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Predgovor

Na samom pocetku Zelim zahvaliti mentorici prof. dr. sc. Mateji Petraci¢ koja je pratila
cijeli proces nastajanja diplomskog rada i svojim savjetima i entuzijazmom usmjeravala me kako

prevladati probleme koji bi se pojavili prilikom izrade diplomskog rada.

Motiv pisanja ovoga rada, to¢nije odabir teme je spoj onoga $to volim i onoga Sto radim,
a to je uljepsavanje i pruzanje sre¢e Zenama. Jedna od mojih poduzetnickih Zelja je prosiriti svoje
sada$nje poslovanje jer uzivam u obavljanju ove djelatnosti. Preko ovog projekta zelim realnije i
detaljnije prikazati nadolazece obaveze i probleme s kojima ¢u se suociti prilikom prosirivanja

sadasnjeg posla.



Sazetak

PoduzetniS$tvo je vazno za opéu dobrobit drustva kao znacajna gospodarska aktivnost.
PoduzetniStvo je aktivnost pojedinca ili vise poslovnih partnera koji uz odredeno ulaganje
kapitala (novca, nekretnina) i preuzimanje rizika te uz neizvjesnosti ulaze u poslovni pothvat s

ciljem stvaranja profitbilnog posla (profita).

Poduzetnik je osoba koja je po svojoj prirodi vrlo sposobna, inteligentna te ima jaku intuiciju.
Poduzetnik je sposoban svoju inovativnu ideju pretvoriti u uspjesan poduzetnicki pothvat koji ¢e
biti uspjesan na trzistu te ¢e biti vrlo snazna konkurencija na trzistu. Poduzetnik mora biti uporan
u svom planu da svoju poslovnu ideju pretvori u Kkoristan i profitabilan poduzetnic¢ki posao,

kojim Ce ostvariti financijski dobitak, ali i doprinijeti drustvu.

Glavna tema ovog zavr$nog rada je iscrpna izrada poduzetnickog projekta za salon ljepote ,,Pink
me up“. Ovaj rad se sastoji od dvije velike cjeline, to su teorijski i prakti¢ni dio. U teorijskom
dijelu prikazane su osnovne znafajke poduzetni$tva, tko je poduzetnik te poduzetnistvo u

Hrvatskoj.

Prakti¢ni dio, sastoji se od prakticnog primjera salona za uljepSavanje, govori se o ulogu
temeljnog kapitala kao i realizaciji cijelog projekta. Pocevsi sa detaljima poput lokacije i drugih
trzisnih podataka, odredivanja ciljane skupine potencijalnih kupaca, preko swot analize, loga,
marketing miksa, sve do financijskih podataka koji prikazuju opravdanost projekta. Tocnije
govore o tome da li je projekt profitabilan i da li se moze provesti ili ne moze. Za koje vrijeme bi

se vratila uloZena sredstva i1 kada bi projekt poceo donositi zaradu poduzetniku.



SUMMARY

Entrepreneurship is important for the general well-being of society as a significant economic
activity. Entrepreneurship is the activity of an individual or several business partners who, with a
certain investment of capital (money, real estate) and the assumption of risks and with

uncertainties, enter into a business venture with the aim of creating a profitable business (profit).

An entrepreneur is a person who by his nature is very capable, intelligent and has a strong
intuition. An entrepreneur is capable of turning his innovative idea into a successful
entrepreneurial venture that will be successful on the market and will be a very strong competitor
on the market. An entrepreneur must be persistent in his plan to turn his business idea into a
useful and profitable entrepreneurial business, with which he will achieve financial gain, but also

contribute to society.

The main topic of this final thesis is the detailed creation of an entrepreneurial project for the
"Pink me up" beauty salon. This work consists of two large units, the theoretical and practical
part. The theoretical part presents the basic features of entrepreneurship, who is an entrepreneur

and entrepreneurship in Croatia.

The practical part consists of a practical example of a beauty salon, it talks about the role of
capital as well as the realization of the entire project. Starting with details such as location and
other market data, determining the target group of potential customers, through SWOT analysis,
logo, marketing mix, all the way to financial data that show the justification of the project. More
precisely, they talk about whether the project is profitable and whether it can be implemented or
not. In what time would the invested funds be returned and when would the project start bringing

profit to the entrepreneur.
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1. UvOD

1.1. PREDMET | CILJ RADA

Predmet i cilj ovog rada je implementacija poduzetnickog projekta salona za uljepSavanje pod
nazivom ,,Pink me up“ koji je sacinjen od strane autorice zavr$nog rada Marije Rukavine. U
ovome radu ¢e se pojasniti shvacanje termina poduzetnis$tva i poduzetnika. Kroz sakupljanje
podataka i analizu prikazati ¢e se uspjeSnost projekta te koja su sredstva potrebna za ulaganje i za

realizaciju poduzetnickog projekta.

1.2. 1ZVORI PODATAKA | METODE PRIKUPLJANJA

Tijekom pisanja zavr$nog rada upotrebljavana je stru¢na literatura iz podru¢ja marketinga,
financija te poduzetnistva. Uz knjige koje su navedene, koristene su i internetske stranice, a
prilikom analize podataka koriStene su znanstvene metode, tocnije deskriptivna metoda,

matematicka metoda te metoda kompilacije.

1.3. STRUKTURA RADA

Zavr$ni rad je podijeljen u dva djela, teorijski i prakti¢ni te je opSirno razraden kroz 14
poglavlja. U prvom teorijskom djelu objasnjene su teorije poduzetnistva i poduzetnika. Prakti¢ni
dio sadrzi sve vazne segmente i detalje vezane za implementaciju poduzetnickog projekta, a
obuhvacaju sljede¢a poglavlja: informacije o obrtu, opis poduzetnicke ideje, trziSne podatke,
menadzment, marketing, financijske elemente, ocjenu ucinkovitosti projekta 1 zakljucak
poslovnog plana. Na samom kraju napravljen je zakljucak rada te je prilozen popis koriStene

literature i popis prikaza.



2. PODUZETNISTVO

2.1. POJMOVNO ODREPENJE PODUZETNISTVA

Odgovore na pitanja poput: Sto je poduzetnitvo? Tko je poduzetnik? Sto je poduzetnicki
proces? Kako poduzetnistvo djeluje na gospodarstvo? Da li pokrenuti vlastiti posao? Koji su
motivi za pokretanje vlastitog posla? Kako znati jesmo li na pravom putu i da li je ideja dobra?
Kroz povijest se mijenjala definicija poduzetnika, ovisno o razdoblju povijesti poduzetnici su bili
trgovci, graditelji, inovatori, izumitelji, svi oni koji su svoje ideje ili svoje vjestine znali unov¢iti
na bilo koji na¢in. Sto je i danas svrha poduzetnistva, ostvariti dobit. Vazno je takoder reéi kako
krajem 19. Stolje¢a 1 pocetkom 20. razlika izmedu poduzetnika i menadZera nije postojala.
Koncept inovacije 1 noviteta sastavni je dio poduzetniStva. Inovacija, ¢in uvodenja neceg novog,
jedan je od najtezih zadataka za poduzetnika. Zahtjeva ne samo proces konceptualizacije i

inovacije, nego takoder i sposobnost razumijevanja sila koje djeluju u tom okruZenju®

Poduzetnistvo moZemo navesti i kao postupak potican akcijom koja u sebi sadrzi kreativnost i
poduzetnik nikada nije zadovoljna s postoje¢im stanjem te se uvijek trudi biti inovativan i
stvarati nove ideje te realizirati nove promjene. U razja$njavanju pojma osim svega navedenog
treba uzeti u obzir i inovacije, rad, rizik, mastovitost, znanje, obrazovanje, planiranje, procjenu,
predvidanje, motiv, moral, energiju i smjelost. Sve ove 0sobine odreduju drustvenu dimenziju

poduzetniStva koja rezultira drustvenim uspjeSnim pomakom.

