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1. UvOD

Tema ovog zavrsnog rada je "Poslovni plan za izradu zvaka¢ih guma obogacenih
propolisom — Pro Gum". Cilj obrade ove teme je procijeniti znacaj pcelarstva u Republici
Hrvatskoj, kakvo je pcelarstvo u Hrvatskoj te koje se tehnolgogije proizvodnje
primjenjuju. Sastavni dio rada je i poslovni plan — Pro Gum za prvih 5 godina projekta. Na
temelju nekih istrazivanja smatra se da su se pcele na planetu Zemlji pojavile prije 140
milijuna godina. Covjek je oduvijek koristio p&ele kako bi mu dale med, a tijekom stolje¢a
pcelarstvo je sve viSe napredovalo. Ljudi su se sve viSe interesirali za pcelarstvo i ucili su
nove pojmove i nacine pcelarenja te su unaprijedili tehnologije uzgoja radi lakSeg
pcelarenja. Zadnjih se godina u svijetu javlja problem izumiranja pcela. Znanstvenici
smatraju da je tome uvelike pridonio covjekov nemar prema prirodi, pcele ugibaju, a
mnogi ljudi odustaju od pcelarenja bas zbog tog problema. Kako bi se to zaustavilo, mnoge
drzave su ponudile novi nacin pcelarenja — ekoloSko pcelarenje. Péelari bi prestali unositi
Stetne kemikalije unutar pcelinjih zajednica, a pele bi imale pasu na ¢istim stani$tima. U
Hrvatskoj se takoder unosi u zakonik ekoloski nacin pcelarenja. Oko 11 000 hrvatskog
stanovnistva bavi se pcelarstvom, veéina njih su hobisti. U prosjeku svaki pcelar posjeduje
oko 50 kosnica. Hrvatski med se sve viSe ivozi u druge zemlje jer ga ima previse za vlastite
potrebe. Na Zalost, sve viSe pcelara u Hrvatskoj odustaje od pcelarstva, ali je dobra vijest
da se velik broj novih ljudi upusta u bavljenje istim. Moj plan bio je iskoristiti dobrobiti
péelarstva te proizvesti novi proizvod za zdravstvene svrhe. Zvakaée gume s propolisom —
Pro Gum zdrave su zvakace koje su prilagodene svakoj zivotnoj dobi, mogu se koristiti 1
kako prevencija i1 kao lijek. Posjeduju bogata svojstva meda i propolisa. U sljedeéim
cjelinama nastojao sam poblize objasniti pelarstvo, njegova bogatstva, te nesto vise o
poduzetni€kom poduhvatu, kako realizirati poslovnu ideju, kako izvesti financijski plan te

tehnologiju proizvodnje Zvakacih guma.



2. HRVATSKO PCELARSTVO

P¢elarstvo u Hrvatskoj ima dugu tradiciju i potjece iz 1288. godine kada je napisan prvi
ispis Vinodolskog, koji opisuje proizvodnju meda. U toj je periodi¢noj entomofilnoj
vegetaciji 1 visokim prinosima doslo do velikog interesa za pcelarstvom i pcelarskom
proizvodnjom. Vise ekonomska i progresivna pcelarska proizvodnja u nasoj zemlji pocela
je u drugoj polovici 19. stolje¢a. Nove tehnologije donijele su brojne promjene unutar
pcelarskih praksi: usvojeni su novi zakoni 0 kosnicama. Istodobno su pcelarske zajednice
dobivale vise paznje, ukljucujuéi i hranjenje zimi, kao i suzbijanje pcelinjih bolesti.
Nekoliko naprednih pcelara toga vremena (1875.) organiziralo je prvu pcelarsku zadrugu
na otoku Solta (mediteranska regija). Jedna suradnja iz tog vremena jo§ je aktivna (osjecka
pcelarska zadruga, osnovana 1879. u Panonskoj regiji). Ove zadruge su bile mjesta
razmjene informacija o drugim, i $to je bilo vrlo vazno, u¢enju viSe o usvajanju novih

tehnologija.

Pomicanje koSnica na vece udaljenosti ¢ini se ucinkovitijim. Razvoj cestovnih mreza i
automobila nakon druge polovice proslog stolje¢a znacio je znacajan napredak za hrvatsko
pcelarstvo, omoguéivsi daljnju transformaciju prosperitetnih péelara u trziSno orijentirane
proizvodace. Hrvatski rat za neovisnost prosao je kroz druge teSke trenutke do pcelarstva.
dio Hrvatske od 1990. do 1997.) mnogi pcelari bili su prisiljeni napustiti svoje domove 1
napustiti svoje vlasniStvo, ostavljajuci svoje pcele neevidentirane. Stotine i tisu¢e koSnica
su uniStene. Pored toga, poremecaji trzista u toj saveznoj drzavi bili su naruseni kao 1 ostali
u bivSem Sovjetskom Savezu. Takoder je bilo vrijeme reorganizacije srediSnjeplanske

ekonomije u sadasnju trzi$no orijentiranu ekonomiju u Hrvatskoj (Stefani¢ i sur., 2004.).

2.1. Glavna regija i njezin znacaj u pcelarstvu

Panonska regija, sa tipi¢no kontinentalnom klimom, obiluje vrlo raznolikom vegetacijom.
Glavno razdoblje je vrlo dugo. Obi¢no zapoc€inje u veljaci, Sto péelama daje priliku za rani
razvoj kolonija, a zavrSava sredinom rujna kada zapocinje kisni jesenski zid. Najvaznija
razdoblja sezone za hranjenje nektara su kasno proljece i ljeti kada je vecina vaznih biljaka
za pcele u fazi opadanja. Ovu regiju karakteriziraju razli¢ite voc¢ke i vrbe za hranjenje
usadnica; uljana repica (Brassica napus var.oleifera), bagrem (Robinia pseudoacacia), lipa

(Tilia sp.), slatki kesten (Castanea sativa.), obi¢ni lazni indigo (Amorpha fruticosa),
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suncanica (Helianthusannuus), zlatnik Soli (zlatnik Soli sp.) i brojne druge livadske biljke
vazne za pcelarstvo tijekom ljetnog razdoblja hranjenja. Planinsko podru¢je je manje
raznoliko, ali je 1 dalje zadovoljavajuée za pcelarsku proizvodnju. Ova regija ima najnizi
postotak pcelara u Hrvatskoj: svega 6,12% u usporedbi sa 67,10% u regiji Panonije,
odnosno 26,78% u regiji Mediterana. Pcele obilaze vocke, planinske livade i crnogori¢ne

sume (Stefani¢ i sur., 2004.).

Slika 1: Radovi u péelinjaku

Izvor: https://hr.wikipedia.org/wiki/P%C4%8Delarstvo

2.2. Socio-ekonomske karakteristike Hrvatskih péelara

Pcéelari u Hrvatskoj prilicno su zanimljiva i raznolika skupina. Mnogi su bez
poljoprivrednog obrazovanja pronasli interes za drzanje pcela. Osim toga, uloZili su
znacajne iznose novca u pcelarstvo koje su naucili drugdje, a postali su veliki, trziSno
orijentirani proizvodaci. Prve analize pokazuju da su pcelari u prosjeku obrazovaniji u
odnosu na poljoprivrednike Hrvatske 1 bolje su organizirani 1 viSe trziSno orijentirani.
Medutim, ne mozemo ih tretirati kao homogenu skupinu jer se u proteklih 10 godina
dogodila diferencijacija i razne se skupine razvijaju ravnodu$nim smjerovima. Postoje tri
glavne podskupine medu hrvatskim pcelarima: hobisti, honorarni ili amaterski, 1
profesionalni pcelari sa punim radnim vremenom. Pcelari hobisti ukljuceni su u pcelarstvo,
jer to tretiraju kao slobodnu aktivnost ili jednostavno vole. Medutim, od svog hobija

ocekuju gotovinu. Uglavnom su iz nepoljoprivrednih domacdinstava (88,5%) i starije dobne



skupine (vise od 35% je starije od 60 godina, 42% je od 40 do 60 godina). Mnogi od njih
imaju sveuciliSno (27,2%) ili srednjoskolsko obrazovanje (25% ). Manji dio svog
slobodnog vremena troSe na pcelarstvo, a oko 60% tro$i manje od jedne treine svog
vremena na pcelarstvo. Velika veéina bavi se pcelarstvom u uredenim pcelinjacima
(88,5%) i njihov glavni proizvod je med (za mnoge od njih sam proizvod). Ostali proizvodi
poput voska i matica ne prodaju se, ali se koriste kako bi prosirili vlastitu proizvodnju u
sljedec¢oj godini. Prosje¢na proizvodnja je 18,2 + 7,8 kg meda po kosnici godisnje (Stefanié

i sur.,2004.).

