Pokreni svoj posao
Il Hrvatsko]

Prakticni vodi¢ za za obrtnike, freelancere
| nove poduzetnike

CRAS
POSLOVNI
CENTAR



Pokretanje vlastitog posla uzbudljiv je, ali i vazan
korak koji sa sobom donosi brojne odluke. Bilo da
Zelis otvoriti obrt, osnovati trgovacko drustvo ili svoje
znanje i usluge ponuditi kao freelancer, pocCetak je
puno laksi kada znas sto te Ceka i kojim redoslijedom
trebas rjeSavati pojedine korake.

Ovaj vodi€¢ hamijenjen je svima koji imaju poslovnu
ideju i Zele je pretvoriti u stvaran posao, ali nisu
sigurni odakle krenuti.

Ne moras odmah imati razraden poslovni plan,
savrSeno ime brenda ili velik pocetni kapital. Za
poCetak je najvaznije jasno definirati Sto zelis
ponuditi, kome, na koji nacin i sto ti je potrebno da bi
mogao legalno i odrzivo poslovati.




Od ideje do prvog klijenta

Pokretanje poslovanja mozes promatrati kao niz manjih
koraka:

 definirati poslovnu ideju

e upoznati svoje trziSte i potencijalne kupce

e odabrati odgovarajuci oblik poslovanja

e rijeSiti administrativne obveze

e izraCunati pocCetne i redovite troskove

e pripremiti nacin naplate i organizaciju poslovanja
e osmisliti plan za prve klijente i kupce

e postaviti ciljeve za prvih 90 dana.

Ne moras sve napraviti odjednom.

oo voe

prijeCi na sljedeci.




Prije nego sto otvoris poslovanje

Jedna od najc¢es€ih pogresSaka novih poduzetnika jest da
se previse fokusiraju na samo otvaranje obrta ili tvrtke, a
premalo na ono Sto dolazi nakon toga.

Otvoriti poslovanje administrativho je samo pocetak. Prije
donosenja odluke dobro je odgovoriti na nekoliko osnovnih
pitanja:

e Sto to¢no prodajem ili koju uslugu nudim?

e Tko su moji potencijalni kupci?

e Koji problem rjeSavam svojim proizvodom ili uslugom?
e Postoji li potraznja za onime sto nudim?

e Koliko €e me kostati pokretanje poslovanja?

e Koliko moram zaradivati da bih pokrio troskove?

e Kako ¢u doci do prvih klijenata ili kupaca?

e Koji oblik poslovanja najbolje odgovara mojoj situaciji?
e Imam li dovoljno vremena, znanja i resursa za pocetak?

Sto jasnije odgovori§ na ova pitanja, to ¢es lakse donositi
odluke u nastavku.

Ne moras imati sve odgovore odmanh.

Vazno je krenuti s dovoljno jasnom pocCetnom verzijom i biti
spreman uciti iz iskustva.

Vazno: Pravila, porezne obveze, naknade i administrativni postupci mogu
se mijenjati. Prije donosSenja konkretnih poslovnih odluka uvijek provijeri
aktualne informacije kod nadleznih institucija ili struCne osobe.



Kako koristiti ovaj vodi¢

Nemoj ga samo procitati.

Ispuni ga.
U nastavku ¢e$ pronaci pitanja, radne listove i checkliste
koje mozes popunjavati dok razvijas svoju poslovnu ideju.

Na taj ¢e$S nacin na kraju vodi€a imati konkretniji pregled
svog poslovnog planag, troskova, obveza i prvih koraka.

Uzmi olovku, odvoji malo vremena i kreni korak po korak.

Tvoj cilj nije imati savrsen plan. Tvoj cilj je imati dovoljno
dobar plan za prvi korak.




Kako prepoznati dobru poslovnu ideju

Svaki posao pocinje idejom. Medutim, dobra poslovna ideja
nije nuzno ona koja zvuci najzanimljivije ili je potpuno nova.
Dobra poslovna ideja je ona koja rjeSava stvaran problem,
odgovara potrebama odredene skupine ljudi i ima
potencijal donijeti prihod.

Ako ve€ imas ideju, cilj ovog poglavija je pomodi ti da je
bolje definiras i provjeris prije nego Sto ulozis vrijeme i
novac u pokretanje poslovanja.

Ako joS nemas konkretnu ideju, ne brini. Mozes krenuti od
svojih znanjaq, iskustva, interesa i problema koje primjecujes
kod ljudi oko sebe.




Odakle dolaze poslovne ideje?

Poslovna ideja moze nastati na razlicite nacine. Ponekad je
rezultat dugogodisnjeg iskustva, a ponekad jednostavnog
opazanja da odredeni problem nitko ne rjeSava na
dovoljno dobar nacin.

Razmisli o sljedeéem:

U &emu sam dobar/dobra?

e Koja znanja ili vjestine ve€ imam?

e Za Sto me drugi ljudi Cesto traze pomocC?

e Koje probleme primjeCujem u svojoj okolini?

e Postoji li nesto sto mogu napraviti jednostavnije, brze ili
kvalitetnije?

e Postoji li proizvod ili usluga koju ljudi zele, ali im je tesko
dostupna?

e Mogu li svoje postojeCe iskustvo pretvoriti u proizvod ili

uslugu?

Dobra ideja Cesto se nalazi upravo na sjeciStu onoga Sto
znas raditi, onoga sto volis i onoga za sto su ljudi spremni
platiti.



Problem prije proizvoda

Prije nego Sto razmisljas o tome Sto ¢es prodavati, pokusaj
definirati koji problem rjesavas.

Na primjer, nije dovoljno reci:
.Zelim otvoriti salon za uredivanje pasa.”

Puno je korisnije razmisljati:

,Zelim vlasnicima pasa ponuditi jednostavnu i pouzdanu
uslugu uredivanja njihovih ljubimaca, posebno ljudima koji
nemaju dovoljno vremena za to sami.”

U drugom primjeru veC pocinjeS razmisSljati o kupcuy,
njegovoj potrebi i vrijednosti koju mu pruzas.

Zato se zapita;j:

Koji problem moj proizvod ili usluga rjesava?

Ako ne mozes jasno odgovoriti na ovo pitanje, mozda je
potrebno dodatno razraditi ideju.

RIILT:




Tko je moj kupac?

Nije dovoljno imati dobar proizvod ili uslugu. Mora postojati
osoba ili skupina ljudi kojoj je ono Sto nudis potrebno i koja
je spremna platiti za to.

Pokusaj opisati svog idealnog kupca.

Razmisli o:

e dobi

e lokaciji

e zanimanju

e Zivotnom stilu

e potrebama

e problemima

e navikama kupnje

e budzetu

e nacinu na koji pronalazi informacije i proizvode.

Sto bolje razumije$ svog kupca, lakse ¢es osmisliti ponudu,
cijenu i nacin komunikacije.

2o gN g gl 4 4 8 4 4



Postoji li potraznja?

Jedna od najvelih pogresSaka je pretpostaviti da ¢e ljudi
kupovati samo zato Sto se nama ideja Cini dobra.

Prije pokretanja poslovanja pokusaj provjeriti postoji li
stvarna potraznja.

Mozes:

e razgovarati s potencijalnim kupcima

e pregledati konkurenciju

e istraziti cijene slicnih proizvoda i usluga

e pratiti Sto ljudi traze na internetu

e pregledati komentare i pitanja potencijalnin kupaca

e ponuditi pocCetnu verziju proizvoda ili usluge i prikupiti
povratne informacije.

Cilj nije dokazati da je tvoja ideja savrsena. Cilj je pronadi
dovoljno dokaza da postoji stvaran interes.




Analiziraj konkurenciju

Konkurencija nije nuzno loSa vijest. Ako vel postoje
poduzetnici koji nude slicne proizvode ili usluge, to moze biti
znak da na trzistu postoji potraznja.

Umijesto pitanja:
.Kako mogu biti potpuno drugaciji?”

postavi pitanje:
.Sto mogu ponuditi bolje, jednostavnije, brze ili
drugacije?”

Promatraj:

e Sto konkurenti nude

e kome se obracaju

e koje suim cijene

e kako komuniciraju

e Sto kupci hvale

e na Sto se kupci zale

e gdje postoji prostor za poboljSanje.

Tvoja prednost ne mora biti potpuno novi proizvod. Moze
biti bolja korisniCka usluga, specijalizacija za odredenu
skupinu kupaca, jednostavnija kupnja, brza isporukaq,
kvalitetnija komunikacija ili drugaciji pristup.



Brzi test poslovne ideje

Prije nego sto prijedeS na administrativhe korake, odgovori
na sljedec€a pitanja:

Znam Sto to€no nudim.

Znam koji problem rjesavam.

Znam kome je moja ponuda namijenjena.
Istrazio/la sam konkurenciju.

Imam ideju kako €u doci do prvih kupaca.
Znam kako ¢u naplacivati svoju ponudu.
Napravio/la sam osnovnu procjenu trogkova.
Postoji stvarna potreba za mojim proizvodom ili
uslugom.