S obzirom na to da je poduzetniStvo Sirok pojam 1 nalazi se u svim djelatnostima (obrazovanje,
istrazivanje, industrija, medicina, arhitektura, inZinjering, socijalni rad, distribucija...), moZemo
ga jo§ definirati kao proces kreiranja neke nove vrijednosti pri ¢emu je potrebno vrijeme i napor
uz pretpostavku financijskog, fizickog, socijalnog rizika, ocekujuci za rezultat profit kao nagradu

i 0sobno zadovoljstvo.?

! Hisrich R. D., Peters M. P., Shepherd D.A.:Poduzetni$tvo, Mate, Zagreb 2011, str. 7.
2 Skrti¢ M.: Poduzetnistvo, Singerija, Zagreb 2006, str. 2.



2.2. PREDNOSTI I NEDOSTATCI ULASKA U PODUZETNISTVO

Kao i svaka druga vazna djelatnost u zivotnom vijeku ¢ovjeka tako i pocetak vlastitog poslovnog
pothvata ima svoje prednosti i mane. U danasnjem svijetu, kada vlada gospodarska kriza, rat,
pandemija virusa i inflacija, ljudi vide samo negativne stvari, kao Sto je manjak financijskih
sredstava i imovine te se vrlo teSko odlucuju za pokretanje svog privatnog posla. U srediste
svojih misli ne stavljaju pozitivne strane i slobodu koje im pokretanje vlastitog posla moze

donijeti.

Svaki poduzetni¢ki potez koji je mudro isplaniran i proveden u djelo omogucava svom vlasniku
privilegiju da bude taj koji upravlja svojom sudbinom i svojim poslom. Vodenje svoga poduzeca
velikoga ili maloga, poduzetniku daje slobodu upravljanja, kreiranja i vodenja koju nije imao
dok je radio pod nadzorom nadredenih u drugom poduzec¢u. Upravo kada je on taj koji donosi
sve odluke to mu omoguéava uvodenje promjena u svoj Zivot, $to utjece na zivot ljudi s kojima
je povezan njegov proizvod ili usluga. Osim toga, otvaraju mu se vrata iskoriStavanja svih
njegovih potencijala koji ne dolaze do izrazaja kada je osoba vezana samo za jedno radno mjesto
ili kada radi u timu. Upravo ta mogucnost razvoja njegovih znanja i vjeStina stvara poduzetniku
samopouzdanje i osjecaj bitnosti za zajednicu koju predstavlja. Samoj odvaznosti i pokretanjem
vlastitog poslovanja poduzetnik stvara novu vrijednost za zajednicu u kojoj Zivi jer su upravo
nova radna mjesta. Novac nije i ne bi trebao biti najvazniji pokreta¢ ulaska u poduzetnistvo.
Najvazniji pokreta¢ poduzetniStva treba biti kreativnost i znatiZelja te Zelja za konstantnim

napredovanjem. Novac dode usput samo Sebi.

lako sve dobre strane i prednosti ulaska u poduzetnistvo daju privid da otvaranje poduzeca i
odrzavanje profitabilnog poslovanja izgleda jednostavno i lagano, u stvarnosti je potpuno
drugacije i mnogo teze. lako poslovanje moze ostvariti veliku zaradu, $to poduzetniku osigurava
jako oprezan i promiSljeno ulaziti u nove poslovne pothvate. Ako poduzetnik zajedno s
poduzecem krene u krivom smjeru i po¢ne loSe poslovati, to ¢e negativno utjecati na njegovu
kvalitetu zivota i bit ¢e suocCen S velikom gomilom stresa i loSom kvalitetom Zivota §to ¢e na

kraju utjecati na zdravlje. Osim ovih nedostataka tu je jos i nedostatak oko nedefiniranog radnog



vremena koje vrlo ¢esto traje i po 12 sati dnevno danima. Na Zalost imati i voditi svoj posao

iziskuje puno prekovremenih sati. Poduzetniku posao nije ,,posao‘ nego vec stil zivota.

Na zalost velik broj malih poduzeéa poslovanjem propada u razdoblju od dvije godine od
otvaranja $§to donosi razne emocionalne probleme i egzistencijalne strahove, a ne samo
financijske te bi upravo zbog toga svi poduzetnici prije ulaska u odredeni posao trebali dobro
razmisliti koji stupanj rizika donosi njihovo poslovanje i da li su se spremni nositi s time. Prije
samog ulaZzenja u poduzetnistvo, poduzetnici bi se trebali pitati sljedeca pitanja: Jesam li stvarno
spreman na pokretanje vlastitog posla? Sto je najgore §to mi se moze dogoditi ako posao

propadne? Sto ¢u napraviti ako moje poduzeée propadne i ako dozivim financijski bankrot?

2.3. ULOGA DRZAVE U POTICAJU RAZVOJA
PODUZETNISTVA

Poticanje malih i srednjih poduzeca, kao temelj razvoja cjelokupnog gospodarstva, trebao bi biti
osnovni cilj Republike Hrvatske. Osim samog poticanja cjelokupnog gospodarstva osiguralo bi
se slobodnije samozaposljavanje kreativnih 1 inovativnih ljudi, $to bi rezultiralo ravnomjernim
regionalnim razvojem, poboljSanjem poduzetnicke infrastrukture, smanjenjem administrativnih
problema te povecanjem konkurentnosti. Republika Hrvatska prihvatila je poslovanje
poduzetnistva s veoma malim opsegom uplitanja, $to znaci da je drZzava duzna stvoriti okruZenje
koje je prihvatljivo za poslovanje gospodarskih subjekata te ih ona ne smije kociti. Drzava je
duzna izraditi strategiju razvoja kojom se donose odluke vezane uz sam napredak Hrvatske. Taj
napredak ukljucuje i poticanje malog i srednjeg poduzetniStva, promjenu strukture djelatnosti,
povecanje financijske stabilnosti i omogucavanje lakSeg financiranja, povecanje tehnoloskog

razvoja te zaposljavanje 3to veéeg broja ljudi.’