2.3. Problemi Hrvatskih pcelara

Trenutno najveéi problem za pcelare je nelojalna konkurencija uvoznog meda koja se po
cijeni od nepuna dva eura uvozi u Republiku Hrvatsku od strane raznih otkupljivaca i
uvoznika, sa ¢ime utjecu na cijenu meda na nasim policama odnosno pri otkupu. Smatram

da je ovo goruci problem na koji sami pcelari ne mogu utjecati obzirom na slobodu trzista.

Drugi, mozda ne manje bitan problem, je u posljednje vrijeme nedovoljna kontrola
napustenih pcelinjaka koji su direktni izvori zaraze i bolesti za ostale pCelare. Ne postoje
mehanizmi na koji nacin se rijesiti takvih p€elinaka obzirom da su oni privatno vlasnistvo 1
nalaze se na privatnim parcelama. To je posljedica nepoznavanja pcelarskog zanata gdje su
se pojedini "pcelari" polakomili za zaradom, a nedugo nakon jedne godine ili dvije prestali
se baviti pCelarstvom ostavljajuci pcelinjake bez nadzora, gdje se pcele ne lijece, ne vodi se

racuna o zdravlju pcela i1 direktini su izvor zaraze.

I kao jo§ jedan od problema naveo bih problem patvorenog meda za koji je ve¢ sa razine
HPS-a pokrenuta inicijativa prije par godina, ali jo§ uvijek nema povratne informacije.
Mislim da ovome doprinosi 1 nedovoljno poznavanje znacajki meda od strane nasih kupaca
poglavito $to vecina trazi "teku¢i" med, a pod istim se moZe prodati sve i svasta §to se
naziva med. Mnogi zanemaruju temeljnu znacajku pravog prirodnog meda, a to je da kroz
odredeno vrijeme kristalizira, mijenja agregatno stanje, $to jamc¢i sigurno kvalitetu pravog
prirodnog meda. Stoga bih pozvao kupce da kupuju med kod poznatog pcelara ili po

preporuci od prijatelja za kvalitetne vrste meda (Agroklub, internet ¢asopis.).



2.4. Proizvodnja i uvoz meda u Hrvatskoj

U Republici Hrvatskoj 2018. godine uvezli smo 1.560 tona, a izvezli 300 tona meda,
evidentno je da se odnos uvoza i izvoza meda nikada ne poklapa, odnosno unazad nekoliko
godina uvoz je do pet puta vec¢i od izvoza. Za proteklu godinu je poznato da se od strane
uvoznika u Hrvatsku uvezlo 1.560 tona meda, najvise iz Spanjolske i zemalja van EU, a
izvoz je bio oko 300 tona. Obzirom da je godiSnja proizvodnja meda na razini Republike
Hrvatske izmedu 10 1 12 tisu¢a tona, razvidno je da imamo dostatne koli¢ine za domace
trziSte. OCito opet prevladava ponuda izvana s, kako sam ve¢ naveo, cijenom meda na

svjetskom trzi§tu oko dva eura, s ¢ime se na$ pcelar ne moze nositi.

Od 2016. do 2018. godine zamjetan je pad broja pcelara i broja kosnica upisanih u
Evidenciju (Tablica 1.). U odnosu na 2015. godinu, broj péelara u Republici Hrvatskoj
2018. godine je smanjen za 41,86%, dok je u istom razdoblju broj kosnica smanjen za
34,13% . 1z navedenog proizlazi da su pcelarstvo napustali pcelari s manjim brojem

pcelinjih zajednica.

Tablica 1:Broj pcelara i péelinjih zajednica u razdoblju od 2013. do 2018. godine

Godina 2013. 2014. 2015. 2016. 2017. 2018.

Broj péelara 10.265 11.505 12.526 7.200 7.653 7.283
Broj pcelinjih zajednica 547.281 | 560.424 | 564.736 | 351.113 | 406.407 | 372.002
Broj zajednica po pcelaru 53,32 48,71 45,09 48,77 53,10 51,08

Izvor: Hrvatski pcelarski savez, Evidencija pcelara i pcelinjak

2.5. Razlike izmedu Europskog i Ameri¢kog pcelarstva i njihov znacaj

Prema Ministarstvu poljoprivrede Sjedinjenih DrZava, godiSnje se u Sjedinjenim DrZzavama
proizvede oko 74 000 000 kilograma meda. U 2016. godini proizvedeno je 162 000 000
kilograma meda, 5% viSe nego prethodne godine. Cijene meda neznatno su se smanjile u
odnosu na prethodnu godinu, krenuvs$i s 208,3 centa po funti u 2015. na 207,5 centa po
funti u 2016.

S obzirom da je potraznja za medom u SAD-u veca od ponude, med se uvozi i iz drugih
zemalja. Problem je §to su u nekim zemljama (tj. Kini) propisi o hrani 1 sigurnosti znatno
slabiji, a u nekim slucajevima se u medu nalaze zagadiva¢i poput teSkih metala 1
antibiotika. Pelud se Cesto uklanja i iz meda, ¢ime se maskira njegova zemlja porijekla;

praksa koja u SAD-u jos nije zabranjena (Oxford Academic, internet.).




Europska unija je drugi najve¢i svjetski proizvoda¢ meda nakon Kine. Svake godine oko
600 000 pcelara i 17 milijuna ko$nica proizvede oko 250 000 tona meda. Medutim,
proizvodnja ne pokriva potraznju: Oko 200 000 tona meda uvezeno je u EU 2016. godine,

uglavnom iz Kine, §to ¢ini oko 40% uvoza iz EU.

U usporedbi s drugim konkurentima, pcelari iz EU suocavaju se s relativno visokim
proizvodnim troskovima, a ograniceni izvoz u EU skuplje je od uvoza u EU. U prosjeku je
jedan kilogram meda uvezen u EU 2016. kostao 2,23 eura, dok je kilogram meda

izvezenog u zemlje izvan EU kostao 5,69 cura (European Parliament, internet.).

Pcelarstvo u Europi i Americi susreée se sa odumiranjem veceg broja pcela svake godine.
Iako ne postoji dovoljno podataka za stvaranje jasne slike, postoje dokazi o znacajnom
padu broja oprasivaca, prvenstveno zbog djelovanja ¢ovjeka. Najvise podataka dostupno je
o pcelama i leptirima, 1 oni pokazuju da je jedna od deset vrsta pcela i leptira u Europi u

opasnosti od izumiranja.

Ne postoji samo jedan razlog tome, ve¢ su oprasivaci izlozeni raznim ¢imbenicima koji
mogu djelovati zajedno. Kao prijetnju moZzemo spomenuti prenamjenu zemljiSta zbog
poljoprivrede i urbanizma, koja dovodi do gubitka i degradacije prirodnih stanista.
Intenzivna obrada zemljista dovodi do homogenih povrsina i nestajanja raznolike flore,

¢ime se smanjuju zalihe hrane 1 mjesta za gnijezdenje.

Na oprasivate mogu utjecati pesticidi 1 drugi zagadivaci, i to izravno (insekticidi i
fungicidi), ali i neizravno (herbicidi). 1z tog razloga Parlament smanjenje pesticida vidi kao
svoj glavni prioritet. Invazivne strane vrste poput Zutonogog strSljena (Vespa velutina) i
bolesti poput parazita posebno su opasne za pcele. Klimatske promjene i1 porast
temperature, kao i ekstremni vremenski uvjeti jo$ su jedan faktor koji treba uzeti u obzir

(European Parliament, internet.).