Himn{n .

Ako na veéinu pitanja mozes odgovoriti potvrdno, imas
dobru po¢etnu osnovu za daljnju razradu.

Ako na neka pitanja joS nemas odgovor, to nije znak da
trebasS odustati. To su samo podrucja koja treba dodatno
istraziti.




Moja poslovna ideja u jednoj re€enici

Na kraju pokusaj svoju ideju sazeti u jednu jednostavnu
recenicu:

~Pomazem [ciljanoj skupini] da rijesi [problem/potrebu]
tako $to im nudim [proizvod/uslugu].”

Primijer:

,LPomazem malim lokalnim poduzetnicima da
profesionalnije predstave svoje poslovanje na internetu
tako Sto im izradujem jednostavne i funkcionalne web
stranice.”

Ako ovu reCenicu moze$ jasno napisati, ve¢ imas dobru
osnovu za sljedeci korak - detaljnu razradu poslovne ideje
kroz Business Idea Canvas.




Business ldea
Canvas

Razrada poslovne ideje



Sada kada imas osnovnu ideju, vrijeme je da je pretvoris u
konkretniji poslovni koncepit.

Business Idea Canvas je jednostavan radni alat koji ti
pomaze da na jednom mjestu sagledas najvaznije dijelove
svog buduCeg poslovanja: sto nudi§, kome nudis, koji
problem rjesavas, kako ¢es dolaziti do kupaca i na koji
nacin ¢es ostvarivati prihod.

Ne moras imati konacne odgovore.

Cilj je zapisati ono Sto trenutno znas, prepoznati Sto jos
trebas istraziti i dobiti jasniju sliku svoje poslovne ideje.

Kako koristiti Business Idea Canvas?

Odvoji 20—30 minuta i pokusaj odgovoriti na svako pitanje
Sto konkretnije.

Nemoj pisati ono sto mislis da ,zvuci poslovno”. PiSi ono Sto
stvarno vjerujes da vrijedi za tvoju ideju.

Ako za neko pitanje nemas odgovor, oznaci ga i vrati mu se
nakon istrazivanja trzista.

Zapamti: Canvas nije poslovni plan i ne mora biti savrsen.
To je alat za razmisljanje i poCetnu provjeru poslovne ideje.



Moja poslovna ideja
U nekoliko reCenica opisi svoj buduci posao.

Sto prodajes ili koju uslugu pruzas?

Kako izgleda tvoja ponuda?

Kako €e kupac koristiti tvoj proizvod ili uslugu?

Po Cemu je tvoja ideja posebna?




Problem koji rjesavam

Svaki uspjesan posao postoji zato sto nekome rjesava
odredeni problem ili zadovoljava odredenu potrebu.

Sto trenutno kupcima predstavlja problem?

Sto im nedostaje?

Sto im oduzima vrijeme, novac ili energiju?

Zasto bi zeljeli pronaci bolje rjesenje?




Moj idealni kupac
Pokusaj opisati osobu kojoj je tvoja ponuda najpotrebnija.

Dob:

Lokacija:
Zanimanje:
Zivotni stil:
Potrebe:
Problemi:
Navike kupnije:
Budzet:

Moj idealni kupac:




Moja vrijednost za kupca

Zasto bi kupac odabrao upravo tebe?
Tvoja vrijednost ne mora biti samo ,kvalitetan proizvod”,
MoZze biti brzing, jednostavnost, dostupnost, strucnost,

personalizirani pristup, specijalizacija ili nesto drugo.

DovrsSi recenicu:

Moj kupac odabrat e mene zato sto..

Tri glavne koristi koje moj kupac dobiva:
1.
2.
3.




Proizvod ili usluga

Sada konkretnije definiraj Sto €es prodavati.
Sto toéno kupac dobiva od mene?
Ako nudis uslugu, opisi sto ona ukljuCuje. Ako prodajes

proizvod, opiSi njegove glavne karakteristike.

Moja ponuda:

Sto je ukljuéeno u ponudu?




Kako ¢éu dolaziti do kupaca?

Dobra ponuda nije dovoljna ako potencijalni kupci ne znaju
da postoji.

Razmisli gdje se nalazi tvoja ciljna publika.
Mozes koristiti:

e web stranicu

e drustvene mreze

* preporuke

e oglasavanje

e Google pretrazivanje

e networking

e sajmove i dogadanja

e suradnje s drugim poduzetnicima
e direktnu prodaju

e e-mail komunikaciju.

Moji glavni kanali za dolazak do kupaca:

1.

2.

3.




Kako éu ostvarivati prihod?

Razmisli na koji €e nacin tvoj posao zaradivati.
Hoces i

e prodavati pojedinacne proizvode?
e naplacivati uslugu?

e imati mjesecCnu pretplatu?

e nuditi pakete?

e raditi po satu?

e naplacivati proviziju?

e kombinirati viSe modela?

Moj model naplate:

Moja poéetna cijena [ raspon cijena:

Savjet: Nemoj odredivati cijenu samo prema tome koliko ti misli§ da
vrijedi tvoj rad. U obzir treba uzeti troSkove poslovanja, vrijeme potrebno
za isporukuy, trziSne cijene, vrijednost za kupca i zeljenu zaradu.



Glavni troskovi

Svaki posao ima troskove. Neki nastaju prije otvaranja
poslovanja, a neki se pojavljuju redovito.

Razmisli o troskovima kao sto su:

e opremad

e prostor

e softver i digitalni alati
e web stranica

e marketing

e racunovodstvo

e materijal

e poslovniracun

e doprinosii porezne obveze
e prijevoz

e edukacije

Moji pocetni troskovi:

Moji mjesecni troskovi:




Konkurencija

ko ve¢ nudi nesto slicno?

Napravi kratki pregled nekoliko konkurenata.

Konkurent Sto nudi? Cijena Prednosti Nedostaci

Sto mogu napraviti drugacije ili bolje?




Moja konkurentska prednost

Sada pokusaj definirati ono Sto Ce tvoju ponudu uciniti
zanimljivom kupcima.

To moze biti:

e specijalizacija

e kvaliteta

e cijena

e brzina

e |okacija

e iskustvo

e osobni pristup

e korisniCka podrska

e jednostavnost

e odredena posebna vjestina.

Moja glavna prednost:




Prvih 10 kupaca
Prije pokretanja poslovanja razmisli gdje bi mogao pronaci
prve kupce.

Ne moras odmah imati stotine klijenata. Za pocetak
razmisli o prvih deset.

Tko bi mogli biti moji prvi kupci?

1.
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Kako ¢u doci do njih?




Brza provjera moje poslovne ideje

Na kraju odgovori iskreno na sljedecCa pitanja:

Jasno znam sto nudim.

Znam kome je moja ponuda namijenjena.
Identificirao/la sam konkretan problem ili potrebu.
Znam koju vrijednost pruzam kupcu.

Istrazio/la sam konkurenciju.

Imam osnovnu ideju kako ¢u pronaci prve kupce.
Znam kako ¢u naplacivati svoj proizvod ili uslugu.
Napravio/la sam poé&etnu procjenu trogkova.
Znam po ¢emu se Zelim razlikovati od konkurencije.
Mogu svoju poslovnu ideju objasniti u nekoliko
reCenica.

HEnnnn ..

Sto dalje?

Ako veCinu odgovora mozZes oznaciti, vrijeme je da svoju
ideju pocCnes pretvarati u konkretan plan.

U sljedeCem poglavlju fokus prebacujemo na trziste i
ciljanu publiku - jer prije nego Sto ulozis novac u pokretanje
poslovanja, vazno je provjeriti postoji li stvarna potraznja za
onime Sto zelis ponuditi.



Istrazivanje trzista
| ciljane publike
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Imati dobru poslovnu ideju prvi je korak, ali prije
nego sto uloziS vrijeme i novac u pokretanje
poslovanja, vazno je provjeriti postoji li stvarna
potrelba za onime Sto Zelis ponuditi.

Istrazivanje trziSta ne mora biti komplicirano niti
zahtijevati skupa istrazivanja. Kao novi poduzetnik
mozes puno toga saznati samostalnim
istrazivanjem, razgovorom s potencijalnim kupcima i
analizom konkurencije.

Cilj ovog poglavlja nije dokazati da ¢€e tvoja ideja
sigurno uspjeti. Cilj je donijeti informiraniju odluku i
prepoznati Sto trebas prilagoditi prije pocetka

poslovanija.
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Zasto je vazno istraziti trziste?

Mnogi novi poduzetnici kreCu od pitanja:
,Sto ja zelim prodavati?”

Puno korisnije pitanje je:
.Sto moj potencijalni kupac treba i za §to je spreman
platiti?”

MozesS imati odlican proizvod ili uslugu, ali ako ne postoji
dovoljno ljudi koji ih zele kupiti, poslovanje Ce tesSko biti
odrzivo.