U Hrvatskoj se nalazi par ustanova kojima je zadaca i cilj poticanje i razvoj gospodarstva, a to
su: Ministarstvo rada, gospodarstva i poduzetnistva (MINGORP), Hrvatska banka za obnovu 1

razvoj (HBOR), Hrvatska agencija za malo gospodarstvo (HAMAG) i Poslovno-informacijski

® Lupié¢, M., Bujan, I.: Poduzetni$tvo mladih — prilike i prepreke, str. 74- https:/hrcak.srce.hr/183416 (04.12.2021.)
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centar Hrvatske (BICRO). Osim samog poticanja razvoja ove ustanove su zaduzene i za
provedbu programa poticaja poduzetnistva. Za lakSe ulazenje u poduzetni$tvo tu su razliéiti
poticaji koje nudi drzava i tako omoguéuje lakse prikupljanje potrebnih financijskih sredstava
poduzetniku. Oni mogu biti u nacinjeni u obliku nepovratnih sredstava, novcana potpora za
kamate na kredite, davanje kamata, zajednicki garancijski programi i ostalo. Drzavni poticaji
imaju dva naCina izdvajanja potpora, iz centralnog proracuna ili iz proracuna lokalnih
samouprava. Na medunarodnoj razini poticaji se odnose na sredstva koja se dodjeljuju iz
prorac¢una Europske unije. Vecinu poticaja dobivaju mala i srednja poduzeéa zbog toga Sto ona
puno teze skupljaju financijska sredstva, a veéina je ljudi u Hrvatskoj i u Europi zaposlena u

malim i srednjim poduze¢ima.

Prilikom prijave za neki od poticajnih programa poduzetnik mora djelovati kao pravna osoba tj.
mora imati otvoren obrt ili firmu jer bez odgovarajuceg oblika poslovanja, odnosno kao fizicka
osoba, nije moguce dobiti bilo koju vrstu poticaja. Uz mnogo brojne uvjete koje je bitno
ostvariti postoje i razli¢ite posebne vrste poduzetnika za koje se izdvajaju posebna sredstva, to su
zene poduzetnice i poduzetnici pocetnici. U odredenim programima osobe koje spadaju u ovu
skupinu dobivaju dodatne bodove prilikom ocjenjivanja. lako poduzetnici koji se tek pocinju
baviti poslom ovim nac¢inom bodovanja ostvaruju vecu vjerovatnost da dobiju financijska
sredstva, oni ¢e zbog veceg rizika koji nosi novo poduzece rijetko kada dobiti bespovratna

sredstva, ve¢ ¢e se njihova potpora bazirati na jamstvima i poticajnim programima kreditiranja.

Kako bi poduzetnik ostvario pomo¢ od drzave i dobio financijsku pomo¢ iz nekih od potpora
mora iscrpno napisati poslovni plan te ga predati u pravovremenom razdoblju u kojem je
otvoren natje¢aj za odredeni poticaj. Prijave se ocjenjuju po razli¢itim kriterijima kojima se
utvrduje koji projekti zadovoljavaju minimalne uvjete za ostvarivanje potpore. Priprema za
prijavu na natjecaj ovisna je o vrsti sredstva koju poduzetnik zeli i treba dobiti. Ako poduzetnik
zeli poticajni kredit ili jamstvo pripreme, moguce je izvrSiti unutar mjesec dana, dok je za
podjelu bespovratnih sredstava potrebno napraviti vise dokumenata u kojima je razradeno
detaljno poslovanje i za nju treba i do nekoliko mjeseci. Ako poduzetnik dobije sredstva potpore,
on time stjece i odredene obveze koje je duzan ispuniti u odredenom danom roku. Poduzetnik

mora realizirati projekt u odredenom roku, obvezan je zadrzati vlasni§tvo nad odredenom



opremom ili drugim predmetom minimalno tri do pet godina te mora izvjeStavati redovito

davatelja fonda o uspjehu poslovanja i naravno mora uspjes$no poslovati.



3. PODUZETNIK

3.1. TKO JE PODUZETNIK?

Poduzetnik se moze opisati kao osoba koja je nadarena poslovnim duhom i rukovodec¢im
sposobnostima, takoder koja posjeduje mnogo znanja 0 poslovima i ljudima, koja je odlu¢na i
spremna preuzeti rizik upravljanja poduze¢em na temelju svojih inovacija i teznji stalnog rasta
poduzeéa. Poduzetnik je poslovni ¢ovjek koji ulaze svoj novac i vrijeme u neki poslovni proces

zbog profita i rasta poduzeca.

lako mnogi misle da je poduzetniku bitan isklju¢ivo novac to nije tako. Mnoge poduzetnike
pokreée njihova kreativnost, sposobnost, odlu¢nost, snalazljivost, strast prema poslu i konstantno
napredovanje. Neki ljudi zele postati poduzetnici kako bi ostvarili svoje ideje, zivili svoje snove
i bili sami svoji Sefovi. Koji god razlozi poslovnog pothvata bili , poduzetnicku aktivnost
karakterizira visok stupanj nesigurnosti i sloZenosti (zakonski propisi koji se vrlo cesto
mijenjaju, promjenjiva porezna politika, pristup izvorima financiranja, pristup resursima itd.). U
takvom apstraktnom okruzenju prepoznavanjem prilika koje drugi propuste ali i prijetnji te
preuzimanjem rizika i kreiranjem novih inovativnih rjeSenja, poduzetnici iskazuju zavidne

osobine 1 vjestine u ve¢oj mjeri nego ostali ljudi.

3.2. KARAKTERISTIKE PODUZETNIKA

lako, naravno, ni svaki uspjesni poduzetnik ne posjeduje bas sve poduzetnicke vjestine i osobine,
istrazivanja su pokazala da gotovo svi posjeduju Cetiri karakteristike koje su presudne za uspjeh

poslovnog pothvata:*

e Strast prema poslu predstavlja jednu od najvaznijih osobina koju dijele svi poduzetnici,
a najcesc¢e proizlazi iz poduzetnikovog uvjerenja da ¢e svojim poslovanjem pozitivno
utjecati na svoju okolinu (interne i eksterne dionike). Osobe koje posjeduju strast prema

poslu u potpunosti su predane osobe, no shvacaju da strast sama po sebi nije dovoljna

“D. Anamaria, O.P. Sun&ica, P. Julia: Zelim postati poduzetnik, Sveuciliste J.J.S. u Osijeku, str 10.
https://www.hup.hr/EasyEdit/UserFiles/%C5%BDelim%20postati%20poduzetnik.pdf (04.12.2021.)
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kako bi poslovni pothvat uspio. Poslovne ideje postaju uspjesne ako ideja predstavlja
pravu poslovnu priliku 1 ako je strast koju poduzetnik osjeca prema svom poslovanju
uskladena s njegovim vjestinama.

e Druga znaCajna karakteristika je fokus na proizvod/uslugu/kupca. Poslovni pothvat
moze uspjeti ako proizvod/usluga koju poduzetnik nudi na trziStu u potpunosti
zadovoljava potrebe kupca, a fokusiranos¢u poduzetnik dokazuje da je uvazio stavove,
sklonosti i potrebe svojih potencijalnih kupaca.

e Poduzetnici su inicijatori i kreatori novih vrijednosti. U tom procesu stvaranja neuspjesi
su sastavni dio koji omogucavaju poduzetnicima eksperimentiranje i ucenje iz pogreSaka.
Upornost, bez obzira na dozivljene neuspjehe, vazna je karakteristika uspjesnog
poduzetnika jer pokazuje kupcima koliko je poduzetnik posvecen i strastven prema poslu
1 proizvodu/usluzi. Osim toga, svojom upornoSéu poduzetnici umanjuju nedostatak
drugih slabosti i uspjesnije prevladavaju prepreke.

e Upornost vodi i uspjesnijoj provedbi ideje, a upravo je sposobnost pretvaranja ideje u
poslovni pothvat jo$ jedna znacajna karakteristika uspje$nih poduzetnika jer odreduje

hoce 1i novo poduzece uspjeti ili ne.