Znacaj pcelarskog sektora daleko je veci od njegovog doprinosa BDP-u, jer vise od 80
posto uroda i 75 posto europske proizvodnje hrane ovisi o oprasivanju péela. Osiguravanje
uvjeta za odrzavanje ekoloske ravnoteze kljucni je prioritet jer nedostatak opraSivanja

moze uzrokovati gubitak prinosa biljaka ovisnih o opraSivanju.
Smanjenje koli¢ine domacih pcéela manje je uocljivo zahvaljujuéi brizi pcelara koji
nadoknaduju uniStene kolonije. Ostale vrste opraSivaca pretrpjele su jos vece gubitke, a

zbog ovog drasticnog pada uloga medonosnih pcela u oprasivanju sve je vaznija. Ako



domace pcele ne uspiju nadoknaditi pad drugih divljih opraSivaca, ekoloska neravnoteza

vjerojatno ¢e izravno ugroziti cijeli poljoprivredni sektor i prehrambenu industriju.

Stoga, odrzavanje i poboljSanje standarda pcelarskog sektora sluzi cijelom drustvu i od
vitalne je vaznosti da pcelari nastave SVoj posao. Sve veci broj péelara odlucio je zaustaviti
proizvodnju zbog poteskoca na trziStu pcelarskih proizvoda, njihovog glavnog izvora

prihoda (Euobserver, internet.).



3. PROPOLIS

Propolis, jo§ zvan probiotik iz prirode, je smolasta izluCevina tkiva pupoljaka i1 kore drveca
kojom se brane od Stetnih mikroorganizama. Pcele ga skupljaju i mijesaju sa sekretom
Celjusnih zlijezda, modificiraju ga enzemski tako da najvaznije sastavnice, flavonidi,
postaju farmakoloski djelatne tvari. Rije¢ propolis potjece od grcke rije¢i pro — obrana i
polis — grad, $to oznaCava obranu grada, tj. koSnice. Péele propolisom zatvaraju pukotine u
kosnicama, no najvaznija uloga propolisa je dezinfekcija stanica saca prije nego se izlegnu

mlade pcele. Pcele propolisom mumificiraju sitne Zivotinje koje udu u kosnicu.

»Propolis sadrzi viSe od 200 komponenata (biljne smole, balzami, vosak, pelud, organske
kiseline, polifenoli, minerali, vitamini, terpeni, flavonidi...). Farmakoloski najvazniji su
flavonidi. Flavonidi su biljni pigmenti koji kod biljka imaju zastitnu ulogu. Flavonidima se
pripisuju mnoga terapijska djelovanja, npr. Antioksidativno, antibakterijsko, antivirusno,
protuupalno, antitumorsko. Sve vise se spominju kao pomo¢ u lije¢enju raznih bolesti zbog
dokazane izrazite sposobnosti ,hvatanja“ slobodnih radikala te sposobnosti inhibiranja

specifi¢nih enzima (Tucak i sur., 2013.).
Generalno, propolis sadrzi:

e smole, voskove, ulja, masne kiseline i tanine
e aminokiseline, vitamine i minerale
e terpene

¢ flavonoide — galangin, krizin, kempferol, pinocembrin i pinobanksin

Slika 2. Propolis

Izvor: https://www.ladespensadeljabon.com/Natural-bio-propolis-20



https://www.ladespensadeljabon.com/Natural-bio-propolis-20

3.1. Nativni propolis

Brojni ¢imbenici poput sastava vegetacije, uzgoja pcela, uvijeta cuvanja i sli¢no, mogu
utjecati na kakvocu, odnosno udio flavonoida, a time i na terapijsku vrijednost propolisa i
njegovih pripravaka. Nove metode omogucavaju standardizaciju propolisa na sastav
farmakoloskih tvari (flavonoidi), pa se nativni, odnosno izvorni propolis prociS¢ava,
selektira, analizira i standardizira. Kemijska karakterizacija i standardizacija propolisa su

preduvjeti njegove buduce primjene u suvremenoj medicini.

Neki proizvodaci tvrde da nativni propolis ima vecu djelotvornost od onoga koji nam se
prodaje. Razlika je u tome da nativni propolis nije topljen u etanolu, dok onaj koji nam se
prodaje jest. No, ipak, istrazivanja pokazuju da je propolis otopljen u etanolu jednako
djelotvoran (Tucak i sur., 2013.).

3.2. Zdravstvene dobrobiti propolisa

Propolis vrlo dobro djeluje na opce zdravlje pojedinca koji ga uzima. Ima dokazano
antibakterijsko djelovanje, a ovih nekoliko sastavnica mu se pripisuje (od kojih su neke
dokazane, a neke ne):

e jaca imunoloSki sustav

e djeluje antibakterijski

e §titi jetru

e §titi zube od karijesa

e umiruje rane

e pojacava plodnost

e potencijalno lijek protiv nekih vrsti raka

e ublazava opekline

(Tucak i sur., 2013.).



3.3. Bezalkoholni propolis

Postoje dvije varijante propolis spreja, sa i bez alkohola. Alkohol ima jako antisepticko
djelovanje pa sprej koji sadrzi alkohol ima bolje djelovanje, daje bolji efekt, ali djeca 1
ljudi netolerantni na alkohol trebali bi koristit sprej koji ga ne sadrzi. Kod jake grlobolje
trebamo birati sprej s alkoholom, a kod slabije grlobolje sprej bez alkohola (Tucak i sur.,
2013.).

Za svoj proizvod, zvake s propolisom, odabrao sam bezalkoholni propolis jer daje Siru
mogucnost primjene 1 to kod one populacije koja ne zeli ili ne smije koristiti alkoholne

pripravke.
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4. STRATESKE ODREDNICE PODUZETNICKOG PODUHVATA

Misija naSeg poduzeca je pomaganje ljudima da zive zdrav zivot osiguravajuci jednostavni
unos propolisa. Vizija poduzeca je u narednih 5 godina uz ulaganja i trud postati
prepoznatljivi brend Zvaka¢ih guma. Zelimo stvoriti kvalitetan i uspje$an proizvod uz
pristupacnu cijenu. Promocijom zdrave prehrane ocekuje se polagani rast trziSta pri cemu
se omogucuje 1 polagani razvoj poduzeca. Uvjeti okoline koji ¢e pozitivno utjecati na
poslovanje su rastu¢i trend zdravog nacina zivota i postupno poboljSanje zivotnog
standarda gradana RH, za razliku od uvjeta koji su u prethodnim godinama predstavljali
prijetnju za ovakav projekt. S.M.A.R.T. ciljevi: Specific - U tre¢oj godini poslovanja zelim
vratiti ulozeni kapital, a u petoj godini zaraditi barem iznos poc¢etnog ulaganja. Measures -
Gubitak nakon druge godine poslovanja treba biti za polovicu nizi nego u prvoj, kako bi u
tre¢oj doslo do rasta. Takoder nakon prve godine poslovanja o¢ekuje se rast potraznje za
15% kao idu¢ih godina poslovanja. Attainable - Rast potraznje od 15% je realno ocekivati
s obzirom na rast trenda zdravog Zivota, Rezultati prihoda bi trebali uslijediti. Osim toga
marketinSki napori lako su promjenjivi i njima se moze utjecati na rezultate. Relevant -
Dostizanje trec¢e godine poslovanja u prihodu je klju¢no za odrzivost poslovanja. Ukoliko
se ne dostigne pozitivan rezultat postaje upitno daljnje poslovanje. Time-bound - Klju¢ni
datumi kojima ¢e se provjeravati ostvarivanje ciljeva su godiS$nja financijska izvje$ca u
kojima se utvrduje: 1. Rezultat nakon prve godine poslovanja 2. Rezultat druge godine
poslovanja - gubitak upola manji od prve godine 3. Rezultat trece godine poslovanja treba
ukazivati na dobit, $to je prva klju¢na referenca 4. Rezultat ¢etvrte godine mora pokazivati
rast u odnosu na prethodnu 5. Rezultat pete godine poslovanja - Mora zavrsiti dobiti

jednakom ili veéom od pocetnog ulaganja (Stefanié¢, 2015.).

