ove savjete 1 trikove, mozZete osmisliti uvjerljivu prezentaciju koja
ucinkovito komunicira ponudu vrijednosti vase tvrtke i privlaci ulaganja poslovnih

andela.

Poslovni andeo, ili andeo investitor, imuéni je pojedinac koji pruza financijsku
potporu malim startupima ili poduzetnicima, obi¢no u zamjenu za vlasnic¢ki udio u
tvrtki. Obicno su to pojedinci visoke neto vrijednosti s iskustvom u poduzetnistvu ili
odredenim industrijama koji ulazu vlastita osobna sredstva u tvrtke u ranoj fazi

razvoja.

Andeoski investitori igraju klju¢nu ulogu u startup ekosustavu osiguravajuci kapital,
mentorstvo i veze s industrijom kako bi pomogli tvrtkama u ranoj fazi da rastu i
uspiju. Cesto ulazu u tvrtke koje su prerizi¢ne za tradicionalne zajmodavce ili tvrtke
rizinog kapitala, ali imaju veliki potencijal rasta. Osim financijske potpore, andeli
ulagaci takoder mogu ponuditi strateSko vodstvo, stru¢nost 1 prilike za umreZavanje

poduzetnicima u koje ulazu.

18 Pronalazenje moguénosti financiranja za tvrtku moze biti izazovan, ali
klju¢an zadatak, osobito za startupove i male tvrtke. Evo nekoliko savjeta i

trikova koji ¢e vam pomoc¢i da pronadete sredstva za svoju tvrtku:

1. Moguénosti financiranja istrazivanja : Provedite temeljito istrazivanje
kako biste istrazili razli¢ite opcije financiranja dostupne tvrtkama, ukljucujuci
tradicionalne bankovne zajmove, drzavne potpore 1 zajmove, rizi¢ni kapital,

andele ulagace, platforme za grupno financiranje, akceleratore 1 inkubatore.

2. Umrezite se s investitorima i poduzetnicima : prisustvujte dogadajima u
industriji, funkcijama umrezavanja 1 startup konferencijama kako biste se

povezali s potencijalnim investitorima, kolegama poduzetnicima i
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profesionalcima u industriji. Izgradnja odnosa s investitorima i mentorima

moze otvoriti vrata moguénostima financiranja i vrijednim savjetima.,

3. Koristite mrezne platforme : Istrazite internetske platforme i1 baze podataka
koje povezuju poduzetnike s investitorima 1 mogucnostima financiranja, kao
Sto su AngelList , Gust, Crunchbase i1 platforme za grupno financiranje poput
Kickstartera i Indiegogoa . Ove vam platforme mogu pomoc¢i da predstavite

svoje poslovanje 1 privucete potencijalne ulagace.

4. Pridruzite se startup zajednicama : pridruzite se lokalnim ili online startup
zajednicama, inkubatorima i akceleratorima kako biste pristupili resursima,
mentorstvu 1 moguénostima financiranja. Te zajednice Cesto organiziraju
dogadaje za predstavljanje, demo dane 1 sastanke investitora na kojima moZete

predstaviti svoje poslovanje potencijalnim investitorima.

5. Trazite drZavne potpore i programe : Istrazite drzavne potpore, zajmove i
programe koji su dostupni za potporu malim tvrtkama i novoosnovanim
tvrtkama. Mnoge vlade nude inicijative za financiranje odredenih industrija,
istrazivackih i razvojnih projekata ili inicijativa za otvaranje radnih mjesta

koje bi mogle biti u skladu s vasim poslovanjem.

6. Pripremite uvjerljiv poslovni plan i prezentaciju : Razvijte sveobuhvatan
poslovni plan 1 uvjerljivu prezentaciju koja jasno artikulira vas poslovni
model, trzi$ne prilike, konkurentsku prednost i financijske projekcije. Dobro
pripremljen pitch moZze privuéi investitore 1 povecati vase Sanse za

osiguravanje financiranja.

7. Iskoristite osobnu uStedevinu i obitelj/prijatelje : Razmislite o
iskoriStavanju osobne ustedevine, mirovinskih fondova ili zajmova od obitelji
I prijatelja kako biste pokrenuli svoje poslovanje u ranim fazama. lako ova
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opcija mozda nije prikladna za sve, moZe osigurati pocetni kapital za

pokretanje vaseg poslovanja.