Istrazivanjem trziSta mozes saznati:

 tko su tvoji potencijalni kupci

e koje probleme i potrebe imaju

e Sto trenutno kupuju

e koliko su spremni platiti

e tko su tvoji konkurenti

e Sto konkurencija radi dobro

e gdje postoje nedostaci na trzistu
e kako se mozes pozicionirati.




1. Definiraj svoju ciljanu publiku

Jedna od prvih stvari koju trebas napraviti jest definirati
kome se obracas.

Pokusaj izbjeéi odgovor poput:
~Moji kupci su svi.”

Ako je tvoj proizvod namijenjen svima, tesko ¢eS napraviti
preciznu ponudu i komunikaciju.

Umjesto toga pokusaj opisati konkretnu skupinu ljudi kojoj
je tvoj proizvod ili usluga posebno koristan.




Moj idealni kupac

Tko je onfona?

* Dob:

e Spol, ako je relevantno:
e Lokacija:

e Zanimanje:

e Prihodi/budzet:

e Obiteljska situacija:

* Interesi:

e Navike kupnje:

Sto moj kupac zeli?

Sto mu je vazno prilikom kupnje?

Sto ga najvise brine?




2. Koji problem moj kupac zeli rijesiti?

Ljudi naj¢esSce ne kupuju proizvod samo zato Sto postoji.
Kupuju ga zato sto im donosi neku korist.

Primjerice, osoba ne kupuje raCunovodstvenu uslugu samo
zato §to Zeli imati racunovodu. Zeli ustedjeti vrijeme,

smanjiti administrativno opterecenje i biti sigurna da su
obveze pravilno rijeSene.

Koji je najveci problem mog kupca?

Kako taj problem trenutno rjesava?

Zasto postojece rjeSenje mozda nije dovoljno dobro?

Kako mu moje rjeSenje moze pomoci?




3. Razgovaraj s potencijalnim kupcima

Jedan od najboljih nacina za provjeru poslovne ideje jest
razgovor s ljudima kojima je tvoja ponuda namijenjena.

Ne moras odmah prodavati. Cilj je slusati i u€iti.

Mozes razgovarati s prijateljima, poznanicima, kolegama,
Clanovima ciljane skupine ili ljudima koje pronades putem
drustvenih mreza i poslovnih kontakata.

Postavi otvorena pitanja, primjerice:

e Kako trenutno rjeSavas ovaj problem?

e Sto ti je kod trenutnog rjesenja najteze?

e Koliko Cesto imas taj problem?

o Jesili ve¢ platio/la neko rjesenje?

« Sto ti je najvaznije pri odabiru proizvoda ili usluge?
e Sto bi te motiviralo da isprobas novo rjesenje?

« Sto bi te sprijecilo da ga kupis?

Izbjegavaj pitanja poput:
,Bi li kupio/la moj proizvod?”

Ljudi Cesto daju pozitivan odgovor iz pristojnosti ili zato Sto
zamisljaju situaciju drugacije nego sto bi se ponasali u
stvarnosti.

Puno viSe ¢es saznati ako pitas o njihovom stvarnom
iskustvu i ponasaniju.



4. Istrazi konkurenciju

Konkurencija ti moze biti jedan od najkorisnijih izvora
informacija. Pronadi nekoliko poduzetnika ili tvrtki koje nude
slican proizvod ili uslugu.

Promatraj:

e Sto nude

e kome se obracaju

e koliko naplacuju

e kako izgleda njihova ponuda

e gdje se oglasavaju

e kakvu web stranicu imaju

e kako komuniciraju na drustvenim mrezama
e Sto njihovi kupci hvale

e na sto se kupci zale.

Konkurent Sto nudi? Cijena Prednosti Nedostaci



Sto konkurencija radi dobro?

Sto bih ja mogao/la napraviti bolje?

Postoji li potreba koju konkurencija ne zadovoljava dovoljno
dobro?




5. Istrazi cijene

Cijena je vazan dio istrazivanja trzista.
Ne znaci da moras imati istu cijenu kao konkurencija.

Medutim, korisno je znati koji raspon cijena postoji na trzistu
i kako se razliCite ponude razlikuju.

Prilikom istrazivanja zabiljezi:

e Najnizu cijenu koju pronades

e prosjeCnu cijenu

e Najvisu cijenu

e Sto je uklju¢eno u pojedinu ponudu

e zasto su neke ponude skuplje od drugih.

Najniza cijena koju sam pronasao/la:

ProsjecCna cijena:

Najvisa cijena:

Moja planirana cijena:




6. Gdje se nalazi moja ciljana publika?

Sada kada znas tko je tvoj kupac, razmisli gdje ga mozes
pronaci.

Ovisno o vrsti poslovanja, to mogu biti:

e Instagram

* Facebook

e TikTok

e LinkedIn

* Google

e forumiionline zajednice
e |okalna dogadanja

* SAjMOVi

e poslovna dogadanja

* preporuke

* fiziCke lokacije

e postojeCe poslovne mreze.

Gdje moja ciljana publika najcesce trazi informacije?

Gdje najcesce kupuje?

Kako mogu doci do nje?




7. Provjeri postoji liinteres

Prije velikog ulaganja mozes napraviti mali test.
Na primjer, mozes:

e objaviti najavu proizvoda ili usluge

e napraviti jednostavnu web stranicu

e ponuditi probnu verziju usluge

e razgovarati s potencijalnim kupcima

e prikupiti prijave zainteresiranih

e testirati nekoliko razliCitih ponuda

e ponuditi pretprodaju, ako je primjenijivo.

Cilj je dobiti stvarnu reakciju trzista, a ne samo misljenje
prijatelja.

Sto zelim testirati?

Kome Cu ponuditi test?

Kako €u prikupiti povratne informacije?

Sto ¢u smatrati pozitivnim rezultatom?




8. Sto sam nauéiofla istrazivanjem?

Nakon istrazivanja zastani i zapisi najvaznije zakljucke.

Najvaznije $to sam saznao/la o svojim kupcima:

Najveéa potreba koju sam prepoznao/la:

Najveca prilika na trzistu:

Najveci rizik:

Sto trebam promijeniti ili dodatno istraziti?




Brza provjera trzista

Na kraju odgovori iskreno na sljedecCa pitanja:

Jasno sam definirao/la svoju ciljanu publiku.
Znam koji problem ili potrebu moj kupac ima.
Istrazio/la sam konkurenciju.

IstraZio/la sam trzisne cijene.

Znam gdje mogu pronaci svoju ciljanu publiku.
Imam ideju kako €u doci do prvih kupaca.
Znam koje su glavne prilike i rizici.
Razgovarao/la sam s potencijalnim kupcimaiili
prikupio/la njihove povratne informacije.

Hnnnnnn

Sto dalje?

ada kada imas jasniju sliku svoje poslovne ideje, kupaca i
trzista, sljedeci vazan korak je odabrati kako ¢es formalno
organizirati svoje poslovanje.

U sljede€em poglavlju usporedit Eemo osnovne
mogucénosti za pocetak poslovanja u Hrvatskoj - obrt i
tvrtku - te na sto treba obratiti paznju prije donosenja
odluke.




Odabir pravnog
oblika poslovanja

Obrt ili tvrtka?




0+0+0

Kada si definirao/la poslovnu idejuy, istrazio/la trziste i
odlué¢iofla da Zeli$ krenuti u posao, dolazi jedna od
vaznijih odluka: u kojem ées obliku poslovati?

Za mnoge koji prvi put pokreCu posao najcesca Ce
dilema biti obrt ili trgovaéko drustvo, primjerice
j.d.o.o.ilid.o.o.

Ne postoji jedan odgovor koji je najbolji za sve. Pravi
izbor ovisi o vrsti djelatnosti, oCekivanim prihodima,
troskovima, rizicima, nacCinu rada i planovima za
buducnost.

Vazno: Pravila, porezni propisi, iznosi doprinosaq,
pragovi i administrativni uvjeti mogu se mijenjati.
Prije otvaranja poslovanja provjeri aktualne uvjete
kod nadleznih institucija ili se posavjetuj s
racunovodom ili drugim strucnjakom.

0+0+0



Obrt ili tvrtka - u éemu je razlika?

Pojednostavljeno, obrt je oblik poslovanja u kojem fiziCka
osoba samostalno obavlja gospodarsku djelatnost, dok je
trgovacko drustvo pravna osoba osnovana radi obavljanja
gospodarske djelatnosti.

Kod odluke nije dovoljno gledati samo koliko kosta
otvaranje.

Vazno je razmotriti i:

e nacin oporezivanja

e odgovornost za obveze

e troSkove poslovanja

e administraciju

e mogucnost zaposljavanja

e nacin isplate novca iz poslovanja
e planirani rast

e vrstu djelatnosti

e poslovne rizike.



Obrt

Obrt moze biti praktiCan izbor za osobe koje Zzele
samostalno pruzati usluge ili obavljati odredenu djelatnost,
posebno kada je poslovanje vezano uz njihov osobni rad i
strucnost.

Primjeri mogu ukljucCivati razliCite usluzne djelatnosti,
zanate, trgovinu i druge djelatnosti za koje su ispunjeni
propisani uvjeti.