4.1. Karakteristike i motivacija poduzetnika

Poduzetnik je osoba koja organizira poslovni poduhvat, ostvaruje ga i preuzima

odgovornost i rizik, kao primjerice Henry Ford ili Steven Jobs.

Poduzetnicka je ideja temelj buduceg poslovanja moze znacajno ovisiti o motivaciji |
nacinu na koji pokre¢emo posao. Nekima je poduzetni¢ki poduhvat zamjena za postojeci
ili 1izgubljeni posao, drugima je nacin promjene Zivotnog stila ili zaradivanje viSe novaca.

Snazan motiv za pokretanje posla moze biti promjena prebivalista ili obiteljske situacije,
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zdravstveno stanje, zasi¢enje postoje¢im poslom i Zelja za promjenom ili kombinacija vise

razloga (Stefanié¢, 2015.).

4.2. Karakteristike uspjesnih poduhvata i poduzetnika

Kada bismo pokusali navesti sto sve poduzetnik mora znati kakav mora biti da bi bio
uspjesan, popis vrlina vjestina bio bi veoma dugacak. Moze se primijetiti da mnogim
uspjesnim poduzetnicima u nasem okruzenju nedostaju karakteristike a tog popisa Kako
profiliranje uspje$nih poduzetnika ne bi djelovalo obeshrabrujuce. vazno je istaknuti samo

najvaznije. (Zasadly. K. 1999, prema Stefani¢ 2015)

a) Inovativnost. Ne misli se samo na tehni¢ku inovaciju proizvoda ili usluge Inovativnosti

u primjeni postojec¢ih stvar marketingu i sl. esta je i funkcionira izvrsno,

b) Prihvacanje rizika Ne treba zamijeniti s traZzenjem rizika. Poduzetnici su ljudi koji ¢e
nastojati izbje¢i rizik pod svaku cijenu. Ako ga nije moguce izbjeéi, trazit ¢e nacin kako ga

kompenzirati
c) Samouvjerenost

d) Naporan rad. Velika je istina da poduzetnici rade naporno dugo. Kako to izgleda u
SAD-u, moze se vidjeti u Grafickom prikazu 1. Izuzetno je vazno istaknuti znacaj dobrog
planiranja. Treba isplanirati postizanje glavnih ciljeva tijekom prve godine jer ovakav radni

tempo nije moguce izdrzati dugo.

e) Usmjerenost prema cilju. Poduzetnici obi¢no vrlo dobro znaju sto Zele i $to ne Zele.
Imaju jasnu viziju poduzetnickog poduhvata, razradene strateSke ciljeve 1 pragmatican

pristup.
f) Odgovornost.
Ako se sada upitate: ,Zasto bi netko uopce htio postati poduzetnikom?*

odgovor je sasvim jasan: glavni je razlog potreba za samodokazivanjem (Stefani¢, 2015.).
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5. POSLOVNA IDEJA

Poslovna ideja koncept je koji se moze koristiti za financijsku dobit koja je obicno
usredotocena na proizvod ili uslugu koja se moze ponuditi za novac. ldeja je osnova
piramide kada je u pitanju posao u cjelini.

Karakteristike obe¢avajuce poslovne ideje su:

1. inovativna

2. jedinstvena

3. rjesavanje problema

4. Koristnost

Poslovna ideja Cesto je povezana s njezinim tvorcem koji treba prepoznati prijedlog
vrijednosti poslovanja kako bi se pokrenuo na trziste i uspostavio konkurentsku prednost

(Stefani¢, 2015.).

5.1. Opis proizvoda

Kratak, jasan i privlaan opis proizvoda je vrlo vazan. Dobro opisan proizvod ¢e prenijeti
informaciju i emociju na kupca i potaknuti ga na kupnju. Moj proizvod je Zvakaca guma s
propolisom. To je Zvakaca guma gdje je osnova jestivi pcelinji vosak, okus daje med, a
propolis joj daje svojstva koja: ublazavaju simptome prehlade, pomazu u simptomima

nesanice i stresa.

5.2. Opis poslovnog modela

Moguce je da potrebe poduzetnika zadovoljava sasvim jednostavan poslovni model. No
um treba ostati otvoren za drugaciji pristup, uvodenje novih elemenata i ucinkovitiju
kombinaciju postojecih rjeSenja. U praksi se zapravo puno toga svodi na rekombinaciju

postojecih rjeSenja uz vrlo malo radikalnih inovacija.

Izvrsnu klasifikaciju poslovnih modela pripremio je Peter Weill sa suradnicima (2005.).
Prema njemu se poslovni modeli dijele na temeljne i originalne. U ovu klasifikaciju je
uputno ukljuciti tre¢u skupinu koja ukljuCuje sve varijacije prethodnih dviju skupina

poslovnih modela:
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1. Temeljni poslovni modeli (4) razlikuju se temeljem vrste prava koje se prodaje kupcima.

2. Originalni poslovni modeli (16) su prikazani matricom u kojoj se temeljni poslovni

modeli dalje razvrstavaju temeljem vrste sredstava koja su ukljucena u poslovanje.

3. Modificirani poslovni modeli ukljucuju sve inovacije 1 varijacije prethodno navedenih
poslovnih modela koje su izvedene za potrebe odredenih sektora gospodarstva,

nacionalnog ili regionalnog trzista, trinog segmenta ili pojedina¢nog poduzetnika.

Temeljne komponente poslovnog modela je mreza partnerskih organizacija, znaci
posrednici, partneri (razne trgovine, supermarketi, trznica itd.). Komunikacija s kupcima
pociva na uzajamnom povjerenju i marketingu. Ciljani kupci su osobe sa blagim
simptomima prehlade, osobe koje pate od nesanice ili su pod stresom i oni koji Zele
poboljsati svoje opce zrdavlje te ljudi koji Zele poboljsati imunoloski sustav. Pruzam
zdravijeg zivota, isto tako i prednost mog proizvoda. Glavna prednost u kreiranju cijena je
ta da ljudima pokazem koliko je vrijedno njihovo zdravlje, te zdravlje njihove djece i da ne
trebaju bacati novce na brojne lijekove i1 preparate, time i uStedu vremena na ¢ekanje kod
lije¢nika. Tako im pokazujem kako se moze uStediti vrijeme i cijeniti zdravlje, 1 tako

zadovoljavam njihove potrebe (Stefani¢,2015.).

5.3. Analiza izvodljivosti - Swot analiza

SWOT analiza je primarni alat kojim se provjerava prihvatljivost izvodljivost ispitivanjem
unutarnjih snaga i slabosti te vanjskih prilika i prijetnji u realizacije ideje, projekta,
organizacije ili strategije. Da bi se izbjegla pristranost preveliki optimizam, SWOT analizu
bi trebalo provoditi u timskom okruZenju, u pravilu interdisciplinarnom, s ukljuéivanjem
razli¢itih dionika. Vrijedi napomenuti da isti ¢cimbenik moze biti 1 prilika prijetnja ovisno o
kontekstu, abuhvatu analize ili opéem strateSkom pravcu. SWOT analiza je odli¢an alat za

procjenu poduzetnicke ideje u svim fazama razvijanja poduzetnickog projekta.

SWOT je engleski akronim koji oznacava Cetiri polja matrice, a stoji za Strength (snage),

Weaknesses (slabosti), Opportunities (prilike) i Threats (prijetnje). (Stefani¢,2015.).
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Tablica 2: Swot analiza

SNAGE SLABOSTI

Zdrave namirnice Visoki troskovi osnivanja poduzeca
Niske cijene Upitan visok profit u prvoj godini
Jacanje imuniteta poslovanja

Jedinstvenost na trzistu

Brzina izrade proizvoda te moguénost odrzavanja
zdravijeg nacina Zivota

Pruzanjem ljudima moguc¢nosti da budu
zdraviji,energic¢niji i odmorni.