8. Istrazite alternativne izvore financiranja : Razmisljajte izvan okvira i
istrazite alternativne izvore financiranja, kao $to su financiranje temeljeno na
prihodu, posudivanje izmedu ravnopravnih korisnika, financiranje putem
faktura ili korporativna partnerstva. Ove netradicionalne opcije financiranja

mogu osigurati kapital bez odricanja od udjela u vasem poslovanju.

9. Ukljudlite se u lokalne organizacije za ekonomski razvoj : obratite se
lokalnim organizacijama za ekonomski razvoj, poslovnim udruZenjima i
gospodarskim komorama za informacije 1 podrSku o moguénostima
financiranja, poslovnim resursima 1 dogadajima za umrezavanje koji su

dostupni u vaSem podrucju.

10.Budite uporni i otporni : Pronalazenje sredstava za va$ posao moze
zahtijevati vrijeme 1 ustrajnost. Budite spremni suociti se s odbijanjem 1
neuspjesima na putu, ali ostanite ustrajni i otporni u potrazi za moguc¢nostima
financiranja. Nastavite usavrSavati svoje predstavljanje, umrezavanje 1
istraZivanje novih putova dok ne pronadete pravo financiranje koje odgovara

vaSem poslovanju.

Slijedeci ove savjete 1 trikove, moZete povecati svoje Sanse za pronalaZenje prilika
za financiranje i osiguravanje kapitala potrebnog za poticanje rasta i uspjeha vaseg

poslovanja.
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Stvaranje sredisSta za poduzetniStvo u ruralnim podrucjima moze pomoci u poticanju

gospodarskog razvoja, otvaranja radnih mjesta i inovacija unutar lokalnih zajednica.

Evo koraka za stvaranje takvog sredista:

1.

Procijenite potrebe i imovinu zajednice : Zapocnite provodenjem
sveobuhvatne procjene potreba, imovine i resursa zajednice. Identificirajte
klju¢ne dionike, ukljucujué¢i lokalne tvrtke, vladine agencije, obrazovne

ustanove, drustvene organizacije i potencijalne poduzetnike.

Izgradite partnerstva i suradnju : Uspostavite partnerstva i suradnju s
lokalnim dionicima kako biste iskoristili njihovu stru¢nost, resurse 1 mreZze.
Ukljucite se u vladine agencije, organizacije za gospodarski razvoj,
gospodarske komore, sveuciliSta 1 neprofitne organizacije kako biste podrzali

SvVoje napore.

Stvorite fizicku infrastrukturu : Razvijte fizicki prostor ili objekt koji ¢e
sluziti kao srediSte poduzetnickih aktivnosti, kao §to su co-working prostori,
inkubatori, akceleratori ili inovacijski centri. Omogucite pristup zajednickom
uredskom prostoru, sobama za sastanke, brzom internetu i drugim

pogodnostima za podrSsku poduzetnicima i startupima.

Ponuda poduzetnickih programa i wusluga : Razvijte i ponudite
poduzetnicke programe, radionice, obuku 1 mogucnosti mentorstva
prilagodene potrebama ruralnih poduzetnika. Pruzite obrazovanje i podrSku u
podrucjima kao $to su poslovno planiranje, financijsko upravljanje, marketing

I usvajanje tehnologije.

Olaksajte pristup financiranju : pomozite poduzetnicima u pristupu
financiranju 1 moguénostima financiranja za pokretanje 1 razvoj svog
poslovanja. Pruzite informacije, smjernice i veze S izvorima kapitala,

287



TF

Trainifique

10.

HERA

ukljucujucéi bespovratna sredstva, zajmove, andele ulagace, rizi¢ni kapital,

grupno financiranje i vladine programe.

Promovirajte umrezavanje i suradnju : OlakSajte dogadaje umrezavanja,
sastanke 1 moguénosti umrezavanja za povezivanje poduzetnika, investitora,
mentora 1 stru¢njaka iz industrije. Potaknite suradnju, razmjenu znanja i
partnerstva medu poduzetnicima kako biste potaknuli inovacije 1 zajednicko

rjeSavanje problema.

Podr$ka za usvajanje tehnologije : Pruzite podrsku i resurse kako biste
pomogli poduzetnicima da usvoje 1 iskoriste tehnologiju za poboljSanje svog
poslovanja. Ponudite obuku i pomo¢ u digitalnim vjeStinama, e-trgovini,

online marketingu 1 korisStenju digitalnih alata i platformi.