Svaka ova navedena karakteristika ne znaci uspjeh ali skupa svakako povecéavaju Sansu stvaranja
i odrzavanja uspjesnog poslovnog pothvata. Uz navedene i ste¢ene karakteristike, uspjesni su
poduzetnici poznati i po ,,upravljanju vlastitim Zivotom®, konstantnoj Zelji za postignuéem i

upravljanjem rizikom.

Uspjesni poduzetnici su sposobni i snalazljivi za rad u nesigurnim, stresnim i teSkim uvjetima, ali
se ne boje neuspjeha i poraza. Oni su ucenici (spremni su na ucenje i uce brze od drugih) i
ucitelji (imaju strpljenja za poduéavanje drugih) te utje¢u na ljude motivirajuéi ih bez formalnog
koriStenja moci. Poduzetni¢ki tim je kljucan za uspjeh poduzetnickog procesa, sposobnost
vodenja drugih (liderstvo) takoder je jedna od bitnijih karakteristika uspjesnog poduzetnika.
Motiviranjem i osnazivanjem drugih te snalaZzenjem u konfliktnim situacijama, poduzetnik potice
stvaranje dobrih, a ne konkurentskih odnosa u vlastitom timu, Sto je klju¢no za poboljSanje

produktivnosti i ostvarivanje organizacijskih ciljeva.



Mala napomena da navedene Kkarakteristike poduzetnika nisu misteriozni i rijetki talenti samo
rijetkih ljudi nego se sve one mogu nauditi, poboljsati, poticati i uvjezbati. To znaci da svatko tko

se zeli potruditi moze postati poduzetnik, ali je potrebno puno vremena, strpljenja, truda i zelja.



4. ZENE U PODUZETNISTVU

U Hrvatskoj pa i u svijetu Zene sve &e$¢e pokrecu, vode i otvaraju vlastita poduzeéa. Zene
poduzetnice proucavaju i ulaze na nova trziSta, dobro se informiraju o poslu za koji se

pripremaju i nastoje iskoristiti razli¢ite fondove i potpore koji su im na date raspolaganje.

Zene poduzetnice u pravilu kreéu opreznije i vise pripremljene u financijske izazove, manje
riskiraju, a radna mjesta koja otvaraju i pruzaju su stabilnija i trajnija. Poduzec¢a koja imaju na
rukovodecem mjestu Zene manje otpustaju djelatnike i djelatnici su aktivniji odnosno azurnije

rade svoj posao.

Zene obavljaju oko dvije tre¢ine posla u svijetu, no zaraduju manje od muskaraca, svega jednu
desetinu svjetskog dohotka, a posjeduju manje od jedan posto svjetskih dobara. Nejednakosti
spola na trziStu rada i poduzetniStva Kkoja nije opravdana, povezane su S nejednakim
mogucnostima za obrazovanje i usavrSavanje, $to se dalje proteze na to koliko su Zene aktivne u
sudjelovanju u poslu. Zene imaju manji izbor zanimanja i moguénosti napredovanja. Promjena
socijalnih paradigmi radikalno je promijenila i ravnotezu mo¢i izmedu Zena i muSkaraca kako u
drustvu uopée, tako i u poduzetnistvu. Cinjenica je da medu Zenama ima manje poduzetnika
nego medu muskarcima, no u hrvatskom gospodarstvu opaza se sve veca rasprostranjenost zena,
Sto je vrlo pozitivan trend, jer je hrvatskom gospodarstvu potrebna pomo¢ i Sto vise
kvalificiranih, kvalitetnijih i vrijednih ljudi, bez obzira na spol. Osnovni problemi za znacéajniju
prisutnost i ve¢u kvalificiranost Zena u poduzetnistvu se nalaze u tradicionalnim predrasudama,
socioloskim stavovima odgovornih za razvoj poduzetniStva, nepovjerenju i omalovazavanja
prema zenama. Pogodnosti za Zene koje Zele uci u svijet poduzetnistva rastu, no taj proces ovisi
0 geografskom podrucju i vrsti djelatnosti, jer razliite djelatnosti osiguravaju razlicite

mogucnosti za brzi razvoj poduzetniStva kod Zena.
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5. POSLOVNI PLAN

5.1. STO JE POSLOVNI PLAN?

Kako definirati poslovni plan? Kako je gotovo nemoguée poslovni plan jednoznacno
odrediti, u nastavku dajemo nekoliko definicija. Jedna od najjednostavnijih definicija
poslovnog plana je u Poslovnom rje¢niku Republike Hrvatske koja glasi: poslovni plan je
sistemski prikaz planiranih ciljeva 1 aktivnosti poduzeca u odredenom, najceSée u

visegodisnjem periodu.’

Poslovni plan ili poduzetnicki projekt je dokument Kkoji se sastoji od cjelovitog i detaljno
razradenog objasnjenja 0 ulaganjima u posao s svrhom profitabilnosti i s moguc¢im

predvidanjem rjeSenja za razliCite rizi¢ne situacije koje bi se mogle pojaviti u buduénosti.

Poslovni plan se izraduje zbog potrebe utvrdivanja konkretnih ciljeva. Dobar poslovni plan
odreduje aktivnosti izvrSenja, prakti¢an je, te lako razumljiv i manje stru¢nim ljudima. Plan
se rabi za brzu i jednostavnu komunikaciju s okruzenjem, partnerima, financijerima i onima
koji su ukljuceni u njegovu izvedbu u realnom gospodarstvenom Zzivotu. On je temeljna
informacija i temelj provjere poduzetni¢ke ideje. Plan nije deklaracija, ve¢ provedivi plan
aktivnosti 1 provjereno predvidanje oCekivane ucinkovitosti poslovnog pothvata, tj. dobiti od

uloZenih sredstava i dobiti.°.

5.2. ZIVOTNI VIJEK POSLOVNOG PLANA

Cjelokupni zivotni vijek proizvodnih, trgovackih, usluznih ili mjeSovitih poduzetnickih

pothvata mozemo podijeliti u tri karakteristi¢na razdoblja:’

1. Aktivizacijsko razdoblje - obuhvaca vrijeme tijekom kojeg se obavlja ulaganje,

investiranje i ulaganje vlastitog novca i pozajmljenog kapitala u cilju njihovog profitnog

® Skrti¢ M.: Poduzetnitvo, Singerija, Zagreb 2006, str. 200.
® RH ministarstvo gospodarstva: Poslovni plan poduzetnika, Masmedia, Zagreb 2000, str. 16.
" Goi¢ S.: Od poduzetnike ideje do izrade poslovnog plana, Ekonomski fakultet Split, 2007., str. 61.
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efektuirana u procesu proizvodnje 1 usluzivanja, odnosno u procesu redovitog
poslovanja.

2. Pokusno razdoblje- obuhvaca vrijeme tijekom kojeg se uhodavaju stoZerne tehni¢ko-
tehnoloske i organizacijsko-radne sastavnice proizvodnog, trgovackog ili usluznog
procesa, a obi¢no ga nalazimo kod vecih i slozenijih proizvodnih pothvata i to na
pocetku njihovog eksploatacijskog razdoblja.

3. Eksploatacijsko razdoblje- obuhvaca vrijeme tijekom kojeg se obavlja proces redovite
proizvodnje, trgovanja ili usluzivanja, odnosno proces redovitog poslovanja na razini

projiciranog kapaciteta.