Lako pristupacan proizvod

PRILIKE PRIJETNJE

Maloprodajna cijena meda je atraktivna Konkurencija

Potencijal za ostvarivanje viseg Neprihvacanje proizvoda medu potrosa¢ima
profita u buduénosti Nepostena trgovacka praksa od strane otkupljivaca

Izvoz u inozemstvo
Zanimanje potroSaca za proizvode

Sirenje ponude po cijeloj RH

Pomo¢ prehrambenih i farmaceutskim industrijama

lzvor: lzrada autora

SWOT analiza je izuzetno robustan alat koji, ako je kvalitetno pripremljen, pruza vrlo
pouzdan uvid u jake i slabe strane buduceg projekta. Ako se svakom od navoda dodijeli i
numeri¢ka ocjena, dobit ¢e se jo§ precizniji alat procjene izvodljivosti koji se naziva
ponderirana SWOT analiza (Tablica 19.). Vazno je istaknuti da SWOT analiza nije vazna
samo za poduzetnika, nego je izuzetno kvalitetan alat koji omogucava i drugim dionicima

precizan uvid u poduzetnicki projekt (Stefanié¢, 2015.).

5.4. Tehnicko tehnoloska analiza projekta

Sama proizvodnja Zzvaka s propolisom pocinje od odabira kvalitetnih namirnica,
prvenstveno se misli na pcelinje proizvode. Za izbor kvalitetnih pcelinjih proizvoda
odlucili smo se na proizvode od lokalnih pcelara, onih koji imaju viSegodiSnje iskustvo.
Naravno potrebno je da svaki pcelar bude upisan u mati¢nu knjigu pcelara. Za proizvodnju
takvih proizvoda vrlo je bitna dobra organizacija, jer pcele su vrlo osjetljive na loSe uvjete.

Na kutiji zvakaéih guma bit ¢e nas logo ,,Pro-gum®*.
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Slika 3: Prikaz dizajna ziga Pro-Gum®

lzvor: lzrada autora

Na pocetku poslovanja se planira zastiti kombinirani Zig na teritoriju EU, Pro-Gum®.
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6. TEHNOLOGIJA PROIZVODNJE ZVAKACIH GUMA

Proizvodna strategija poduzeca predstavlja definiranje razli¢itih proizvodnih postupaka
koji ¢e donijeti na trziSte proizvod unaprijeden u odnosu na ponudu konkurencije.
Proizvodna strategija je vazan dio poslovne strategije koja definira druge aspekte
poslovanja kao Sto su financije, marketing, razvoj proizvoda i sl. Najvaznija se odluka
odnosi na sam nacin na koji ¢e se proizvodnja organizirati na strateSkoj razini. Osnovni
odabir je proizvodnja u vlastitoj organizaciji povjerena podugovaracima. Bez obzira na to

koja je opcija odabrana, bitno je odrediti u kojem ¢e se stupnju provesti.

Sljedec¢a bitna odluka je odabir tehnologije proizvodnje. Odabir tehnologije proizvodnje u
znacajnoj mjeri ovisi o vrsti i koli¢ini proizvoda pri ¢emu je vazno istaknuti da se isti
proizvod (Cips od krumpira) moze u velikim koli¢inama (kontinuirana procesna
tehnologija) proizvoditi na potpuno drugaciji nacin od proizvodnje malih koli¢ina (przenje
malih koli¢ina u kotlu). Na odabir tehnologije proizvodnje dodatno utjecu: raspoloZivost
energenata, propisi u podrucju zastite okolisa, dostupnost opreme i repromaterijala i ostali
Cinitelji. Kada se definira proizvodna strategija, treba voditi racuna o sljede¢im

znacajkama:

e troskovima proizvodnje

e Kkvaliteti proizvoda

e znacajkama proizvoda

e roku isporuke

o fleksibilnosti proizvodnje

e vrsti i karakteristikama proizvoda

Proizvodna strategija treba voditi raCuna o zahtjevima korisnika, $to radi konkurencija koje
su proizvodne mogucénosti Vlastite tvrtke i konkurenata. Vazno je razmotriti sve opcije
trenutno dostupne u proizvodnji. Nakon analize i prikupljanja informacija po ovim
pitanjima, preporuca se odredivanje liste promjena vlastite proizvodnje koja ¢e osigurati

konkurentnost na trziStu. Lista promjena time postaje dio proizvodne strategije.

Temeljne karakteristike proizvodnih strategija su se tijekom vremena znacajno mijenjale.
Pocetkom 20. stoljea proizvodna se strategija temeljila na Taylorovom modelu

proizvodne strategije. Nakon odredenog vremena, Taylorov se model pokazao nedovoljno
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ucinkovitim zbog cega ga je naslijedio proizvodni model razvoja kojemu je okosnica
proizvodna strategija masovne proizvodnje i postizanje Sto nizeg troska po jedinici
proizvoda. Ovakav nacin razmisljanja ubrzo je doveo do stvaranja viSkova industrijskih
kapaciteta na trziStu u odnosu na potraznju. Tako na prijelazu iz 60-ih u 70-e godine 20.
stoljeca strategiju proizvodnog modela zamjenjuje strategija trziSnog i razvojnog modela.
Trzisna strategija znaci da poduzece najveéi naglasak stavlja na povecanje trziSnog udjela i
osvajanje novih trzista. Na njega se ubrzo nadovezala razvojno-trziSna strategija koja uz
osvajanje novih trziSta naglasak stavlja i na kontinuiran tehnicko-tehnoloski razvoj i
inovativnost proizvoda. (Stefani¢, 2015.). Danas se primjenjuju razliditi strategijski

pristupi u proizvodniji.

Slika 4: Stroj za izradu zvakacih guma

Izvor: http://www.tabletpressmachinery.in/

6.1. Priprema smjese

U prvoj fazi, sirovine se dodaju prethodno zagrijanoj mijesalici, Prvi materijal je " baza
zvakace" koja pruza zvakaci dio gotovog proizvoda u ovom slucaju je to pcelinji vosak.
Ostali materijali se zatim dodaju unaprijed odredenim redoslijedom: med i propolis.

Zvakada guma sa propolisom jest Zvakaéa guma kojoj je osnova jestivi péelinji vosak, okus
daje med , a propolis joj daje svojstva koja: ublazavaju simptome prehlade, pomazu u
simptomima nesanice i stresa. Tezina sirovina mjeri se i dodaje unaprijed odredenim

dozama. Tako je osigurana to¢na ponovljivost smjese.

18



6.2. Oblikovanje

Kako bi zvaka¢a guma dobila Zeljeni oblik, smjesna masa prolazi kroz ekstruder gdje se
dobivaju odgovarajuce izrezani i glatki slojevi. Smjesa koja prolazi kroz prvi ekstruder

izgleda kao traka ili matica. Stavljaju se na linije i hlade.

U njihovoj proizvodnji koristi se drugi ekstruder te se prethodne trake zvakace gume
izrezuju kao dugacke i tanke trake;. Za zvakace gume proizvod se reze kao male kuglice.
Dobivena guma zagrijava se na stupnju izmedu sobne temperature 1 ohladi i1 osigura se da

postigne odredenu konzistenciju.

Ekstruder koji bi mi koristili je automatski stroj za oblikovanje koji je vrlo rasprostranjen i
lako ga je nabaviti.