Obrt moze biti zanimljiv ako:

e Zelis relativho jednostavno organizirati pocCetak
poslovanja

e vecCinu posla obavljas osobno

e pruzas usluge temeljene na svom znanju i vjestinama

e planiras poslovati kao samostalni poduzetnik

e Zelis jednostavniju pocCetnu strukturu poslovanja.

Medutim, prije otvaranja treba provjeriti postoje li za
konkretnu djelatnost posebni uvjeti.

y oA/




Vrste obrta

Ovisno o djelatnosti, obrt moze biti:

e slobodni obrt
e vezani obrt
e povlasteni obrt.

Kod vezanih obrta mogu postojati posebni uvjeti vezani uz
strucnu osposobljenost, kvalifikacije ili druge uvjete.

Kod povlastenih obrta potrebno je ishoditi odgovarajucu
povlasticu odnosno odobrenje za obavljanje djelatnosti.

Zato je prije registracije vazno provjeriti toCan naziv
djelatnosti i uvjete za njezino obavljanje.




Trgovacko drustvo

Ako poslovanje planiras razvijati kroz veci tim, veCe projekte
ili sloZzeniju poslovnu strukturu, trgovacko drustvo moze biti
prikladniji izbor.

Najcesci oblici s kojima ¢e se susresti novi poduzetnici su:
e j.d.0.0. - jednostavno drustvo s ogranicenom
odgovornoscu

e d.o.o0. - drustvo s ograni¢enom odgovornoscu.

Oba su pravne osobe, a detalji osnivanja, kapitala,
upravljanja i poslovanja razlikuju se.




j.d.o.o.ilid.o.0.?

j.d.o.o. je zamislien kao jednostavniji oblik drustva za
poduzetnike koji zele pokrenuti poslovanje uz nizi pocetni
kapital.

d.oc.o. je standardni oblik drustva s ogranicenom
odgovornoScu i Cesto je prikladniji za poslovanje koje od
pocCetka ima ozbiljniju strukturu ili planira veci rast.

Prilikom odluke nemoj gledati samo pocetni iznos
kapitala.

Razmisliio:

e troSkovima osnivanja
e racunovodstvu

e poreznim obvezama
e administraciji

e nacinu upravljanja

e planiranom prihodu

e zaposlenicima

e poslovnim partnerima
e planiranom rastu.




Obrt vs. trgovacko drustvo

Za pocetnu orijentaciju mozes koristiti ovu tablicu:

Pitanje

Tko posluje?

Pogodno za samostalne
usluge?

Pogodno za vedéi tim?

Pocetna struktura

Administracija

Odgovornost

Pogodno za rast?

Posebni uvjeti
djelatnosti

Ova tablica sluzi samo kao poéetna orijentacija. Konkretne

Obrt

Fizicka osoba — obrtnik

Cesto da

Da, moguce je
zaposljavanje

U pravilu jednostavnija

Ovisi o0 nacinu
oporezivanja i
poslovanju

Ovisi o pravhom obliku i
pravilima koja se
primjenjuju

Da

Mogudi

Trgovacko drustvo

Pravna osoba

Da

Da

SloZenija

U pravilu zahtijeva
sloZenije vodenje

Drustvo ima viastitu
pravnu osobnost

Da

Mogudi

porezne i pravne posljedice ovise o tvojoj situaciji.



Pitanje odgovornosti

Jedna od najvaznijih stvari koju treba razumijeti prije odluke
jest odgovornost za obveze poslovanja.

Kod obrta i trgovackih drustava pravila nisu ista, a
posljedice mogu biti znacajne.

Zato se nemoj voditi samo pitanjem:
,Sto je jeftinije otvoriti?”

Bolje pitanje je:
~Koji oblik poslovanja odgovara vrsti rizika koju
preuzimam?”

Ako planiras poslovanje s veCim ulaganjima, kreditima,
zaposlenicima, zalihama, ugovorima ili potencijalno velikim
Stetama, dobro je prije osnivanja razgovarati sa strucnom
osobom o odgovornosti i zastiti osobne imovine.

’II\



Sto je s porezima?

Oblik poslovanja i nacin oporezivanja nisu ista stvar.

Kod obrta, primjerice, mogu postojati razliCiti nacini
oporezivanja, ovisno o uvjetima i vrsti poslovanija.

Kod trgovackog drustva takoder postoje posebna porezna
pravila i obveze.

Zato nemoj odluku donositi samo na temelju reCenice:
,Obrt je manje oporezovan.”

ili

.Tvrtka je bolja zbog poreza.”

Porezni sustav treba promatrati u odnosu na tvoje
konkretne prihode, troskove, naéin rada i planove.

Ako nisi siguran/na, razgovor s racunovodom prije
otvaranja moze ti pomoci da napravis realnu usporedbu.




Kako odabrati?

Prije donoSenja odluke odgovori na sljedecCa pitanja:

Sto éu raditi?

Hocu li raditi sam/a ili s drugim osobama?

Hocu li zaposljavati radnike?

Kolike prihode oCekujem u prvoj godini?

HocCu li imati velike poCetne troSkove?

Hocu li imati zalihe, opremu ili prostor?

Koliki je poslovni rizik moje djelatnosti?

Planiram li znacajan rast poslovanja?




Obrt ili tvrtka - moja poéetna odluka
Sada oznaci opciju koja ti se trenutno Cini prikladnijom:

[] obrt

[1 jd.o.o.
[] d.o.o.

[] Jos nisam siguran/na

Zasto sam odabrao/la ovu opciju?

Sto jos trebam provijeriti prije kona¢ne odluke?

S kim €u provijeriti svoju odluku?

[ ] ra€unovoda

[] porezni struénjak
[1 pravnik

[] nadlezna institucija
[] drugo:



Checklista prije otvaranja
Prije nego Sto krenes u registraciju, provijeri:

Jasno sam definirao/la djelatnost kojom €u se baviti.
Provjerio/la sam postoje li posebni uvjeti za tu djelatnost.
Razumijem osnovne razlike izmedu obrta i tvrtke.
Napravio/la sam procjenu ocekivanih prinoda i tro§kova.
Razmotrio/la sam poslovne rizike.

Provjerio/la sam porezne i druge financijske obveze.
Znam koje dokumente trebam pripremiti.

Ako je potrebno, konzultirao/la sam struénu osobu.
Odabrao/la sam oblik poslovanja koji odgovara mojim
planovima.

HEEEnE .

Nemoj birati samo premas cijeni

Najjeftinija opcija za pokretanje nije nuzno i najbolja opcija
za tvoje poslovanje.

Dobar izbor je onaj koji odgovara tvojoj djelatnosti, nacinu
rada, financijskoj situaciji, razini rizika i planovima za
buducnost.

Ako kre¢es sam/a, bez velikin ulaganja i s uslugom koja se
temelji prvenstveno na tvom znanju i radu, jedna opcija
moze imati vise smisla. Ako planiras partnera, zaposlenike,
veCa ulaganja ili slozenije poslovanje, druga opcija moze
biti prikladnija.

Zato prije konacne odluke napravi vlastitu usporedbu i
provjeri aktualne propise.



Sto dalje?

Kada odlucis koji oblik poslovanja najbolje odgovara tvojoj
situaciji, slijedi prakticni dio: administrativni koraci za
otvaranje poslovanja.

U sljedeCcem poglavlju pro¢i ¢emo Sto trebas napraviti,
kojim redoslijedom i na sto posebno trebas obratiti paznju
prije nego sto sluzbeno zapocnes poslovanje.




Administrativni
koracl za otvaranje
posiovanja




Kada si definirao/la poslovnu idejuy, istrazio/la trziste i
odabrao/la oblik poslovanja, dolazi vrijeme za
administrativni dio.

Ovaj dio moze djelovati komplicirano, posebno ako
prvi put otvaras obrt ili tvrtku. Dobra vijest je da
danas velik dio postupaka mozes rijesiti
elektroniCkim putem.

U Hrvatskoj se poslovanje moze pokrenuti putem
sustava START, putem e-Obrta, elektroniCkim putem
kroz e-Sudski registar za odredene oblike drustava
ili fiziCkim putem, ovisno o odabranom obliku
poslovanja i tvojoj situaciji.

Vazno: Ovo poglavlje sluzi kao prakticni pregled.
ToCan redoslijed i potrebne prijave ovise o tome
otvaras li obrt, jd.o.o. ili d.o.0, koju djelatnost
obavljas te imasS li posebne uvjete za rad. Prije
pokretanja provjeri aktualne informacije kod
nadleznih institucija.




Korak 1: Definiraj djelatnost kojom ¢es se
baviti

Prije same registracije moras znati Sto €e tvoje poslovanje
konkretno raditi.

Potrebno je odrediti odgovarajucu djelatnost odnosno
djelatnosti koje Zelis registrirati.

Razmisli:

e Koje proizvode prodajem?

e Koje usluge pruzam?

e Hocu li imati jednu ili viSe djelatnosti?