UsredotoCite se na lokalne industrije i sredstva : identificirajte i
usredotocite se na lokalne industrije, snage 1 sredstva koja imaju potencijal za
poduzetniStvo 1 inovacije. Poticati poduzetniStvo u sektorima kao Sto su
poljoprivreda, turizam, proizvodnja, obnovljivi izvori energije i kreativne

industrije koji su relevantni za lokalno gospodarstvo.

Promovirajte poduzetnicku kulturu i nadin razmisljanja : potaknite
poduzetnicku kulturu i1 nain razmiSljanja unutar zajednice slavljenjem
poduzetniStva, izlaganjem pri¢a o uspjehu i promicanjem preuzimanja rizika,
kreativnosti 1 otpornosti. Potaknite poduzetniStvo kao odrzivu opciju karijere

1 ulijevajte povjerenje 1 ambiciju poduzetnicima koji to Zele.

Mjerite utjecaj i ponavljajte : Kontinuirano pratite i procjenjujte utjecaj
poduzetnickog sredista na zajednicu. Prikupite podatke o klju¢nim metrikama

kao §to su otvaranje poduzeca, otvaranje radnih mjesta, stvaranje prihoda 1
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privlacenje ulaganja. Upotrijebite povratne informacije i uvide kako biste s

vremenom doradili 1 poboljsali programe 1 usluge sredista.

[ako ruralna podru¢ja mozda nemaju toliko poduzetnic¢kih sredista kao urbana
srediSta, postoji nekoliko uspjeSnih primjera inicijativa 1 organizacija koje

podrzavaju poduzetniStvo u ruralnim zajednicama. Evo nekoliko primjera:

1. The Hatchery : The Hatchery je neprofitna organizacija sa sjediStem u
ruralnoj Minnesoti koja podupire prehrambene i poljoprivredne poduzetnike.
Omogucuje zajednicki komercijalni kuhinjski prostor, resurse za razvoj
poslovanja, mentorstvo i mogucnosti umrezavanja kako bi se poduzetnicima

koji se bave hranom pomoglo da pokrenu i razviju svoje poslovanje.

2. Program poduzetniCkih ekosustava Regionalne komisije Appalachian
(ARC) : Program poduzetnickih ekosustava ARC-a podrzava poduzetnistvo i
razvoj malih poduzeéa u ruralnim zajednicama diljem regije Appalachian.
Pruza financiranje, tehnicku pomo¢ i podrSku u izgradnji kapaciteta lokalnim
organizacijama, kao S§to su centri za razvoj malih poduzeca, inkubatori 1
akceleratori, kako bi im pomogao u stvaranju Zivahnih poduzetnickih

ekosustava.

3. Appalachian Center for Economic Networks ( ACEnet ) : ACEnet je
neprofitna organizacija sa sjediStem u ruralnom Ohiu koja podupire
poduzetniStvo i1 gospodarski razvoj u Appalachia. Nudi poslovnu inkubaciju,
tehni¢ku pomo¢, pristup kapitalu 1 podrSku pristupu trziStu poduzetnicima u
sektorima kao §to su hrana 1 poljoprivreda, zanatski obrti i obnovljivi izvori

energije.
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Impact Hub Appalachia : Impact Hub Appalachia mreza je poduzetnickih
sredista 1 coworking prostora koji se nalaze u ruralnim zajednicama diljem
regije Appalachian. Pruza resurse, obuku i1 moguénosti umrezavanja za
potporu poduzetnicima i druStvenim inovatorima u podrucjima kao $to su

odrziva poljoprivreda, obnovljivi izvori energije 1 ruralni turizam.

Startup Rural Montana : Startup Rural Montana je inicijativa koju je
pokrenuo Ured guvernera Montane za gospodarski razvoj kako bi se podrzalo
poduzetniStvo u ruralnim zajednicama diljem drZave. Nudi resurse, radionice,
mentorstvo i moguénosti financiranja kako bi se ruralnim poduzetnicima

pomoglo da pokrenu 1 proSire svoje poslovanje.