6.3. Pakiranje

Ovo je vrlo vaZzna faza proizvodnje jer vanjsko pakiranje predstavlja sliku proizvoda 1
pokazuje njegovu svjezinu. Kod pakiranje Zvakacih guma i dalje se najc¢esée koriste kutije
za uvijanje plasticnim filmom.. Gume su obi¢no omotane trakama ili jednodijelnim
pakovanjima. S druge strane, gumene trake prvo su omotane u aluminijskim materijalom
radi zastite, a zatim u redove kao grupe. Za pakiranje naseg proizvoda, zvakacig guma s
propolisom, odlu¢ili smo korisiti automatski stroj za punjenje zZvakac¢ih guma. Stroj radi na
principu automatskog brojanja Zvakacih guma. Kapacitet proizvoda je 10-30 pakiranja u

minuti.
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7. MARKETING PLAN

,,Postoji samo jedan Sef. Kupac. On moze otpustiti svakoga u poduzecu, od direktora na

nize. I to sasvim jednostavno, kupuju¢i negdje drugdje. (Sam Walton)

,Marketing predstavlja nafin komunikacije koje poduzece ima s okolinom. Kroz
marketing se nudi mnostvo poslovnih prilika koje nuzno ne znac¢e ulaganje velikog iznosa
novca. Marketing obuhvaca imidz poduze¢a neovisno o tome je li dobar ili lo§, naziv
poduzeca, odluc¢nost u vezi s prodajom proizvoda ili usluga, naine proizvodnje, boju,
veli¢inu ili oblik proizvoda, pakiranje, lokaciju poduzeéa, oglasavanje, odnose s javnoscu,
internetske stranice, odgovaranje na telefon, rjeSavanje problema, plan za pridobivanje
novih kupaca itd. Svaka sitnica koju poduzetnik napravi ili izgovori, a ne samo
oglasavanje, djelovat ¢e na to kako ga Ljudi dozivljavaju. Marketing je proces, a ne

dogadaj. Nema zavrsetka* (Levinson, 2008.).

Marketing konepcija oznacava integrirani napor i koordinaciju aktivnosti koje poduzetnik
provodi s ciljem zadovoljavanja potreba kupaca ucinkovitije od konkurencije uz

istovremeno postizanje financijskih i nefinancijskih ciljeva.

Koncepcija marketinga se razvijala i mijenjala u skladu s potrebama kupaca i samim
razvojem proizvodnje. Marketing je usredotoCen na potrebe kupaca s naglaskom na

zadovoljavanje njihovih potreba.

Poduzetnik tijekom kreiranja pristupa mora voditi raCuna o instrumentariju koji je
raspoloziv za kreiranje odredenog proizvoda, njegov transfer kupcima i sve povezane
aspekte. Postoje okolnosti na koje poduzetnik ne moze utjecati i kojima se mora prilagoditi

(Stefani¢, 2015.).

7.1. IstraZivanje trZiSta

Prema Ameri€¢kom udruZenju za marketing (AMA) istraZivanje trzista je standardizirani
postupak zasnovan na principima znanstvenih metoda kojim se prikupljaju, analiziraju i
interpretiraju podaci sa svrhom dobivanja informacija potrebnih u odluc¢ivanju i rjesavanju

problema na podruéju trzi§nog poslovanja (Stefani¢, 2015.).
Rezultati istraZivanja trZiSta najceS¢e se koriste u oglaSavanju, no njihova je primjena
mnogo Sira. Kvalitetni rezultati mogu omoguciti sljedece:
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. Smanjenje finacijskog rizika

. Utvrdivanje stavova potrosaca

. Motrenje okruzenja

. Koordiniranje strategije

. Unapredenje vjerodostojnosti reklame
. Pridobivanje potpore za odlucivanje

. Potvrdu intuicije

. Povecanje ucinkovitosti

. Ostvarenje konkuretne prednosti

. Mjerenje ucinka

Postoje razli¢iti nadini istrazivanja trziSta. Vlasnici manjih poduzeca ¢esce sami obavljaju
istrazivanje trziSta, a u velikim poduze¢ima tim se poslom bave odjeli marketinga.

(Stefani¢, 2015.).

7.2. Marketing mix

Stru¢njaci €esto spominju pojam marketing mix ili 4 P's kao smjernicu pri odredivanju

nacina na koji se proizvod i/ili usluga postavlja na trziste.

Marketing miks se sastoji od 4 osnovna elementa (engl. 4P) na koje poduzetnik ima utjecaj

te je zbog toga izuzetno vazan za postizanje poslovnog uspjeha. To su:

1. PROIZVOD (engl. product) koji predstavlja ono $to se u materijalnom nematerijalnom

obliku, odnosno njihovoj kombinaciji nudi kupcima.

2. CIJENA (engl. price) koju za proizvod izravno placaju kupci.

3. DISTRIBUCIJA (engl. distribution) kojom se proizvodi isporucuju krajnjim kupcima.
4. PROMOCIJA (engl. promotion) kojom se proizvod promovira kupcima.

U novije se vrijeme ovim elementima marketing miksa pridodaju jos tri elementa:

1. LJUDI (engl. people) ukljuceni u marketinike aktivnosti.

2. PROCESI (engl. processes) klju¢ni za kreiranje proizvoda usluga njihovu distribuciju.

21



3. FIZICKI DOKAZI (engl. physical evidences) o postizanju ili nepostizanju planiranih
ciljeva (Stefanié, 2015.).

To su varijable marketinga prema kojima odredujete koji proizvod i/ili usluga je najbolja.
Ali i koja bi trebala biti najprisupacnija cijena, te koji je najbolji nacin distribucije i

promocije tog proizvoda i/ili usluge. (https://marketingfancier.com/)
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8. ZASTITA I UPRAVLJANJE INTELEKTUALNIM VLASNISTVOM

Intelektualno vlasniStvo je vazan pojam u svakodnevnom i poslovnom okruzenju.
Poduzetnicima je vazan jer nositelji prava intelektualnog vlasni§tva imaju vremenski
ogranicen monopol na gospodarsko iskoriStavanje navedenog djela ili predmeta. U
intelektualno vlasnistvo se ubrajaju: autorska i srodna prava, industrijsko vlasnistvo i ostali

oblici intelektualnog vlasnistva (Stefanié, 2015.).

Odgovarajuca intelektualna zastita mogla bi biti od velike vaznosti za uspjeh poduzetnika.
To bi moglo posluziti kao ulazna prepreka ili temelj za dodatne poslovne modele, poput
licenciranja na udaljenim teritorijima. Medutim, zbog sloZenosti zaStite 1 upravljanja
intelektualnim vlasniStvom moguce je napraviti kobnu 1 nepopravljivu pogresku.
Poznavanje specificnosti intelektualne zastite moglo bi biti od koristi. Plakat za
intelektualno vlasni§tvo treba biti osmiSljen da na simboli¢an i jednostavan nacin

prezentira cijelo podrudje (Stefani¢, 2015.)

Strategija za za$titu intelektualnog vlasniStva koju ¢u ja koristiti je zaStita Zigom te sa
sloganom jer na taj nacin individualiziram svoj proizvod i ¢inim ga prepoznatljivim i bez

moguénosti da ga netko kopira.

8.1. Autorska i srodna prava

Autorsko pravo je isklju€ivo pravo autora na raspolaganje njegovim djelom u podrucju
knjizevnosti, umjetnosti, knjiZzevnosti. Autori nose pravo na koriStenje svog djela, a
drugima mogu zabraniti ili odobriti koriStenje tog istog (njegovog) djela. Nakon njegove
smrti, autorska prava prenose se na nasljednike. Autor djela, takoder, nosi 1 moralno pravo
koje nije prenosivo. Autorsko pravo traje tijekom Zivota autora i jo§ sedamdeset godina

nakon njegove smrti (Stefanié, 2015.).

Zig je priznat kao znak koji sluzi za razlikovanje proizvoda ili usluga jedne osobe od
ostalih u gospodarskom prometu. Nositelj ziga moze biti fizicka ili pravna osoba koja
osigurava pravo na stavljanje u promet proizvoda i usluga obuhvacenih tim Zigom. Njime
se §titi ime, logotip, amblem, etiketa i druga obiljeZja proizvoda. Takoder, zastita zigom
ukljucuje i trodimenzionalni oblik, boju, kombinaciju tonova i miris. Osnovni uvijeti koje

neki znak mora zadovoljiti da bi postao zig jest razlikovnost od ve¢ postojecih zigova.
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Zastita zigom vrijedi 10 godina racunaju¢i od datuma kad je prijavljen. Ukoliko Zelimo

produziti vrijeme zastite moramo na vrijeme podnijeti zahtjev.