» Postoje li posebni uvjeti za obavljanje moje djelatnosti?
e Trebam li odredenu strucnu kvalifikaciju?

e Trebam li poslovni prostor?

e Trebam li posebnu dozvolu ili odobrenje?

Kod obrta postoje slobodni, vezani i povlasteni obrti, a za
odredene djelatnosti mogu biti propisani dodatni uvijeti.

Glavna djelatnost koju zelim obavljati:

Dodatne djelatnosti:

Trebam li posebne uvjete ili dozvole?




Korak 2: Odaberi naziv poslovanja

Ako otvaras obrt ili trgovacko drustvo, trebas odrediti naziv
pod kojim ¢es poslovati.

Prije konacne odluke provjeri dostupnost naziva i razmisli je
li dovoljno jasan, pamtljiv i prikladan za ono sto radis.

Kod trgovackih drustava moguce je prethodno provijeriti
naziv u sudskom registru.

Moj naziv

Prvi izbor:

Drugi izbor:

Trecdi izbor:

Savjet: Prije nego Sto se veze$§ uz odredeni naziv, provjeri i dostupnost
domene te druStvenih mreza. Ako planiras graditi brend, dobro je
razmisljati o nazivu dugorocno.



Korak 3: Pripremi potrebnu dokumentaciju

Dokumenti ovise o obliku poslovanja i djelatnosti koju
otvaras.

Kod obrta, primjerice, mogu biti potrebni dokaz identitetq,
dokaz o pravu koristenja prostora ako je prostor potreban,
dokazi o strucnim uvjetima kod vezanih obrta te druga
dokumentacija ovisno o konkretnom slucaju.

Prije prijave pripremi:

[[] osobnu iskaznicu ili drugi identifikacijski dokument

[ podatke o sjedistu

[] podatke o djelatnosti

[] podatke potrebne za registraciju

[[] dokaz o koristenju prostora, ako je potreban

[[1 dokaz o stru¢noj osposobljenosti, ako je potreban

[ 1 posebne dozvole ili odobrenja, ako su potrebni

[] ostalu dokumentaciju prema zahtjevima za konkretnu
djelatnost

Nemoj automatski pretpostaviti da Ce§ trebati sve
navedeno. Potrebna dokumentacija ovisi o tvojoj situaciji.



Korak 4: Odaberi haéin osnivanja

Za pokretanje poslovanja danas postoji  nekoliko
mogucnosti.

START

Sustav START omogucuje elektroniCko osnivanje obrta,
d.o.o.-a i j.d.0.0.-a za korisnike koji ispunjavaju propisane
uvjete. Prednost je Sto se povezani koraci mogu obaviti na
jednom digitalnom mjestu.

e-Obrt

Ako otvaras obrt, zahtjev mozes inicirati putem sustava e-
Obrt. Za pristup se koristi odgovarajuCa vjerodajnica
sustava e-Gradani, a nakon obrade dokumenti se mogu
dostaviti u korisniCki pretinac.

e-Sudski registar
Za d.o.o. i jd.oo. postoji i mogucnost elektronic¢kog
oshivanja putem e-Sudskog registra za korisnike Kkoji
ispunjavaju uvjete.

FiziCkim putem
Poslovanje se moze pokrenuti i fiziCkim putem kod
nadleznih tijela, ovisno o vrsti poslovanja.

Moj odabir

START

e-Obrt

e-Sudski registar
FiziCkim putem

HimInn



Korak 5: Registriraj poslovanje

Nakon Sto pripremis podatke i dokumentaciju, slijedi
sluzbena registracija.

Kod obrta se postupak upisa provodi kroz Obrtni registar, a
prijovu je moguce inicirati putem e-Obrta ili START-q,
odnosno fizi€kim putem.

Kod trgovackog drustva postupak ukljucuje upis u Sudski
registar, a nacin osnivanja ovisi o tome koristi$ li START, e-
Sudski registar ili fizicki postupak.

Nakon uspjesne registracije dobivas dokumente kojima
potvrdujes osnivanje odnosno upis poslovnog subjekta.

Vazno: Nemoj poceti poslovati samo zato Sto si predala
zahtjev. Pricekaj da budu ispunjeni uvjeti za pocetak
obavljanja djelatnosti.




Korak 6: Uredi porezne i druge prijave

Registracija poslovanja nije uvijek posljednji administrativni
korak.

Nakon osnivanja potrebno je rijesiti i odgovarajuce prijave
prema nadleznim tijelima, ovisno o obliku poslovanja i
tvojoj situaciiji.

Kod obrta, primjerice, sluzbene upute navode prijavu u
HZMO te upis u registar poreznih obveznika, dok se podaci

za HZZO u odredenim postupcima prenose automatski.

Kod nekih nacCina pokretanja poslovanja dio tih koraka
moze biti integriran u digitalni postupak START-a.

Zato je vaino znati koje si korake veé rijesilo/a, a koje jos
moras napraviti.

Ve %
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Moja administrativna evidencija

Obveza Trebam napraviti Status

Registracija

. (|
poslovanja
Porezna prijava O
Mirovinsko
. . O
osiguranje
Zdravstveno 5
osiguranje
Poslovni racdun O

Ostale prijave O



Korak 7: Otvori poslovni raéun

Nakon osnivanja potrebno je urediti naCin na koji ¢es
primati i izvrSavati poslovna placanja.

Ovisno o obliku poslovanja i nacinu rada, trebas provijeriti
koji raCun i koje bankarske usluge su ti potrebne.

Prilikom odabira banke usporedi:

e mjeseche naknade

e naknade za transakcije

e internet i mobilno bankarstvo

e mogucnost karticnog placanja

e mogucnost povezivanja s raCunovodstvenim alatima
e uvjete za medunarodna pla¢anja.

Moj odabir banke

Banka:

Mjesecni trosak:

Dodatne naknade;




Korak 8: Pripremi raGunovodstvo

Nemoj Cekati prvi racun ili prvu poreznu obvezu da pocnes
razmisljati o raCunovodstvu.

Vec prije poCetka poslovanja odluci:

e hoces li angazirati raCunovodu

e koje Ces evidencije voditi

e kako €es izdavati racune

e kako ¢es cuvati dokumentaciju

e kako ¢es pratiti prihode i trosSkove
e koje €es porezne obveze imati.

Ako nisi sigurna u porezna pravila, raCunovoda ti moze
pomocCi procijeniti Sto je potrebno za tvoju konkretnu
situaciju.

Moj raéunovodstveni plan

HocCu li angazirati raCunovodu?

[] Da
[] Ne

[] Jos odlucujem

Mjesecni troSak raCunovodstva:




Korak 9: Pripremi se za izdavanje raéuna

Prije prvog klijenta moras znati kako Ce izgledati proces
naplate.

Razmisli o:

e nacinu izdavanja racuna

e podacima koji moraju biti na racunu
e rokovima placanja

e nacinu evidentiranja racuna

e pracenju dospije€a

e nacinu naplate od kupaca.

Ako radis s poslovnim klijentima, posebno je vaino
unaprijed dogovoriti cijenu, opseg usluge i rok placanja.

*




Korak 10: Provjeri posebne uvjete za svoju
djelatnost

Neke djelatnosti imaju dodatne zahtjeve.

Ovisno o tome Sto radis, mozes trebati:

e odgovarajucu strucnu kvalifikaciju

poslovni prostor koji ispunjava odredene uvjete
zdravstvene uvjete

posebnu dozvolu

odobrenje nadleznog tijela

odredenu opremu ili tehniCke uvjete.

Kod obrta sluzbene upute posebno navode razliCite
dokumente i uvjete koji mogu biti potrebni za odredene
djelatnosti.

Zato uvijek provjeri uvjete za svoju konkretnu djelatnost,
a ne samo opce informacije o otvaranju poslovanja.




Moj administrativni plan

Prije registracije

Himn{minn

Definirao/la sam djelatnost.

Provjerio/la sam posebne uvjete.
Odabrao/la sam oblik poslovanja.
Odabrao/la sam naziv.

Pripremio/la sam potrebne dokumente.
Odabrao/la sam nagin registracije.

Tijekom registracije

Himnn

Podnio/la sam zahtjev.

PriloZio/la sam potrebnu dokumentaciju.
Pratio/la sam status zahtjeva.

Preuzeo/la sam rjedenje odnosno dokumente o
registraciji.

Nakon registracije

Himnnnn

Rijesio/la sam potrebne porezne prijave.

Rijesio/la sam prijave vezane uz osiguranje.

Otvorio/la sam poslovni raéun.

Organizirao/lo sam racunovodstvo.

Pripremio/la sam izdavanje raéuna.

Provjerio/la sam sve posebne uvjete za svoju djelatnost.



Moj popis administrativnih koraka

Tko je

Korak Rok
odgovoran?

Status



Nemoj administraciju ostaviti za zadnji
trenutak

NajveCi problem pocCetnicima Cesto nije sam postupak
registracije, nego Cinjenica da nisu unaprijed razmislili Sto
dolazi nakon registracije.