Red Wing Ignite : Red Wing Ignite neprofitna je organizacija sa sjediStem u
ruralnoj Minnesoti koja podupire poduzetniStvo 1 inovacije u regiji. Nudi
coworking prostor, poslovnu inkubaciju, mentorstvo i prilike za umrezavanje

poduzetnicima u sektorima kao $to su tehnologija, proizvodnja 1 zdravstvo.

HUB Rural : HUB Rural je mreza poduzetni¢kih srediSta smjesStenih u
ruralnim podru¢jima diljem Europe. Cilj mu je promicati poduzetnistvo i
inovacije u ruralnim zajednicama pruzanjem resursa, obuke i moguénosti

umrezavanja budu¢im poduzetnicima i malim poduzeéima.

Program ruralnog razvoja (RDP) : Mnoge europske zemlje imaju
programe ruralnog razvoja koje financira Europska unija (EU) za potporu
ruralnom poduzetniStvu 1 gospodarskom razvoju. Ovi programi nude
bespovratna sredstva, zajmove, tehnicku pomo¢ i1 druge oblike potpore

ruralnim poduzetnicima i tvrtkama.

Coworking prostori u ruralnim podru¢jima : Nekoliko coworking prostora
pojavilo se u ruralnim podrucjima Europe za podrsku udaljenim radnicima,
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slobodnim profesijama 1 malim tvrtkama. Ovi prostori pruzZaju zajednicke
uredske prostorije, dogadaje umrezavanja i podrSku zajednice poduzetnicima

1 stru¢njacima koji zive u ruralnim zajednicama.

10.Lokalni poslovni inkubatori i akceleratori : neka ruralna podru¢ja u Europi
imaju lokalne poslovne inkubatore i1 akceleratore koji podupiru poduzetnistvo
I inovacije. Ove organizacije nude mentorstvo, treniranje, financiranje i
pristup resursima kako bi pomogle startupima i malim tvrtkama da rastu i

uspiju.

11.Lokalne razvojne agencije : mnoge ruralne regije u Europi imaju lokalne
razvojne agencije ili organizacije za gospodarski razvoj koje podupiru
poduzetniStvo 1 otvaranje radnih mjesta. Ove agencije pruzaju usluge podrske,
programe financiranja i mogucénosti umreZavanja poduzetnicima 1 tvrtkama u

njihovim zajednicama.

12.Ruralna inovacijska sredista : Neke europske zemlje uspostavile su ruralna
inovacijska sredista ili tehnoloSke parkove za promicanje inovacija i
poduzetniStva u ruralnim podruc¢jima. Ova sredista nude infrastrukturu, usluge
podrske 1 prilike za suradnju startupima, istrazivatima 1 tehnoloSkim

tvrtkama.

13.Europski samit o ruralnom poduzetniStvu (ERES) : ERES je godisnji
dogadaj koji okuplja kreatore politika, poduzetnike, istrazivace 1 dionike kako
bi raspravljali o ruralnom poduzetniStvu i inovacijama u Europi. Summit
pruza platformu za razmjenu najboljih praksi, razmjenu ideja i poticanje

suradnje medu ruralnim poduzetnicima.
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Prije stvaranja ¢voriSta, moramo razumjeti Koncept umreZavanja .

Stvaranje mreze ukljucuje uspostavljanje i njegovanje odnosa s pojedincima koji

mogu ponuditi podrsku, vodstvo, prilike 1 resurse. Evo osnova stvaranja mreze:

1. Odredite svoje ciljeve : Definirajte svoje ciljeve za stvaranje mreze. Odredite
Sto Zelite posti¢i, bilo da je to pronalaZenje posla, napredovanje u karijeri,

izgradnja posla, traZenje mentorstva ili Sirenje drustvenog kruga.

2. Odredite svoju ciljnu publiku : Odredite tipove ljudi s kojima se Zelite
povezati na temelju svojih ciljeva. Uzmite u obzir profesionalce u svojoj
industriji, kolege, mentore, bivse studente, kolege, vode zajednice i pojedince

sa zajednickim interesima ili vrijednostima.
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3. Iskoristite postojeée veze : Zapocnite iskoriStavanjem postojecih veza i
odnosa. Obratite se prijateljima, obitelji, Skolskim kolegama, suradnicima i
poznanicima kako biste ih obavijestili o svojim ciljevima umrezavanja 1

zatrazite upoznavanje s drugima u njihovim mrezZama.