5.3. NAMJENA POSLOVNOG PLANA

Mnogo je zainteresiranih osoba koje posredno ili neposredno imaju Kkoristi od pisanja

poslovnog plana. Najc¢esce zainteresirani su:®

e Prvi kojima pisanje poslovnog plana donosi korist su sami poduzetnici, odnosno vlasnici
poduzeca, jer u njemu nalaze odgovore na sva pitanja oko pokretanja, financiranja,
organiziranja, vodenja, razvijanja i kontrole poduzetni¢kog pothvata.

e Potencijalni ulagaci i dionicari iz poslovnog plana uo¢avaju zasto im se i koliko isplati
ulagati u ba$ taj konkretni poduzetnicki pothvat.

e Financijeri i kreditori — poslovni plan sluzi im kao podloga za (pr)ocjenu "financijskog
zdravlja" poduzetnickog pothvata, ali i poduzetnickog kredibiliteta osoba kojima Zele
pozajmiti novac.

e Distributeri, dobavlja¢i, kupci i sl. — poslovni plan predstavlja temeljno polaziste i
poduzetnikovu referencu za djelotvornije pregovore s budu¢im kupcima, dobavljacima,
distributerima, podugovaracima, kooperantima i1 drugima radi sklapanja ugovora 1
uspostavljanja dugorocnih poslovnih veza.

e Poslovni plan je referentna slika poslovnog i financijskog ugleda poduzeca, pa se na
temelju njega traze partneri suulagaci zbog razlicitih oblika udruZivanja, Sirenja i
razvoja postojece djelatnosti, te za mogucu diversifikaciju — ulazak u nova proizvodna ili

usluzna podrucja.

® Goi¢ S.: Od poduzetnicke ideje do izrade poslovnog plana, Ekonomski fakultet Split, 2007., str.63.-64.
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Menadzeri i zaposlenici — nijedan od njih neée se 'punim srcem' angazirati bez
prethodnog uvida u poslovni plan poduzeca.

Drzavna uprava i lokalna administracija (na razli¢itim razinama) takoder je
zainteresirana za poslovni plan, osobito ako djelatnost kojim se ona elaborira moze bitno
utjecati na drustveno-gospodarski razvoj i okolis.

Drzavni organi — poslovni plan je i klju¢ni dokument na temelju kojega mala tvrtka
sklapa poslovne ugovore za tzv. drzavne narudzbe, te se ukljucuje u razli¢ite drzavne i

medunarodne fondove za poticanje i razvoj poduzetniStva.
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6. POSLOVNI PLAN NA PRIMJERU

Vlasnica obrta

Marija Rukavina, ekonomist
Osoba za vezu:

Marija Rukavina

Mob: 098 925 6476

Posebne informacije:

Salon za uljepSavanje ,,Pink me up*
Ulica Stanka Vraza 43a, Karlovac

Tel.: 0989256476

POSLOVNI PLAN
PINK ME UP STUDIO

Autor projekta

Marija Rukavina

Podaci navedeni u projektu su povjerljivi.

Autor zadrzava prava intelektualnog vlasnistva.

Primjerak br. 1

Primatelj projekta

Zagrebacka banka

Karlovac, sije¢anj 2022.
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6.1. INFORMACIJE O OBRTU

6.1.1. PODACI O OSNIVACU I OBRTU

Autor poduzetnicke ideje, realizacije i ujedno nositelj projekta salona za uljepSavanje Pink me up
je Marija Rukavina, adresa stanovanja Ulica Stanka Vraza 43a. Kontakt broj mobitela:
0989256476, email: marija.rukavinal8@gmail.com. Rodena 18.06.1993. godine u Gospicu,
Republika Hrvatska. ZavrSila srednju Skolu u Gospi¢u po gimnazijskom programu. Trenutno
zaposlena u Pink me up salonu. Neudana, zivi s deckom u stanu. Nema djece. Zbog velikog
interesa za estetiku na cetvrtoj godini fakulteta iz znatizelje proba raditi nokte. U tome poslu se
pronalazi te se kasnije odlucuje pokrenuti vlastiti posao. Uz nokte kao primarnu djelatnost Marija
se bavi Sminkanjem i aplikacijom trajne $minke (puder obrva). Zbog svoje spretnosti,
kreativnosti, poduzetni¢kog duha, spremnosti za timski rad, zelje za samostalnoscu i postavljanja
novih izazova odlucuje se okusati u onome $to voli, a time i zadovoljiti zensku populaciju, jer ne

postoji Zena koji ne voli dobro izgledati.

Obrt Pink me up je poceo svoju djelatnost 15.05.2020. godine upisom u Obrtni registar. Radno
vrijeme obrta je od ponedjeljka do petka te subotom ili nedjeljom po dogovoru s klijenticama

zbog naravi posla. Obrt se bavi iskljucivo usluznom djelatnoscu.

6.1.2. USLUGE KOJU OBRT NUDI

Obrt se bavi uslugama uljepSavanja, tu ubrajamo Sminkanje za sve prigode, ugradnju gel noktiju,
korekciju gel noktiju, apliciranje gel laka, ugradnju volumenskih i klasi¢nih trepavica, tretman
lash lifta, brow lift, bojanje obrva, uredivanje obrva, depilaciju tijela, medicinsku i estetsku
pedikuru, parafinske kupke, trajnu Sminku (puder obrve, eyeliner, usne) te skidanje trajne $minke

i tetovaza laserskom metodom.

Vlasnica obrta Marija osposobljena je za educiranje polaznika na teCajevima za gel nokte.
Zavrsetkom edukacija polaznici dobiju medunarodno priznati certifikat te su sposobni

samostalno obavljati djelatnosti.
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Za sve ostale informacije klijentice se mogu obratiti na facebook stranici i instagram stranici
Pink me up studija te na broj mobitela 0989256476.

6.1.3. TRZISTE I PLAN MARKETINGA

Klijentice su u srediStu marketinga. Usluge se uvode i biraju prvenstveno prema procijeni
njihovih Zelja i potreba, ali pratimo i novitete na podru¢ju Europe. Radno vrijeme je organizirano
u smjenama zbog prilagodenosti klijenticama. Studio nudi besplatan parking za klijentice sto je
jako bitno jer 90% Kklijentica dolazi s vozilom. Zaposlenice su prosle kratki tecaj NLP
(neurolingvistickog programiranja) gdje su naucile kako verbalno i neverbalno komunicirati u
poslovanju s ljudima. To se smatra veoma bitnim jer su one te koje svojim uslugama i

ponaSanjem ,,moraju‘‘ zadovoljiti 1 zadrzati klijentice.

Svoju razvojnu i poduzetnicku priliku Marija vidi u ¢injenici da stalno prati drustvene mreze,
trendove u svijetu ljepote te ih nastoji svojim sada$njim i budué¢im klijenticama realizirati.
Analizom postojecih klijentica i potencijalnih utvrdeno je da su u prosjeku stare od 15 do 30
godina. To su Kklijentice koje prate drustvene mreze (instagram, tik tok, facebook, pinterst) i s
njih dobivaju ideje za nokte.

Primjecuje da trajna Sminka postaje sve popularnija na naSim prostorima i vjeruje da ¢e kroz par
godina biti trazena kao i nokti te dodatno ulaze novac u edukacije trajne $minke i Siri asortiman.
Konstantno ide na nove edukacije, stalno uci nove tehnike oslikavanja noktiju, koristi najbolje

materijale na trzistu, jako puno novaca ulaze u raznolikosti boja i ukrasa.