Cilj je da na dan kada sluzbeno zapocnes poslovanje znas:
sto radis — kome prodajes — kako naplacujes — kako
pratis financije — koje obveze imas — kome se obracas

ako nesto nije jasno.

Ako to pripremis unaprijed, prvi dan poslovanja bit €e puno
manje stresan.

Sto dalje?

Sada kada znas koje administrativne korake trebas prodi,
vrijeme je za vrlo vazan dio: hovac.

U sljedeCem poglavlju napravit c¢emo pregled troskova
pokretanja poslovanja - od prvih ulaganja i opreme do
racunovodstva, marketinga i redovitih mjesecnih obveza.



Troskovi
pokretanja
posiovanja



Jedno od najvaznijin pitanja prije pokretanja
poslovanja je:

~Koliko mi novca zapravo treba da krenem?”

Odgovor ovisi o tome sto radiS. Nije isto pokretati
freelance posao koji mozes raditi od kuce i otvarati
salon, trgovinu, ugostiteljski objekt ili proizvodniju.

Zato nemoj gledati samo trosak samog otvaranja
obrta ili tvrtke. Pravi troSak pokretanja poslovanja
ukljuCuje sve sto ti je potrebno da od ideje dodes do
prvog prihoda.

To moze ukljuCivati opremu, prostor, raCunovodstvo,
softver, web stranicu, marketing, materijal,
osiguranje, bankarske troskove i druge pocetne
izdatke.

Vazno: Konkretni iznosi ovise o obliku poslovanjaq,
djelatnosti i tvojoj situaciji. Naknade, porezne obveze
i drugi troskovi mogu se mijenjati, pa prije pokretanja
provjeri aktualne iznose. Primjerice, sluzbeni portal
gov.hr navodi da se za otvaranje obrta upravna
pristojba vise ne placa.



1. TroSak osnivanja nije isto sto i trosak
pokretanja

Kada razmisljas o otvaranju poslovanja, lako je fokusirati se
samo na pitanje:

,Koliko kosta otvoriti obrt ili tvrtku?”

Medutim, registracija je samo jedan dio ukupnog pocetnog
ulaganija.

Primjerice, mozes imati:

e troSak osnivanja ili registracije
e temeljni kapital, ako je primjenjiv
e opremu

e racunalo i mobitel

e poslovni prostor

e najam i polog

e web stranicu

e domenu

e softver

e racunovodstvo

e marketing

e materijal ili robu

e ambalazu

e osiguranje

e edukacije

e bankarske troskove.

Zato je korisnije napraviti viastiti po¢etni budzet nego se
oslanjati na jedan univerzalni iznos.



2. Jednokratni troskovi

Jednokratni troskovi su oni koje najcescCe placas jednom ili
povremeno prilikom pokretanja poslovanija.

Oprema

e racunalo

e monitor

e mobitel

e printer

e fotoaparat

e alat

e strojevi

* namjestaq;j

e radna oprema

Moj troSak opreme: €

Uredenje prostora

e namjestaqj

e police

e oznake i natpisi
e tehnicka oprema

TroSak uredenja: €



Web i digitalna prisutnost

domena

hosting

izrada web stranice
profesionalne fotografije
graficki identitet

TroSak weba i digitalne prisutnosti: €

Pocetni marketing

* izrada promotivnih materijala
e fotografiranje

e oglasavanje

e dizajn

e tisak

e promotivhe kampanje

Pocetni marketinski budzet: €




3. Mjesec€ni troskovi

Osim pocetnog ulaganja, moras znati koliko Ce te
poslovanje kostati svaki mjesec.

Ovo je posebno vazno ako ocekujes da Ce trebati nekoliko
mjeseci prije nego Sto poslovanje pocCne ostvarivati
stabilan prihod.

Moguéi mjesecni troskovi su:

e racunovodstvo
e doprinosii porezne obveze
e najam prostora

* rezije

e internet i telefon

e softver i pretplate

e bankarske naknade
e marketing

e prijevoz

e place

e materijal

e osiguranje.




Moji mjesecni troskovi

TroSak

Racdunovodstvo

Najam

Rezije

Softver

Banka

Marketing

Materijal

Doprinosi/porezne obveze

Ostalo

UKUPNO

Procjena mjese¢no



4. Troskovi koje ¢esto zaboravimo

Kada rade pocetni budzet, novi poduzetnici Cesto
razmisljaju o racunalu, opremi ili web stranici, ali zaborave
manje troskove koji se s vremenom mogu znacajno zbrojiti.

Primjerice:

e poslovni e-mail

e licence za programe
e postarina

e dostava

e ambalaza

* bankovne naknade
e troskovi sluzbenih putovanja
e edukacije

e odrzavanje opreme
e fotografije

e dizajn

* pravne usluge

e ugovori

e osiguranje

e Clanarine

e neplanirani popravci.

Zato uvijek ostavi prostor za nepredvidene troskove.



5. Koliku financijsku rezervu trebam?

Nije dobro krenuti u posao s idejom:
Jmam to&no dovoljno novca za sve §to sam planirao/la.”

U stvarnom poslovanju Cesto se pojavi trosak koji nisi
predvidio/la.

MoZda ¢e oprema biti skuplia nego §to si ocekivao/la.
Mozda Ce prvi klijent platiti kasnije. Mozda Ce ti trebati

dodatni softver ili e marketing zahtijevati ve€e ulaganje.

Zato je korisno imati financijsku rezervu.

Moja planirana rezerva:

Koliko mjeseci troskova mogu pokriti rezervom?

Ako tek pocinjes, razmisli koliko ti je vremena potrebno da
dodes do stabilnog prihoda i pokusaj planirati novac za taqj
prijelazni period.



6. Koliko moram zaraditi da pokrijem
troskove?

Ako su tvoji mjesecni poslovni troskovi, primjerice, 1.000 €,
prihod od 1.000 € ne znaci automatski da si ,zaradio/la
1.000 €".

Moras razlikovati:

prihod — troskovi — porezi i ostale obveze — stvarni
rezultat poslovanja.

Zato izraCunaj svoju osnovnu mjesecnu potrebu.

Moj izraéun

Ocekivani mjesecni troskovi poslovanja:

Minimalni mjesecni prihod koji Zzelim ostvariti:

Zeljeni mjesecni prihod:




7. Koliko klijenata ili prodaja mi treba?

Sada svoju financijsku procjenu mozemo povezati s
prodajom.

Ako, primjerice, prosjeCno naplacujes uslugu 100 €, a zZelis
ostvariti 2.000 € prihoda mjesecno:

2.000 € =100 € = 20 prodaja/usluga mjeseéno.

To je jednostavan primjer, ali pomaze ti razumijeti Sto tvoji
financijski ciljevi znace u praksi

Moj izracun

Zeljeni mjesecni prihod:

Prosje¢na vrijednost jedne prodaje/usluge:

Potreban broj prodaja/usluga mjesecno:




8. Ne zaboravi svoj rad

Jedna od najcesCih pogresaka novih poduzetnika jest da
izraCunaju samo poslovne troskove, ali ne uracunaju
vrijednost vlastitog rada.

Ako radis 40 sati tjedno, tvoje vrijeme ima vrijednost.
Primjerice, ako odredenu uslugu naplacujes 50 €, ali ti za

nju treba nekoliko sati rada, moras procijeniti je li ta cijena
odrziva nakon svih poslovnih troskova.

Moj izraéun

Koliko Zelim zaradivati svojim radom?

Koliko sati mjesecno mogu raditi?

Koliko bi minimalno trebala vrijediti moja radna satnica?




9. Moj pocetni budzet

Kategorija Procjena
Registracija/osnivanje I
Oprema €
Prostor i uredenje €
Web i domena €
Softver €
Pocetni marketing €
Materijal/roba I
Racdunovodstvo €
Ostalo €
Financijska rezerva I

UKUPNO POTREBNO €



10. Sto mi je stvarno potrebno za poéetak?

Potrebno prije pocetka

HimEnn-

Moze pri¢ekati

HimEnn.

Bilo bi korisno, ali nije nuzno

OO0




11. Moj financijski cilj za pocetak

Koliko novca trebam za pokretanje poslovanja?

Koliko trebam zaradivati mjeseCno da pokrijem poslovne
troskove?

Koliki mjesecni prihod zelim ostvarivati nakon Sto se
poslovanje stabilizira?

Brza provjera trosSkova

lzradunao/la sam pocetne troskove.

Izradunao/la sam mijesecne troskove.

Ukljugio/la sam poreze i druge obveze.

Ukljugio/la sam trogkove racunovodstva.
Ukljucio/la sam troskove marketinga.

Provjerio/la sam tro§kove opreme i softvera.
Napravio/la sam financijsku rezervu.

Razdvojio/la sam ono $to mi je nuzno od onoga §to
moze pricekati.

Himn{nnnn



Zapamti: prihod nije isto sto i zarada

Jedna od najvaznijin financijskin navika koju mozes razviti
kao poduzetnik/ca jest razlikovati prihod, trosak i zaradu.