4. PosjeCujte mrezne dogadaje : potrazite mrezne dogadaje, konferencije,
radionice, seminare i okupljanja u industriji na kojima mozete upoznati nove
ljude 1 proSiriti svoju mrezu. Budite proaktivni u posje¢ivanju dogadaja na
mreZi 1 izvan nje kako biste maksimalno iskoristili svoje mogucnosti

umrezavanja.

5. Pridruzite se profesionalnim organizacijama : pridruZite se profesionalnim
organizacijama, klubovima, udrugama ili internetskim zajednicama
specifiénim za industriju vezane uz vase podrucje ili interese. Sudjelujte na
sastancima, dogadajima, forumima i raspravama kako biste se povezali sa
struénjacima istomisljenika i proSirili svoju mrezu.

6. Ukljucite se na drustvene medije : koristite platforme drustvenih medija kao
Sto su LinkedIn, Twitter, Facebook 1 Instagram da se povezete sa
profesionalcima, utjecajnim osobama, predvodnicima misljenja i kolegama u
svojoj industriji. PridruZite se relevantnim grupama, sudjelujte u raspravama,
dijelite uvide 1 suradujte s drugima kako biste izgradili svoju online prisutnost
1 mrezu.

7. Zapocnite razgovore : Budite proaktivni u zapocinjanju razgovora s ljudima
koje susrecete tijekom mreznih dogadaja, online interakcija ili profesionalnih
okupljanja. Predstavite se, izrazite iskreno zanimanje za druge i postavljajte

otvorena pitanja kako biste zapoceli smislene razgovore.
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8. SluSajte i uclite : Vjezbajte aktivno sluSanje tijekom mreznih interakcija.
Obratite pozornost na ono Sto drugi govore, pokazite iskreni interes za njihova
iskustva i perspektive i postavljajte dodatna pitanja kako biste produbili

razgovor. Budite znatizeljni, empaticni 1 pazljivi u svojim interakcijama.

9. Razmjena podataka za kontakt : Razmjena podataka za kontakt s osobama
koje susrecete tijekom mreznih dogadaja ili interakcija na mrezi. Povezite se
s njima na profesionalnim mreZnim platformama ili razmijenite posjetnice

kako biste ostali u kontaktu i nastavili graditi odnos.

10.Praéenje : Nakon mreznih interakcija, nastavite s ljudima koje ste upoznali
kako biste izrazili zahvalnost za razgovor 1 ojaCali vezu. Posaljite
personalizirane e-poruke, poruke ili pozivnice za LinkedIn kako biste im

zahvalili na vremenu i iskazali svoj interes da ostanete u kontaktu.

11.Ponudite vrijednost : Potrazite nacine da ponudite vrijednost i podrsku
svojim mreznim kontaktima. Podijelite relevantne resurse, ponudite pomoc ili
savjet, upoznajte druge kontakte ili dajte preporuke kada je to prikladno.
Izgradnja reciprocnog odnosa temeljenog na uzajamnoj podrsci s vremenom

jaca vaSu mrezu.

12.Budite autentic¢ni i originalni : autenticnost je kljucna za izgradnju znacajnih
odnosa u vasoj mrezi. Budite svoji, pokaZite ranjivost 1 podijelite svoje
istinske interese, strasti i ciljeve s drugima. Vjerojatnije je da ¢e autenticne

veze dovesti do dugoro¢nih veza i prilika.
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Razvijanje vaSe mreze ukljucuje izgradnju 1 odrzavanje odnosa s pojedincima koji

mogu ponuditi podrSku, smjernice, prilike i resurse. Evo kako ucinkovito razviti

SVOju mrezu:

1.

Postavite jasne ciljeve : Definirajte svoje ciljeve umrezavanja. Odredite $to
zelite posti¢i umrezavanjem, bilo da je to pronalazenje posla, napredovanje u

karijeri, izgradnja posla, trazenje mentorstva ili Sirenje druStvenog kruga.

Odredite svoju ciljnu publiku : Odredite tipove ljudi s kojima se zelite
povezati na temelju svojih ciljeva. Uzmite u obzir profesionalce u svojoj
industriji, kolege, mentore, bivSe studente, kolege, vode zajednice 1 pojedince

sa zajednickim interesima ili vrijednostima.