Popis proizvoda ili usluga za koje je znak registriran odreduje opseg zastite zigom koja se
odnosi na proizvode i/ili usluge navedene u popisu. Prilikom podnoSenja prijave za
registraciju ziga prozivodi i usluge moraju biti jasno odredeni i svrstani u razrede u skladu
s ,,Medunarodnom klasifikacijom proizvoda i usluga za registraciju zigova“ poznatijom
pod nazivom Nicanska klasifikacija. Nicanska klasifikacija sve proizvode i usluge svrstava

u 45 razreda: 34 razreda proizvoda i 11 razreda usluga.

Ured za harmonizaciju na unutarnjem trzistu — OHIM je zaduzen za registraciju zigova na
teritoriju EU. Ako postoji potreba za registracijom Ziga u viSe drzava EU, uputno se
posluziti Madridskim protokolom za medunarodnu registraciju zigova. To je ugovor kojim
upravlja Medunarodni ured Svjetske organizacije za intelektualno vlasnistvo (WIPO) u
Zenevi. U uporabi je od travnja 1996. godine, a vlasnicima Zigova pruza moguénost zatite
njihovih Zigova u nekoliko drZzava jednostavnim podnoSenjem jedne prijave izravno
njihovom nacionalnom ili regionalnom uredu za zigove. Zastita zigom zajednice odobrava

se na 10 godina, a moze se produzavati neograniceno.

Prilikom podnoSenja prijave Ziga zajednice, u svrhu dostave urednog abecednog ispisa
proizvoda ili usluga unutar odredenog razreda, preporuc¢a se koriStenje termina iz
harmonizirane baze podataka Kklasifikacije proizvoda i usluga Tmclass, Ureda za

harmonizaciju na unutarnjem trzistu (Stefani¢, 2015.).

8.2. Industrijsko vlasnistvo

Industrijsko vlasniStvo obuhvaca prava kojima proizvodaci Stite od konkurenata svoje
poslovne interese, polozaj na trziStu i sredstva uloZena u istrazivanje, razvoj i promociju.
Industrijsko vlasni§tvo je posebna kategorija intelektualnog vlasniStva koja ukljucuje:
patente, industrijski dizajn, zigove, topografiju, poluvodica, zemljopisno podrijetlo 1

oznake izvornosti te zaititu novih sorti biljaka (Stefani¢, 2015.).
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9. FINANCIJSKI PLAN

Poduzetnici zapocCinju neki posao kako bi zaradili. Najvaznija vjestina koju poduzetnik
mora posjedovati jest sposobnost kvalitetnog upravljanja novcem. To podrazumijeva
racionalnu uporabu ograni¢enog kapitala koji je raspoloziv za pokretanje novog posla,
troSenje novaca samo kada je to stvarno nuzno i snalazenje s opremom i zalihama koje su u
tom trenutku raspolozive. Takoder, poduzetnik mora odrediti najbolju politiku cijena za

svoj posao kako bi dobio najbolji povrat novca uloZenog u poslovanje (Stefani¢, 2015.).

Ako je poduzetnik pocetnik sam u poslu, poznavanje racunovodstva je neophodno. Mora
znati upravljati proraCunom 1 pratiti svoje racune. Jedna od najvaznijih stvari za male
poduzetnike jest odredivanje i planiranje vremena u kojemu ¢e raditi samo na financijama.

Iako je od pomo¢i formalno obrazovanje iz podrucja racunovodstva, ono nije nuzno.

Sposobnim vodenjem financija tvrtke poduzetnik ¢e prezivjet i uspone i padove na trzistu.
Treba se fokusirati na pitanje: ,,Koliko ¢e ovo doprinijeti poslovanju?* Ako posao ne bude
imao Koristi ili ne dobije povrat uloZenih sredstava nakon kupovine poslovnih sredstava

.....

2015.).

9.1. Izvori financiranja

Za male poduzetnike pocetnike, uStedevina je osnova financijske konstrukcije
poduzetnickog projekta. Ona pokriva redovite i neplanirane troSkove. Uz to, demonstrira

drugima sposobnost poduzetnika da zaradi i akumulira dio zarade.

Kad god je moguce, treba iskoristiti ostale moguénosti vanjskog financiranja prije nego se
odlu¢imo na uzimanje kredita jer su one u pravilu manje rizi¢ne i jeftinije od kredita. To se
posebno odnosi na zakup jer se kod njega otplacuje samo naknada koriStenja, ekvivalent
kamate kod kredita. No, kad su ostali izvori financiranja iscrpljeni, a potreba za kapitalom
neodlozna, kredit predstavlja pravo rjeSenje. Uzimanjem kredita placamo sadasnje potrebe
buduéom zaradom ukoliko financijski pokazatelji poslovanja podrzavaju tu odluku

(Stefanié, 2015.).
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U svakodnevnoj situaciji mnogi od ovih izvora nisu dostupni. Zapravo, pokloni i
nasljedstva ne mogu se racunati kao punovrijedni izvori financijskih sredstava jer nemaju
trajni karakter. U mnogim je slu¢ajevima teSko govoriti o nekakvom odabiru. Poduzetnici
koriste ono Sto je raspolozivo. Pored dostupnosti financijskih sredstava izuzetno je vazan
nacin kojim se donose poslovne odluke. Pitanje koje slijedi postavlja se veoma Cesto: Kako
financirati kupovinu novog stroja?. Ako se pretpostavi da su tehnicke karakteristike dobro
definirane i uskladene s aktualnim potrebama proizvodnje 1 plasmana, moguci pristupi su
odabir temeljen na iskustvu, navikama, osobnoj sklonosti, ekonomskim pokazateljima ili
kombinaciji viSe kriterija. Koji god pristup poduzetnik odabere, ni u kojem slucaju ne

smije zanemariti ekonomsku analizu i vrijednosti izra¢unatih pokazatelja (Stefani¢, 2015.).
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10. UKUPNA PREDRACUNSKA VRIJEDNOST ULAGANJA

Tablica 3: Proracun ulaganja u projekt

# Struktura ulaganja u projekt Ukupna ulaganja %

1. Osnovna sredstva 51.500,00 81,75
11 Osnivacka ulaganja 5.000,00 7,94
1.2 Zemljiste 1 gradevinski objekti 21.000,00 33,33
13 Oprema 22.800,00 36,19
14 Istrazivanje i razvoj 2.700,00 4,29
2 Obrtna sredstva 11.500,00 18,25
Ukupna ulaganja u projekt 63.000,00 100,00

Ukupan proracun ulaganja u projekt je 63.000,00 kuna. Od toga su 51.500,00 kuna

osnovna sredstva, 5.000,00 kuna osnivacka ulaganja, 21.000,00 zemljiste i gradevinski

objekti (u najmu), 22.800,00 kuna oprema. 2.700,00 kuna istrazivanje i razvoj te obrtna

sredstva 11.500,00 kuna.
Tablica 4: Tablica opreme
R.br. Naziv Iznos
1. Uredaj za pravljenje zvakace gume 20.000,00
2. Ambalaza 2.800,00

Proracun za opremu iznosi 22.800,00 kuna. Od toga je uredaj za pravljenje Zvakace gume

20.000,00 kuna te ambalaza 2.800,00 kuna.

Tablica 5: lzvori financiranja

R.br. Izvori financiranja Iznos %

1. Tudi dugoro¢ni kapital 0,00 0,00
2. Drugi izvor financiranja 0,00 0,00
3. Vlasiti izvor financiranja 63.000,00 100,00
Ukupno 63.000,00 100,00

Ukupan iznos financiranja iznosi 63.000,00 kuna i to iz vlastitih sredstava.
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10.1. TroSkovi poslovanja

Tablica 6: Materijalni troskovi

Naziv Godina | Godina Il Godina 111 Godina IV Godina V
Rezijski troskovi 4.000,00 5.000,00 6.000,00 7.000,00 9.000,00
Osiguranje 2.500,00 2.500,00 2.500,00 2.500,00 2.500,00
Ambalaza 2.700,00 3.400,00 4.200,00 5.100,00 6.000,00
Materijali za ¢iS¢enje 200,00 260,00 350,00 480,00 590,00
Uredski materijali 100,00 130,00 16.000,00 200,00 250,00
Osnovni materijali 11.500,00 13.000,00 15.000,00 18.100,00 23.000,00

Materijalni troskovi za prvu godinu iznose 11.500,00 kuna, za drugu godinu 13.000,00, za
trecu 15.000,00, za cetvrtu 18.100,00 kuna i za petu iznose 23.000,00. Troskovi

progresivno rastu u skladu sa rastom proizvodnje.