Ako naplatis 3.000 € od klijenata, to ne znacCi da si
zaradio/la 3.000 €.

Dio tog novca moze otiCi na poslovne troSkove, poreze,
doprinose, materijal, raCunovodstvo, marketing i druge
obveze.

Zato od prvog dana vodi evidenciju novca koji ulazi i izlazi
iz poslovanja.

Sto dalje?

Sada kada znas koliko ti je novca potrebno za pokretanje i
koliko bi poslovanje moglo kostati iz mjeseca u mjesec,
sljedeCi korak je razumjeti osnovne financijske obveze i
organizirati poslovne financije.

U sljedeCem poglavlju pro¢i ¢emo Sto trebas pratiti od
prvog dana kako bi znao/la koliko tvoje poslovanije stvarno
zaraduje i kako bi mogao/la donositi bolje financijske
odluke.



Osnovne financije
INENTE



Pokretanjem poslovanja ne zavrsava briga o novcu -
tek tada pocCinje.

Ne moras biti financijski strucnjak niti znati sve
racunovodstvene propise da bi dobro upravljala
svojim poslovanjem.

Ali moras znati koliko novca ulazi, koliko izlazi, sto
dugujes i koliko ti poslovanje stvarno donosi.

Dobra financijska organizacija pomoci €e ti da
izbjegnes situaciju u kojoj imas puno posla, ali na
kraju mjeseca ne znas gdje je novac nestao.

Vazno: Ovo poglavije sluzi kao praktiCan uvod.
Konkretne porezne obveze i nacin vodenja poslovnih
knjiga ovise o obliku poslovanja, nacinu oporezivanja
i tvojoj situaciji. Za konkretne porezne |
racunovodstvene obveze provjeri aktualna pravila ili
se savjetuj s raCunovodom.




1. Razlika izmedu prihoda, troskova i zarade

Za pocetak je vazno razlikovati nekoliko osnovnih pojmova.

Prihod
Prihod je novac koji tvoje poslovanje ostvaruje prodajom
proizvoda ili usluga.

Primjer:

Ako tijekom mjeseca izdas racune u vrijednosti od 3.000 €,
tvoj ostvareni prihod moze biti 3.000 €, ovisno o
racunovodstvenom i poreznom kontekstu.

TroSak
TroSak je ono Sto poslovanje mora platiti kako bi moglo
funkcionirati.

To mogu biti:

e racunovodstvo

° najam

e opremad

e softver

e marketing

e materijal

e telefoniinternet

e prijevoz

e place

 razliCite naknade i druge poslovne obveze.



Dobit

Pojednostavljeno:

Prihodi - rashodi = rezultat poslovanja

Kod trgovackih drustava rezultat se u raCunovodstvenom
smislu iskazuje kroz dobit ili gubitak, dok kod drugih oblika

poslovanja vrijede drugacija pravila.

Zato nije dovoljno gledati samo koliko si novca naplatio/la.




2. Novac na raé¢unu nije isto sto i zarada

Mozes imati 5.000 € na poslovnhom racunu, ali to ne znaci
da je svih 5.000 € novac koji mozes slobodno potrositi.

Dio tog iznosa moze biti potreban za:

e podmirivanje racuna

* porezne obveze

e doprinose

e place

e buduce troskove

e materijal

e druge poslovne obveze.

Zato redovito provjeravai:

Koliko novca trenutno imam?

Koliko tog novca zapravo mogu potrositi?




3. Odvoji privatni i poslovni hovac

Ako poslujes kao poduzetnik/ca, vazno je imati jasnu
granicu izmedu privatnih i poslovnih financija.

Nemoj se oslanjati na princip:
~Novac je na mom raéunu pa ga mogu trositi kako zelim.”

Nacin raspolaganja novcem ovisi o pravnom obliku i
pravilima koja se primjenjuju.

U svakom sluéaju, korisno je od pocetka:

poslovne prihode pratiti odvojeno
poslovne troskove evidentirati

cuvati raCune i dokumentaciju

privatne troskove ne mijesati s poslovnima
redovito pratiti stanje poslovnih financija.

Sto je granica izmedu privatnog i poslovnog novca jasnija,
lakSe €eS razumjeti stvarno stanje poslovanja.




4. Prati svaki prihod

Nemoj se oslanjati na osjecai:

Ovaj mjesec sam imao/la dosta klijenata, znaci dobro sam
zaradio/la.”

Umijesto toga, zapisi konkretne podatke.

5. Prati svaki trosak

Isto napravi s troskovima.

Nemoj pratiti samo velike troskove. Male mjeseCne
pretplate i naknade takoder se mogu znacajno zbrojiti.

|||‘ﬂ




6. Fiksni i promjenjivi troskovi

Korisno je podijeliti troskove na dvije osnovne skupine.

Fiksni troskovi
To su troskovi koji se uglavhom ne mijenjaju znacajno
ovisno o tome koliko prodaijes.

Primjeri:

° najam
odredene pretplate
racunovodstvo
odredene bankarske naknade
pojedini redoviti troskovi.

Promjenjivi troskovi
Oni se mijenjaju ovisno o koliCini prodaje ili poslovanija.

Primjeri:

e materijal

e ambalaza

e dostava

e provizije

e troskovi vezani uz pojedinu narudzbu.




Moji fiksni troSkovi

Moji promjenjivi troskovi

Ova podjela pomoci Ce ti da bolje procijenis koliko te kosta
odrzavanje poslovanja cak i u mjesecu kada imas malo
prodaje.




7. Prati novcéani tok

Novcani tok ili cash flow pokazuje koliko novca stvarno ulazi
i izlazi iz poslovanja tijekom odredenog razdoblja.

Jednostavan mjesecni pregled moze izgledati ovako:

Pocetno stanje . -
+ Naplaceni prihodi ___ €
- Placeni troskovi €
- Ostale obveze €
ZavrsSno stanje _ €

Ovo ti omoguéuje da na vrijeme vidi§ ako bi mogao/la
imati problem s likvidnoscu.

Poslovanje moze biti profitabilno, a da u odredenom
trenutku nema dovoljno gotovine za podmirenje racuna.



8. Ne zaboravi nenapla¢ene racune

Jedan od Cestih problema malih poduzetnika je:
,Odradeno je, racun je izdan, ali novac jos nije stigao.”
Ako klijenti plaéaju s odgodom, moras pratiti dospijeca.
Redovito provjeri koji racuni jos nisu placeni.

Nemoj Cekati da prode nekoliko mijeseci prije nego Sto
primijetis da klijent nije podmirio racun.

9. Kada angazirati raéunovodu?

Ako ti financije postanu komplicirane, nemoj pokusSavati
sve raditi sam/a samo zato da bi ustedio/la novac.

Racunovoda ti moze pomoci oko:

e racunovodstvenih evidencija
e poreznih obveza

e obracunai prijava
 financijskih izvjestaja

e pitanja vezanih uz poslovanje
e planiranja i pra¢enja financija.

Cak i ako koristi§ raéunovodu, vazno je da ti razumijes
svoje poslovanje. Raéunovoda moze voditi evidencije, ali
ti donosis poslovne odluke.



Zapamti

Ne mora$ biti financijski struénjak da bi razumio/la svoje
poslovanje.

Za pocetak je dovoljno razviti naviku da redovito znas:

koliko si zaradiofla — koliko si potrosiof/la — koliko ti
klijenti duguju — koje obveze dolaze — koliko novca
stvarno imas na raspolaganju

Sto ranije poc¢nes pratiti financije, to ¢es lakSe donositi
odluke o cijenama, troskovima, ulaganjima i rastu
poslovanja.

Sto dalje?

Sada kada znas kako postaviti osnovnu financijsku
kontrolu, vrileme je da razmislis o prodaji i dolasku do prvih
klijenata.

Poslovna ideja, registriran obrt ili tvrtka i lijepo ureden
poslovni profil sami po sebi ne stvaraju prihod.

Sljede¢i korak je osmisliti kako ¢e$§ svoju ponudu
predstaviti trzistu i doéi do prvih kupaca.



hako doci do prvih
klijenata



OEKEIDLEN

Pokrenuo/la si poslovanje, pripremio/la ponudu i
znaS kome se obracas. Sada dolazi trenutak koji
mnogim novim poduzetnicima predstavlja najveci
izazov:

Kako pronadéi prve klijente?

Vazno je znati da prvi klijenti najcesCe neCe docCi
sami od sebe. Potrebno je aktivho predstaviti svoju
ponudu, razgovarati s potencijalnim kupcima i
izgraditi povjerenje.

Ne treba ti odmah velika marketinska kampanja. Za
poCetak je puno vaznije imati jasnu ponuduy,
definiranu ciljanu publiku i konkretan plan dolaska
do prvih kupaca.

NG €O



1. Prvo definiraj Sto zapravo prodajes

Prije nego Sto pocnes traziti klijente, moras modi
jednostavno objasniti svoju ponudu.