Iskoristite postojece veze : Zapocnite iskoriStavanjem postoje¢ih veza 1
odnosa. Obratite se prijateljima, obitelji, Skolskim kolegama, suradnicima 1
poznanicima kako biste ih obavijestili o svojim ciljevima umreZavanja i

zatrazite upoznavanje s drugima u njithovim mrezama.

Posjecujte mrezne dogadaje : potrazite mrezne dogadaje, konferencije,
radionice, seminare 1 okupljanja u industriji na kojima moZzete upoznati nove
ljude i prosiriti svoju mrezu. Budite proaktivni u posjecivanju dogadaja na
mreZi 1 izvan nje kako biste maksimalno iskoristili svoje mogucnosti

umrezavanja.

Pridruzite se profesionalnim organizacijama : pridruzite se profesionalnim
organizacijama, klubovima, udrugama ili internetskim zajednicama
specifiénim za industriju vezane uz vase podrucje ili interese. Sudjelujte na
sastancima, dogadajima, forumima 1 raspravama kako biste se povezali sa

stru¢njacima istomisljenika i prosirili svoju mrezu.
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6. Ukljucite se na drustvene medije : koristite platforme drustvenih medija kao
Sto su LinkedIn, Twitter, Facebook i Instagram da se povezete sa
profesionalcima, utjecajnim osobama, predvodnicima misljenja i kolegama u
svojoj industriji. Pridruzite se relevantnim grupama, sudjelujte u raspravama,
dijelite uvide i suradujte s drugima kako biste izgradili svoju online prisutnost
1 mrezu.

7. Zapo¢nite razgovore : Budite proaktivni u zapocinjanju razgovora s ljudima
koje susrecete tijekom mreznih dogadaja, online interakcija ili profesionalnih
okupljanja. Predstavite se, izrazite iskreno zanimanje za druge i postavljajte

otvorena pitanja kako biste zapoceli smislene razgovore.

8. Slusajte i ulite : Vjezbajte aktivno sluSanje tijekom mreznih interakcija.
Obratite pozornost na ono $to drugi govore, pokaZite iskreni interes za njihova
iskustva i perspektive i postavljajte dodatna pitanja kako biste produbili

razgovor. Budite znatiZeljni, empati¢ni 1 pazljivi u svojim interakcijama.

9. Razmjena podataka za kontakt : Razmjena podataka za kontakt s osobama
koje susreCete tijekom mreznih dogadaja ili interakcija na mrezi. Povezite se
s njima na profesionalnim mreznim platformama ili razmijenite posjetnice

kako biste ostali u kontaktu i nastavili graditi odnos.

10.Pracéenje : Nakon mreznih interakcija, nastavite s ljudima koje ste upoznali
kako biste izrazili zahvalnost za razgovor 1 ojaCali vezu. Posaljite
personalizirane e-poruke, poruke ili pozivnice za LinkedIn kako biste im

zahvalili na vremenu i iskazali svoj interes da ostanete u kontaktu.

11.Ponudite vrijednost : Potrazite nacine da ponudite vrijednost i podrsku
svojim mreznim kontaktima. Podijelite relevantne resurse, ponudite pomoc ili
savjet, upoznajte druge kontakte ili dajte preporuke kada je to prikladno.
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Izgradnja recipro¢nog odnosa temeljenog na uzajamnoj podrSci s vremenom

jaCa vasu mrezu.

12.Budite autenti¢ni i originalni : autenti¢nost je klju¢na za izgradnju znacajnih
odnosa u vasoj mrezi. Budite svoji, pokazite ranjivost 1 podijelite svoje
istinske interese, strasti i ciljeve s drugima. Vjerojatnije je da ¢e autenti¢ne

veze dovesti do dugorocnih veza 1 prilika.

Dosljednim razvojem i njegovanjem svoje mreze mozete prosiriti svoj profesionalni
krug, iskoristiti vrijedne resurse i prilike te unaprijediti svoje osobne i profesionalne

ciljeve.
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7. Kontakt i partneri

https://www.facebook.com/heratrainifique

SC TRAINIFIQUE SRL 13 Paul Greceanu Street Bukurest

Partneri:

1. Vodeca organizacija: Organizacija Trainifique osnovana je 2012. godine sa
specifiénim ciljem odgoja mladih generacija kroz osobni razvoj, kontinuiran
I postupan, osobno i profesionalno, primjeren stvarnosti, ali i fleksibilan.