Usluge koje nudi salon nisu neophodne i potrebne za zivot klijentica zbog toga je jako bitan
marketing. Bitno je uciniti usluge uljepSavanja stilom zivota. U tome pomazu drustvene mreze
gdje se moze jednostavno, brzo i besplatno doc¢i do ciljane publike. U planu je razvijati digitalni

marketing.
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6.1.4. ZAPOSLENICI

Napredak ili propast poduzeca ovisi o kvaliteti njegovih zaposlenika. Dobri zaposlenici mogu

pokrenuti lose poduzeée; 1osi zaposlenici mogu uniititi i najbolje.’

Vlasnica obrta ujedno je i direktorica, a takoder radi u salonu gel nokte, Sminkanje, tajnu $minku,
lasersko skidanje trajne Sminke te drzi edukacije za izradu noktiju. Uz nju su zaposlene jo$ cetiri
djelatnice. Mirna najduze radi u salonu te je po zanimanju medicinska i estetska pedikerka, po
potrebi radi depilacije tijela. Ivana je odlicna majstorica za ugradnju ekstenzija trepavica, lash
lifta, brow lifta i uredivanja te bojenja obrva. Antonija je prava stru¢njakinja s Seernom pastom
(bavi se s depilacijama) i Sminkanjem. Tamara je zaduzena za lijepe i uredne nokte (ugradnja

noktiju) i parafinske kupke. Cistacica dolazi svaki vikend te temeljito o&isti salon.

Djelatnice rade u dvije smjene i svaku drugu subotu. Godi$nji odmori su kolektivni. Neradni dani

su blagdani te Badnjak i stara godina.

6.1.5. MJERE ZASTITE NA RADU I OKOLISA

Za ugodniji boravak u prostorijama salona postavljene su klime sa eko filterima zraka, voda koja
curi iz klime bit ¢e iskoriStena na nacin da ¢e se njome zalijevati biljke ispred salona. Za
sigurnost zaposlenika postavljena su protuprovalna vrata. Poslovni prostor osiguran je video
nadzorom i aparatom za gasenje pozara koji je prema Pravilniku o vatrogasnim aparatima
potrebno staviti iako su sve instalacije ispravne i provjerene. Kao dopunska zastita od ozljeda na
radu, u salonu se nalazi kutija prve pomoc¢i, koju treba ucestalo nadopunjavati ukoliko se nesto
od njezinog sadrzaja potrosi ili ukoliko im istie rok upotrebe. Zbog poduzimanja mjera za
ocuvanje okolisa ispred salona su kante za odlaganje i odvoz otpada. Zaposlenici su svi osigurani

od bilo kakvih nezgoda na radu.

Obaveze poslodavca vlasnika salona za uljepsavanje po Zakonu o zastiti na radu su sljedece:
izrada moguceg rizika, izrada pravilnika o =zaStiti na radu, izrada plana evakuacije,

osposobljavanje za rad na siguran nacin (svi zaposleni), osposobljavanje za preventivno gasenje

° David H. Bangs: Kako napraviti poslovni plan, Izdavacka kuéa Zagreb, 1998., str.40.
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pozara (svi zaposleni), osposobljavanje i imenovanje ovlaStenika poslodavca (zaposleni koji
rukovodi radom), osposobljavanje odgovornih osoba za provedbu evakuacije (odgovorna osoba),
osposobljavanje za pruzanje prve pomoci na radu (jedan zaposleni), ispitivanje radnog okolisa,

.. . .y ce el . 10
ispitivanje elektricne energije, ispitivanje radne opreme.

Otpad koji se proizvede prilikom obavljanja tretmana ukljuc¢ujuéi igle od trajne Sminke potrebno
je posebno zbrinuti. Takav se otpad smatra medicinskim otpadom i on se zbrinjava u posebno

zakonom propisane kante za smece.

6.1.6. POKAZATELJ UCINKOVITOSTI

Profitabilnost ovog poduzetnickog projekta sagledava se izraCunom ocjena profitabilnosti koji su
podrobno prikazane u financijskom dijelu rada. U financijskom dijelu rada je vidljiva isplativost

projekta, koliko je potrebno novaca uloZiti u projekt, kada ¢e se uloZeni novci vratiti.

Prilikom analize 1 izraCuna smatramo da je projekt prihvatljiv za sve potencijalne ulagace i

kreditore.

“Dashofer Holding, Ltd. & Verlag Dashéfer, d.o.o. centar za obrazovanje i izdavadku djelatnost
Ulica Grge Tuskana 23, 10 000 Zagreb
https://zastitanaradu.dashofer.hr/33/obveze-vlasnika-kozmetickog-salona-vezano-za-zastitu-na-radu-
uniqueidmRRWSbk196E4DjKFg6pChF5y501z22HZ4R06 ITR-Y3H4qUHW3n_7YA/ (02.01.2022.)
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7. OPIS PODUZETNICKE IDEJE

7.1. PODUZETNICKA IDEJA

Ideja je miSljenje odnosno zamisao o neCemu i kao takva oznacava tek sami pocetak ulaska u
,»svijet poduzetni§tva®“. Poslovna ideja moze se opisati kao sazetak osnovnih radnji buduéeg
poslovnog procesa. Ona je zapravo spoj naSih resursa i vrijednosti za krajnjeg kupca ili
korisnika. Cijeli poslovni proces kre¢e od same poslovne ideje. Ona je pocetak svakog

poslovnog procesa i pothvata.

Ova poduzetni¢ka ideja, otvaranje salona za uljepSavanje Pink me up nastala je kao pokusaj
studentice Marije Rukavine da kroz paletu usluga koje ima salon za uljep$avanje trzistu ponudi
usluge koje se nekvalitetno rade i one usluge koje fale.

lako na prvi pogled izgleda kao da je salona za uljepSavanje na trzistu u izobilju te da je trziSte
poprilicno zasi¢eno ali kada se analiziraju ponude konkurencijskih salona zakljucuje se da
izmedu salona nema prevelike razlike u kreativnosti i inovativnosti ponuda i usluga. Upravo ¢e
salon za uljepSavanje Pink me up svojom specificnom ponudom usluga trzistu pruziti raznolikost

i kvalitetu koja mu ve¢ duze vrijeme fali..

Salon je smjesten na privlacnoj lokaciji, u blizini uze gradske jezgre te je svojim polozajem lako
dostupan svima. Osim raznolikom ponudom koju nudi salon za uljepSavanje Pink me up ¢e se
isticati kvalitetom i domisljatosti usluge koja je na zavidnoj razini. Salon je zamisljen kao mala
oaza mira i harmonije u koji ¢e zene dolaziti kada pozele potpuno opustanje uma i tijela u

ugodnoj atmosferi uz tretmane uljepSavanja.