Ako potencijalnom kupcu treba pet minuta da shvati Sto
radis, velika je mogucnost da Ce izgubiti interes.

PokuSaj odgovoriti na tri pitanja:

Sto nudim?

Kome nudim?

Koji problem rjeSavam?




2. Definiraj svog idealnog prvog klijenta

Ne moras pokusati do€i do svih.

Za pocetak odaberi skupinu ljudi kojoj je tvoja ponuda
najrelevantnija.

Razmisli:

Tko ima problem koji rjeSavam?

Tko najvise treba moje rjesSenje?

Tko ima mogucnost platiti?

Gdje mogu pronaci te ljude?

Zasto bi bas sada trebali moje rjeSenje?

Moj prvi klijent

Tko je to?

Koji problem ima?

Sto trenutno koristi kao rjesenje?

Zasto bi odabrao/la mene?




3. Nemoj ¢ekati da sve bude savrseno

Jedna od najcesCih pogresaka novih poduzetnika je
odgadanje prodaje.

Cekaju:

e savrSenu web stranicu
e savrsen logo

e savrSene fotografije
 velik broj pratitelja

e savrsen proizvod

e josS jednu edukaciju

e pravitrenutak”.

Medutim, trziSte ti moze dati informacije koje ne mozes
dobiti samo planiranjem.

Bolje je imati dovoljno dobru ponudu koju mozes testirati
nego mjesecima usavrsavati nesto sto jos nitko nije
kupio.




4. Iskoristi postojecu mrezu kontakata

Prvi klijenti Cesto mogu doci iz tvoje postojeCe mreze.
To mogu biti:

e bivsi kolege

* poznanici

e poslovni kontakti

e prijatelji

e oObitelj

e bivsi klijenti

e drugi poduzetnici

e profesionalne zajednice.

To ne znacCi da trebas svima slati poruku:

,Kupi moj proizvod.”

Umjesto togaq, reci ljudima sto radis i kome pomazes.
Primijer:

.Pokrenuof/la sam posao u kojem pomazem malim
poduzetnicima oko izrade web stranica. Ako znas nekoga
kome bi takva usluga mogla trebati, slobodno me spoji s

njim.”

Jedna preporuka moze otvoriti vrata novom klijentu.



5. Preporuke su vrijedan kanal prodaje

Ako si napravio/la dobar posao za prvog klijenta, nemoj
pretpostaviti da ¢e on automatski preporuciti tvoje usluge
drugima.

Moze$ ga jednostavno pitati.

Primjer:

.Ako znaS nekoga kome bi moja usluga mogla pomodi,
bio/la bih zahvalan/na na preporuci.”

Kod usluga posebno dobro funkcionira kombinacija:

dobar rezultat + zadovoljstvo klijenta + jasna molba za

preporuku




6. Drustvene mreze nisu samo mjesto za
objavljivanje

Ako koristis drustvene mreze za poslovanje, nemoj
objavljivati samo:

,J/mamo novi proizvod!”
ili:
.Rezervirajte svoj termin!”

Pokusaj kroz sadrzaj pokazati zasto bi nekome tvoja
ponuda bila korisna.

Moze$s objavljivati:

e korisne savjete

e odgovore na Cesta pitanja

e primjere rada

e rezultate

« prije/poslije primjere, gdje je primjenjivo

e iskustva klijenata

* proces rada

e edukativni sadrzaj

e odgovore na probleme svoje ciljane publike.

Cilj nije samo skupiti pratitelje.
Cilj je da potencijalni kupac pomisli:

,Ova osoba razumije moj problem i mozda mi moze
pomoci.”



7. Napravi jednostavan prodajni sadrzaj

Za pocetak ti ne treba velika koliCina sadrzaja.
Pripremi nekoliko osnovnih materijala:

1. Predstavljanje
Tko sii Cime se bavis?

2. Problem
Koji problem rjeSavas?

3. RjesSenje
Kako tvoja usluga ili proizvod pomaze?

4. Dokaz
Imas li primjer rada, iskustvo, preporuku ili rezultat?

5. Poziv na akciju
Sto osoba treba napraviti ako je zainteresirana?

Na primjer:

,Posalji mi poruku za ponudu.”
.Rezerviraj termin.”

.Zatrazi besplatnu procjenu.”
.Pogledaj ponudu.”

Nemoj ocekivati da ¢e kupac sam znati koji je
korak.

sljedeCi



8. Kako razgovarati s potencijalnim
klijentom?
Prodaja ne mora znaciti agresivno nagovaranje.
Dobar prodajni razgovor zapravo je pokusaj da utvrdis:
Je li moja ponuda stvarno korisha ovoj osobi?
Mozes postaviti pitanja:

e Sto trenutno pokusavate rijesiti?

e Kako to sada rjeSavate?

 Sto vam predstavlja najveéi problem?

« Sto biste Zeljeli postici?

e Jeste li ve€ koristili slicnu uslugu?

 Sto vam je vazno prilikom odabira?

e Kada biste zeljeli rijesiti taj problem?

Tek nakon toga predstavi svoje rjesenje.

H)e




9. Kako odgovoriti na ,,preskupo mije"?

Ovo je jedna od najcescih reakcija u prodaji.
Nemoj odmah spustati cijenu.
Prvo pokusaj razumijeti razlog.

Mozes pitati:
,Sto vam je konkretno izvan planiranog budzeta?”

Mozda kupac:

e ne razumije vrijednost ponude

e usporeduje te s jeftinijom alternativom
e trenutno nema budzet

e ne treba uslugu dovoljno hitno

e Zeli drugaciji opseg usluge.

Ako Cesto Cuje$S da je cijena previsokq, to je informacija
koju trebas analizirati.

To ne znacCi automatski da trebas pojeftiniti.




10. Nemoj se natjecati samo cijenom

Kada tek pocinjes, moze biti primamljivo ponuditi najnizu
cijenu kako bi privukla klijente.

To moze biti problem ako:

radis puno za premalo novca

privuces klijente kojima je jedino cijena vazna
nemas dovoljno sredstava za razvoj poslovanja
kasnije tesko podizes cijene.

Umijesto toga razmisli:
Sto dodatno nudim za svoju cijenu?

To moze biti:

e strucnost

e brzina

e dostupnost

e personalizirani pristup
e kvaliteta

e jednostavnost

e specijalizacija

e podrska nakon kupnje.




11. Prvi klijenti su i izvor informacija

Nemoj gledati prve klijente samo kao izvor prihoda.
Oni ti mogu pomoci da bolje razumijes:

e Sto kupci zele

e koje probleme najcesce imaju

e koje dijelove ponude najviSe cijene
e Sto im nije jasno

e zasto kupuju

e zasto neki odustaju.

Nakon kupnje mozes pitati:

,Sto vam je bilo najkorisnije?”

,Sto vam je nedostajalo?”

,Kako ste saznali za mene?”

,Sto vas je uvjerilo da odaberete moju ponudu?”

Odgovori ti mogu pomoc¢i da poboljsas proizvod, cijenu i
marketing.




Cestitamo!

Dosao/la si do kraja ovog vodiéa, a to znadi da vise nemas
samo poslovnu ideju - sada imas jasniji plan kako je
pretvoriti u stvarno poslovanje.

Pokretanje vlastitog posla moze djelovati zastrasujuce jer
se odjednom pojavljuje mnogo pitanja: administracija,
financije, klijenti, marketing i svakodnevne poslovne obveze.

No vazno je zapamtiti da nijedan uspjesan poduzetnik nije
znao sve na pocetku. Ve€ina je krenula s jednom idejom i
prvim malim korakom.

Ovaj vodiC¢ osmisljen je upravo zato da ti taj prvi korak bude
jednostavniji.




Sto sada?

Prije nego Sto zatvoris ovaj vodic, odvoji nekoliko minuta i
zapisi svoje sljedece korake.

1. Korak koji €u napraviti danas

2. Korak koji €u napraviti ovaj tjedan

3. Korak koji €u napraviti ovaj mjesec

Ne pokusavaj napraviti sve odjednom. Fokusiraj se na
jedan zadatak, zatim na sljedecCi, i tako gradi svoje
poslovanje korak po korak.

PoduzetniStvo nije utrka s drugima. Svatko kreCe iz
drugacije pocCetne pozicije i napreduje svojim tempom.

Nemoj Cekati da sve bude savrSeno prije nego sto napravis
prvi korak. SavrSeni trenutak najces€e ne postoji - postoji
samo odluka da krenes i spremnost da ucis putem.

Najveci napredak dolazi iz dosljednosti, prilagodbe i
svakodnevnog rada na svom poslovanju.



Hvala sto si koristio/la
ovaj vodic!

Nadamo se da ti je pomogao da s viSe sigurnosti napravis
prve poduzetnicke korake.

Ostavi ga kao svoju radnu biljeznicu - vra¢aj mu se kad
god bude§ planirao/la novu uslugu, postavljao/la
financijske ciljeve ili §irio/la svoje poslovanje.

www.crasposlovnicentar.hr
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