Trainifique

Do danas je Trainifique obucio viSe od 700 trenera, od kojih su neki aktivni u
organizacijama iz preko 10 gradova u Rumunjskoj, kao sto su Cluj-Napoca, lasi,
Arad, Brasov , Craiova 1 Bukurest. Trainifique organizira viSe od 200 treninga
godisnje 1 obucava preko 2000 polaznika svake godine za svoje partnere/klijente.

Trenutacni Trainifique portfelj ukljucuje: 1. Obuku mekih vjestina — komunikacija,
tehnike prezentacije, javni nastup, tehnike prodaje, pregovaranje, manipulacija
protiv uvjeravanja, organizacijska kultura, upravljanje dogadajima, prikupljanje
sredstava, upravljanje projektima, pisanje projekata, upravljanje vremenom,
upravljanje resursima, volontiranje MenadZzment, upravljanje sukobima, govor
tijela, povjerenje 1 motivacija, vodstvo 2. Teski trening vjeStina — NLP, upravljanje
emocijama, trening trenera 3. Tehnicki trening: Photoshop, Corel, Ured, TajniStvo,
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PR 1 drusStveni mediji, HR 1 lojalnost, Programiranje , Ubrzano ucenje, Osnovno
odrzavanje Zivota (BLS) 4. Specijalizirana obuka: Antidiskriminacija, Poduzetnicke
vjestine, Medicinski predstavnik.

Medu navedenim treninzima najtrazeniji su sljede¢i: 5. Komunikacija, 6.
Govornistvo, 7. Upravljanje vremenom, 8. Voditeljstvo, 9. Upravljanje projektima.

Trainifiqueov moto definiran je idejom: "Nastavljamo s razvojem, zasto, jer nasa
generacija gradi!". Stoga je njegova filozofija ulagati u mlade ljude kako bi
profesionalno napredovali, takoder oko 50% Trainifique treninga provodi se pro
bono za mlade ljude/tinejdzere.

2. Sindikat hrvatskih ucitelja - Sindikat hrvatskih ucitelja (HTU) najveca je
sindikalna organizacija sindikata zaposlenih u obrazovanju u Hrvatskoj s oko
25 500 ¢lanova 1 81,67% stopom sindikalne organiziranosti.

Ima 13 zaposlenika koji rade u srediSnjem uredu 1 3 osobe na regionalnoj razini.
CTU je najveca obrazovna sindikalna organizacija u Hrvatskoj. Sindikat aktivno radi
na promicanju ukupnih strukovnih 1 sindikalnih interesa svojih ¢lanova na svim
razinama — nacionalnoj, regionalnoj i institucionalnoj. CTU je politi¢ki neovisan iu
dijalogu s poslodavcima duboko je predan radu na utjecaju na obrazovnu politiku
Vlade, Parlamenta. Sindikat hrvatskih ucitelja ¢lan je Udruge hrvatskih sindikata,
takoder ¢lan Education International (EI) i Europskog sindikalnog odbora za
obrazovanje (ETUCE). CTU ima snaznu suradnju s Ministarstvom obrazovanja 1
znanosti, nastoje¢i osigurati da razvoj hrvatskog sustava cjeloZivotnog ucenja
odgovara potrebama gospodarstva te nacionalnim i medunarodnim inicijativama.
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Ispod ovog snaznog utjecaja na razini politike, CTU takoder regulira okvirne uvjete
za nastavnike — radno vrijeme, obuku, naknade, zastitu od otkaza, zdravstvenu
zastitu itd. — putem kolektivnog pregovaranja.

3. Solaris FZU osnovan je 1993. godine kao neprofitni dio Solaris grupe.
Organizacija promice i nudi Sirok raspon aktivnosti, poCevsi od aktivnosti
ucenja, socijalnog rada, aktivnosti za dobrobit mladih do obrazovnih

aktivnosti poput: strukovne i studijske orijentacije, izvanskolskog
obrazovanja , radionica i treninga za studente i trenere, kao i besplatnih
aktivnosti.

solaris

Forderzentrum fiir Jugend
& Umwelt gGmbH Sachsen

Solaris ima profesionalno orijentirane mjere u podruc¢ju strukovnog obrazovanja i
osposobljavanja te vodi aktivnosti vezane uz okoli§. Osim toga, solaris FZU
posvecen je brojnim projektima za integraciju socijalno isklju¢enih 1 socijalno
ugroZenih osoba (npr. s fizickim 1 mentalnim zdravstvenim problemima, osoba sa
socijalnim problemima, emigranata, dugotrajno nezaposlenih, niskoobrazovanih i
niskokvalificiranih mladih ljudi).