1.2. OPIS USLUGA

Asortiman usluga koje salon ljepote nudi obuhvaca Sminkanje za sve prigode, ugradnju gel
noktiju, korekciju gel noktiju, apliciranje gel laka, ugradnju volumenskih i klasi¢nih trepavica,
tretman lash lifta, brow lift, bojanje obrva, uredivanje obrva (¢upanje koncem), depilaciju tijela i
lica, medicinsku i estetsku pedikuru, parafinske kupke, trajnu Sminku (puder obrve, eyeliner,

usne) te skidanje trajne Sminke i tetovaza laserskom metodom.
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Profesionalna i1 visokokvalitetna oprema, pribor i materijal predstavljaju tehnicka obiljezja
usluga, dok su pozitivna i topla atmosfera te dizajn interijera kozmeti¢kog salona estetska
obiljezja. PromidZbena obiljezja usluga obuhvacaju oglasavanje i reklamiranje putem drustvenih
mreza, odnosno digitalnim marketingom. Posebna usluga potrosacima je garancija u kojoj se
moze unutar sedam dana od dana tretmana isti reklamirati ako je doslo do problema (otpadanje
umjetnih ekstenzija trepavica, odljepljivanje noktiju itd.) ili smanjenja efekta (ako su se trepavice
slabo uvile prilikom tretmana lash lifta ili ako obrve u nisu primile Zeljenu pigmentaciju,

odnosno boju ).
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8. TRZISNI PODACI

8.1. TRZISNI PODACI

Najbolji nacin da saznate klju¢ne informacije za pokretanje novog pothvata jest napraviti dobru
analizu trziSta. Poznavanje trziSta neophodan je preduvjet u izradi kvalitetnog marketinSkog
plana. Nadalje, kvaliteta poslovnih odluka koje donosite, izravno ovisi o kvaliteti informacija

kojima raspolazete. 1

Istrazivanje trziSta nam olakSava donoSenje marketinskih odluka i poteza. Najjednostavnija
definicija istrazivanja trziSta je ta koja nam govori da je istrazivanje trziSta unaprijed isplaniran
proces analiziranja i prikupljanja podataka u cilju davanja informacija koje su bitne za donosSenje

markentinskih odluka prilikom upravljanja.

Prije nego §to se poéne istraZivati trziSte potrebno je napraviti procjenu trenutnog stanja, to je
jedan od koraka u izradi efikasnog marketinskog plana. Glavna svrha analize trenutnog stanja
trziSta je otkriti tko su krajnji korisnici i §to ti korisnici Zele odnosno $to oni ocekuju od
proizvoda ili usluge. Analizom trenutnog stanja trZiSta preispituje se potencijalna i postojecu
konkurencija, analizira se djelatnost tvrtke, vrsi se procjena idealnih cijena proizvoda ili usluga
te se analiziraju neki financijski pokazatelji 1 izvjeStaji. Nakon §to se napravi analiza trenutnog

stanja trziSta daljnji korak je istraZivanje trZista.

Usluge koje se bave djelatnosti uljepSavanja ubrajaju se pod tercijarne potrebe jer one za razliku
od primarnih potreba ne zadovoljavaju egzistencijalne potrebe. Kod trenutnih i buducih
klijentica, zainteresiranost i potreba za usluge uljepSavanja c¢ini Zelja za mladenackim,

njegovanim 1 luksuznijim izgledom koji ih u konac¢nici zadovoljava i €ini sretnima

8.2. CILJNO TRZISTE

Prilikom istraZivanja trziSta i Zeljenog segmenta trziSta utvrdeno je da su potencijalne klijentice

zene u dobi od 16 do 60 godina. Trenutnim poslovanjem salon ima najvise klijentica u dobi od

! Miroslav Bozi¢: IstraZivanje trzista: http://hcpm.agr.hr/docs/mplan-istrzista.pdf (03.01.2022.)
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16 do 30 godina koje su srednje do dobro stojece. Uvodenjem tretmana trajne Sminke koji je sam
po sebi kompliciraniji te sama usluga kosta viSe pretpostavlja se da ¢e se promijeniti financijska

struktura klijentica u dobro stojece i pomaknuti dobra granica klijentica do 50 godina.

Salonu je u interesu zadrzati mlade klijentice jer je njihova prednost hvaljenje s uslugama na
druStvenim mrezama te tako promoviraju na$ salon dok klijentice starije dobne skupine ¢e se
vise odlucivati za skuplje tretmane i viSe usluga mjesecno u salonu ( npr: ugradnja gel noktiju 1

pedikura).

Na slici broj jedan prikazana su ciljna trzista koja su poredana prema vaznosti pocevsi od kvarta
Banija u kojem se nalazi salon, dalje slijedi ostali dio grada Karlovca, okolica grada Karlovca te
Karlovacka zupanija. Trenutno u salonu veéina klijentica je iz grada Karlovca i okolice. Mali
postotak ¢ine klijentice koje dolaze iz Samobora, Jastrebarskog, Ozlja, Duge Rese, Zagreba pa

¢ak i Ogulina.

Usluge trajne Sminke 1 laserskog skidanje trajne Sminke i tetovaza na ovim podruc¢jima su rijetke
te se oCekuje dolazak klijentica iz cijele Karlovacke Zupanije pa ¢ak i1 grada Zagreba i

Zagrebacke Zupanije.

Ovisno o poslovanju i profitu salona kroz neko buduce razdoblje, ako se pokaze povecanje
potraznje, postoji mogucénost Sirenja usluga otvaranjem novih radnih mjesta i salona, pod

istoimenim nazivom u gradu Zagrebu pa kasnije i na ostalom teritoriju Republike Hrvatske.

Slika 1. Zemljopisna identifikacija ciljnih trzista

kvart Banija
grad Karlovac
uza okolica grada Karlovca

Karlovacka Zupanija

Izvor: Vlastita izrada autorice
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8.3. PROJEKCIJA KONKURENCIJE

Procjenom konkurencije zakljucuje se kako trenutno u Karlovcu radi preko20-tak kozmetickih
salona sa uslugama sli¢nih ili istih te u okolici oko 10-tak salona. Ako uzmemo u obzir veli¢inu
grada i gustocu naseljenosti moze se zakljuciti kako je to podrucje poprili¢no zasi¢eno salonima
za uljepSavanje. Procjenom konkurencije s obzirom na njihovu veli¢inu i brojem zaposlenih

djelatnika mozemo zakljuciti da se nalaze ve¢inom manji saloni i tek nekoliko vecih spa centara.

Analizom konkurencijske ponude zakljuc¢ujemo kako je ona nerazvijena i nediferencirana. Saloni
koji su manji u svojoj ponudi nude osnovne kozmeti¢ke tretmane s prosje¢nom kvalitetom
proizvoda: depilacije s voskom i Secernom pastom, mehani¢ko i ultrazvuéno cis¢enje lica,
pedikura/manikura, razne masaze, ugradnje trepavica. Razlikuju se jedino s brendovima
proizvoda koje koriste pri radu dok je mehanicki dio tretmana isti. Vec¢i wellness spa centri
sadrze vecu 1 napredniju ponudu te sadrze mnoge razliCite uredaje za obavljanje tretmana, ali
medu njima isto nema neke velike razlike jer se ponovno radi o istim uslugama sa malo varijacija
te odreden broj usluga bude nekvalitetno napravljen. Unato¢ zasi¢enosti trziSta i jakoj
konkurenciji ve¢ sada Pink me up studio vrlo dobro posluje, ali planira s svojim uslugama i

strategijom preuzeti monopol u gradu Karlovcu.