Tablica 7: Troskovi ulaganja

Naziv Godina | Godina Il Godina 111 Godina IV Godina V
Rac¢unovodstvene usluga 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00
PromidZba 750,00 750,00 750,00 750,00 750,00
Telekomunikacijske 180,00 180,00 180,00 180,00 180,00
usluge
Komunalne usluge 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00

Troskovi usluga za svaku godinu iznose 1730,00 kuna, u skladu s davanjima u mjestu same

proizvodnje te ugovorenim uslugama.

10.2. Planirani proizvodi i projekcije prihoda

Tablica 8: Planirani proizvodi

Naziv Godina l Godina Il Godina 111 Godina IV Godina V

Pro-gum 5.000,00 7.000,00 8.500,00 10.000,00 12.000,00

Planirana koli¢ina proizvoda za prvu godinu je 5.000 paketa zvakac¢ih guma, za drugu
godinu iznosi 7.000 paketa, za tre¢u 8.500 paketa, za ¢etvru 10.000 paketa i za petu 12.000
paketa.
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Tablica 9: Cijenik paketa zvaka¢ih guma

Naziv Usluga Godina | Godina Il Godina 111 Godina IV Godina V
Pro-gum Ne 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00
Jedini¢na cijena za paket je 15,00 kuna kroz svih pet godina.
Tablica 10: Projekcije prihoda
Godina | Godina Il Godina | Godina IV | GodinaV
11
Pro-gum 75.000,00 | 105.000,00 | 127.500,00 | 150.000,00 | 180.000,00
Ukupni prihodi od proizvoda 75.000,00 | 105.000,00 | 127.500,00 | 150.000,00 | 180.000,00
Ukupni prihodi od usluga 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Sveukupni prihodi 75.000,00 | 105.000,000 | 127.500,00 | 150.000,00 | 180.000,00

Projekcije prihoda u prvoj godini iznosi 75.000,00 kuna, u drugoj 105.000,00 kuna , u
trecoj 127.500,00 kuna, u ¢etvrtoj 150.000,00 kuna i u petoj 180.000,00 kuna.

10.3. Projekcije racuna dobiti i gubitka

Tablica 11: Racun dobiti i gubitka

Iznosi po godinama projekta

Godina | Godina Il Godina lll | GodinalV | Godina V
1. Ukupni prihodi 75.000,00 105.000,00 | 127.500,00 | 150.000,00 | 180.000,00
Prihodi od proizvoda 75.000,00 105.000,00 | 127.000,00 | 150.000,00 | 180.000,00
Prihodi od usluga 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
2. Ukupni rashodi 64.730,00 68.020,00 | 87.780,00 | 71.110,00 | 85.070,00
Materijalni troskovi 21.000,00 24.290,00 | 44.050,00 | 33.380,00 | 41.340,00
Tro$kovi usluga 1.730,00 1.730,00 1.730,00 1.730,00 1.730,00
Ostali troS§kovi poslovanja 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Troskovi stalnih radnika 42.000,00 42.000,00 | 42.000,00 | 42.000,00 | 42.000,00
Troskovi sezonskih radnika 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
3. Dobitak prije amortizacije 10.270,00 36.980,00 | 39.720,00 | 72.890,00 | 94.930,00
4. Amortizacija 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00
5. Operativni dobitak 8.270,00 34.980,00 | 37.720,00 | 70.890,00 | 92.930,00
6. Financijski rashodi-kamate 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
7. Dobitak (+) / gubitak (-) prije 8.270,00 34.980,00 | 37.720,00 | 70.890,00 | 92.930,00
oporezivanja
8. Porez na dobit (25%): 2.067,50 8.745,00 9.430,00 | 17.722,50 | 23.232,50
9. Dobitak (+) / Gubitak (-) nakon 6.202,50 26.235,00 | 28.290,00 | 53.167,00 | 69.697,50

oporezivanja
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Projekcija racuna dobiti i gubitka pokazuje nam progresivan rast dobiti nakon oporezivanja
kroz pet godina poslovanja. U prvoj godini iznosi 6.202,50 kuna, u drugoj iznosi 26.235,00
kuna, u tre¢oj iznosi 28.290,00 kuna, u Cetvrtoj iznosi 53.167,50 kuna i u petoj iznoSi

69.697,50 kuna.
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11. ZAKLJUCAK

U danasSnje vrijeme, bavljenje pcelarstvom u Hrvatskoj sve vise opada. Ljudi sve vise
vremena provode rade¢i i samo nekolicina njih se u slobodno vrijeme odvazi baviti
pcelarstvom, ve¢inom za obiteljske potrebe. Kroz ovaj rad htio sam pcelarstvo prikazati
kao nesto Sto je vrlo korisno 1 dobro. Ukoliko se pcéelarstvu posveti vise vremena, zarada
moze biti vrlo dobra. Moj poslovni plan ,,Zvakaé¢e gume s propolisom - PRO GUM* bas su
takve namjere. Ucinkovite su pri upali grla, pri samoj oralnoj higijeni, pri prevenciji i jo$
mnogo toga. Danas ljudi sve viSe traze Sto jednostavniju primjenu lijekova, a zvakace
gume s propolisom mogle bi biti neSto Sto bi ih zaintrigiralo i §to bi im moglo biti korisno.
Jedan od glavnih ciljeva mog poslovnog plana je unijeti malo inovativnosti u proizvodnju i
postati jedinstven na trziStu. Pozitivna stvar je §to postoji bezalkoholni propolis kojeg

mogu konzumirati sve dobne skupine.

Nadalje, smatram da je ideja klju¢na za stvaranje bilo kakvog poslovnog plana, proizvoda i
sli¢no. Vrlo je bitno da se proizvod razlikuje od ve¢ postojecih, da je ambalaZa i sami naziv
proizvoda drugaciji (do sada neviden) te bi bilo korisno kada bi postojao zanimljivi logo

koji bi privukao i mladu populaciju (ukoliko im je proizvod namjenjen).

Prihodi poslovanja u svim godinama poslovanja su progresivni. Proizvodnja svake godine
raste jer nabavljanje kvalitetne opreme i potpuno posvecivanje ovakvom poslu je donijelo

svoje napretke, a ti napredci se o€ituju u povecanju prodaje svake godine.

Prve godine proizveli smo 5.000 paketa Zvakacih guma, a pete godine 12.000 paketa, za
jedini¢nu cijenu od 15,00 kuna. Prihodi od prodaje zvakacih guma u prvoj godini su

75.000,00 kuna, a u petoj godini poslovanja narastu ¢ak na 180.000,00 kuna.

Ako izratunamo sve prihode, rashode i poreze do¢i ¢emo do podatka da sam u
petogodisnjem razdoblju poslovanja na prodaji zvakac¢ih guma zaradio 69.697,50 kuna, a

time nisam pridodao i placu koju si isplacujem svaki mjesec.

Analizom cijele poslovne ideje napisane u ovom zavr$nom radu dosao sam do zakljucka da
je ovo inovativna ideja i da bi kao takva uz veliki trud mogla zazivjeti. To je posao kojem
treba posvetiti puno viSe vremena, imati strpljenja i1 veliku zelju te ¢e kao takav sigurno biti
unosan. U danaSnje vrijeme poduzetnik mora biti spreman na ucenje 1 konstantno

usavrSavanje znanja i vjestina jer to je kljuc uspjeha.
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