Tvrtka se takoder bavi aktivnostima koje se ticu europskog dijaloga i gradanstva,
medugeneracijskog rada, kulturnih projekata 1 projekata koji koriste metode
cjelozivotnog ucenja. Tvrtka je odgovorna za razvoj, organizaciju i provedbu raznih
edukativnih natjecanja za djecu 1 mlade. Kao §to je natjecanje za solarne mobitele (
solaris CUP), regionalno natjecanje za mlade istraziva¢e u znanstvenim predmetima
ili natjecanje u papirnatom mostu. Od 2015. Solaris je akreditiran i aktivan u
European Solidarity Corp. Solaris je vazan lokalni 1 regionalni partner u dijalogu u
vezi s temama kao Sto su ukljucivanje, integracija iseljenika, europsko gradanstvo ,
poduzetniStvo 1 europski angazman.
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4. INFOR ELEA je konzorcij od 250 tvrtki i spajanje je dviju velikih tvrtki za
obuku: INFOR-a osnovanog 1994. godine i ELEA-e osnovane 1979. godine
od strane OLIVETTI grupe.

INFOR-€lER

~ 2=z~ Smart Business Academy

Sastoji se od skupine javnih i privatnih institucionalnih i gospodarskih partnera,
ukljucujuéi Scuola di Management e Economia (Skola za menadZment i ekonomiju)
— SveuciliSte u Torinu. Sjediste INFOR ELEA nalazi se u San Secondo di Pinerolo
, U blizini Torina, s nekoliko ureda u regiji Pijemont i Italiji: Torino, Rim, Firenca,
Asti, Alessandria, Cuneo i Pinerolo .

INFOR ELEA je sluzbeno priznata kao centar za obuku od strane lokalnih vlasti
Regione Piemonte 1 smatra se talijanskim liderom za ono §to se ti¢e aktivnosti obuke
kao potpore za upravljanje tehnoloskim, organizacijskim , kulturnim i bihevioralnim
promjenama u tvrtkama. Zahvaljujuci svojoj povezanosti s akademskim svijetom, u
mogucnosti je s jedne strane povezati rastuce trendove u teorijama upravljanja, as
druge strane zahtjeve i iskustvo poduzetnika. INFOR ELEA od 1994. godine
zadovoljava potrebe za obukom poduzetnika, zaposlenika i studenata podrzavajuéi
ih da ostanu konkurentni u poslovanju i na trziStu rada te pruza veliki broj 1 vrste
aktivnosti.

Pitanja obuke pokrivaju Sirok spektar aktivnosti: administraciju, financije, reviziju,
upravljanje ljudskim resursima, komunikaciju i vodstvo, marketing, prodaju, osobne
1 individualne vjestine, ICT, internet. INFOR ELEA dizajnira, realizira 1 evaluira
menadZersko osposobljavanje, osposobljavanje za cjelozivotno ucenje, akademske
master studije, e-ucenje, osposobljavanje za naukovanje, projekte transnacionalne
mobilnosti za nezaposlene osobe, studijske posjete za transnacionalne
poduzetnike/zaposlenike/nezaposlene osobe. Nadalje, provodi i provodi aktivnosti i
projekte financirane iz Europskog socijalnog fonda, Interrega 11, Lifelog Learning
Programa , meduprofesionalnih fondova, javnih financijskih sredstava nacionalnih 1
lokalnih vlasti .

Zajedno s akademskim partnerima, INFOR ELEA je takoder ukljuCena u razvoj
znanstvenih istrazivanja, razmjenu vjeStina 1 aktivnosti medunarodne obuke
zahvaljuju¢i svom prethodnom iskustvu u cjelokupnom upravljanju (od izrade
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prijedloga do izvje$¢ivanja o financijskom izvje$cu) transnacionalnih projekata. Od
2002. INFOR ELEA je dobila certifikate UNI EN 1SO 9001 2008 za planiranje
projekata i aktivnosti obuke. Neke brojke: prosjecni tecajevi godi$nje=200 i
prosjecni polaznici godisnje=2500.
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