U tablici broj dva prikazana je usporedba konkurencijskih prednosti u odnosu na salon Pink me
up. Isticu su dva salona i1z grada Karlovca Nailbox 1 Rich Nails te jedan iz okolice, to¢nije iz
Turnja Studio Diva. Podru¢ja usporedba obuhvacaju asortiman proizvoda, usluga, cijena,
popusti, na¢ini placanja, reklama salona, osobno-prodajna promidzba, publicitet i odnosi s

javnoscu, te nabavne kanale 1 nabavnu distribuciju.
Kazalo:

+ = predstavlja prednost u odnosu na konkurenta
- = predstavlja slabost u odnosu na konkurenta

0 = predstavlja stanje u kojem su ,,jednaki*
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Tablica 1. Komparacija konkurencijskih prednosti

Popis konkurencijskih salona

1. Nailbox
2. Rich nails
3. Studio Diva
Komparacija konkurentskih prednosti

redni Podrudja komparacije (prednosti i Konkurenti s popisa
broj slabosti)

1. 2. 3.
1. Asortiman proizvoda i usluga 0 0 0
2. Cijene 1 0 -
3. Popusti 0 i +
4. Nacini placanja 1 0 0
5. Ekonomska propaganda salona 1 0 0
6. Osobno-prodajna promidzba 1 0 +
7. Publicitet i odnosi s javnoscu - 0 +
8. Nabavni kanali i nabavna distribucija 1 0 0

Izvor: Vlastita izrada autorice

Iz priloZenih podataka mozemo zakljuciti da je najveca konkurencija salona Pink me up salon
Nailbox, poslije njega drugo mjesto zauzima salon Studio Diva te na posljednjem tre¢em mjestu

je salon Rich nails.
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8.4. PROJEKCIJA CIJENA

Na rast trziS$nih cijena utjece veca zainteresiranost za uslugama odnosno veca potraznja usluga.
Na pad cijena utjecu gospodarske krize i konkurencija. Drzava svojom regulativom, kontrolom 1
inspekcijskim nadzorom nadzire neprijavljene salone te ih sankcionira. Na taj nacin drZzava nam
pomaze eliminirati viSak konkurencije. Saloni koji rade na crno najcesce svoje usluge pruzaju u
domu, pritom koriste¢i lo$iju kvalitetu materijala, loSije su naobrazbe, nedovoljno steriliziraju
alat potreban za rad, losije pruzaju usluge te kako nemaju dodatne tro§kove prema drzavi mogu

po znatno nizoj cijeni usluga konkurirati prijavljenim salonima.

Cijene u ovoj djelatnosti su relativno stabilne, a potraznja za uslugama uljepSavanja raste i na
podrucju mikrolokacije kao i na podru¢ju makrolokacije. Prema procjeni trzista i potraznje Pink
me up studio procjenjuje da Ce se cijene usluga u narednih par godina povecati. Cijene najveceg
konkurentnog salona Nailbox priblizne su cijenama Pink me up studija kao i kvaliteta u oba
salona je priblizna. Salon Nailbox ima puno vise odrZzavanih edukacija §to im ¢ini dodatni profit.
Plan Pink me up studija je napraviti kvalitetan promotivni materijal koji ukljucuje profesionalno
slikanje 1 snimanje videa ta kroz druStvene mreze promovirati odrzavanje edukacija i na taj nacin

privuci nove potencijalne polaznike.
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9. MENADZMENT

U ovome dijelu biti ¢e prikazana organizacijska struktura obrta, prednosti otvaranja odabrane

djelatnosti, nedostaci i prava i obveze djelatnika, kao i samog vlasnika.

Salon za uljep$avanje Pink me up se bavi usluznim djelatnostima. Registriran je kao pausalni
obrt ponajprije zbog jednostavnosti vodenja obrta i niskim troSkovima. Pozitivne strane
pausalnog obrta su unaprijed poznata sva davanja drzavi, manji doprinosi nego kod obrta koji
vodi poslovne knjige, pausalni obrt ima minimalna-fiksna obvezna porezna davanja - ovisno o
godiSnjem prometu, nije potrebno voditi poslovne knjige. Nedostatak pausalnog obrta je jako

tesko stjecanje kreditne sposobnosti od strane banke.

Poduzetnik kao menadzer nastoji odrzati dobre meduljudske odnose. Ponasa se prema
djelatnicama prijateljski s postovanjem i1 dostojanstvom. Shvaca bitnost dobrih djelatnica te da je
svaka djelatnica jedinstvena i posebna. Ako Zeli da poslovi teku glatko mora svakoj djelatnici
usaditi jaki osjecaj svrhe. To ¢ini tako da ih ukljucuje u procese odlucivanja i informira ih o
buduc¢im pothvatima. Nema idealnog nacdina rukovodenja s djelatnicama ali vrlo vjerojatno ée
biti uspjesan ako ih postuje kao osobu i postuje njihova radna prava. Ukoliko se neka djelatnica

istie svojim radom bit ¢e nagradena nov€anim bonusom na placi ili slobodnim danom.

Poduzetnik menadzer takoder treba voditi ra¢una o svojim zakonskim obvezama prema
djelatnicama. Knjigovodstvena pomoc¢ ¢ije se usluge placaju svaki mjesec je neophodna da bi sve

teklo po zakonu.

Neka od prava radnika su sljedeca: pravo na Skolovanje, obrazovanje, osposobljavanje i
usavrSavanje u skladu s mogucnostima i potrebama rada; pravo na dnevnu stanku u trajanju od
trideset minuta koja se ubraja u radno vrijeme; pravo na dnevni odmor u trajanju od najmanje
dvanaest sati neprekidno; pravo na tjedni odmor u neprekidnom trajanju od najmanje dvadeset
Cetiri sata; placeni godiSnji odmor; placeni dopust za osobne vazne potrebe (smrt bliskog ¢lana
obitelji, vlastita svadba itd.); pravo na isplatu plac¢e nakon obavljenog rada.'?

12 Savez samostalnih sindikata Hrvatske, Trg kralja Petra KreSimira IV. 2,
10 000 Zagreb http://www.sssh.hr/hr/static/radnicka-prava-32 (05.01.2022.)
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Zadace djelatnika su ispuniti sve zadace koje im se nalazu u radnom danu ili razdoblju koje je za
to potrebno i biti redovan na poslu. U sluéaju bolesti ili ne¢eg drugoga obavijestiti poslodavca
najkasnije tri dana prije.

Slika 2. Shematski prikaz organizacijske strukture

knii d vlasnica
NJIgovVoda pupl  s3i0na
djelatnica/desna
ruka vlasnici
| ] |
djelatnica djelatnica djelatnica

Izvor: Vlastita izrada autorice

U shematskom prikazu prikazana je organizacijska struktura u kojoj je vidljivo da je vlasnica
salona na vrhu piramide i ona odreduje tijek poslovanja. Vlasnica salona je u kontaktu s
knjigovodom koji vodi administrativni dio poslovanja i ne komunicira s djelatnicama. Ispod
vlasnice je djelatnica koja ima najviSe radnog staza te je spremna voditi brigu o salonu i
poslovanju ukoliko dode do izostanka vlasnice (bolovanje, smrt Clana obitelji ili neki drugi
osobni razlog). Na samom dnu sheme su djelatnice koje obavljaju svoj posao. Vlasnica salona
svakodnevno radi salonski rad s svojim djelatnicama te djelatnica koja je imenovana ,,desnom

rukom* se jedino istice u sluc¢aju izostanka vlasnice. Odnosi u Pink me up studiju su prijateljski.
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9.1. SWOT ANALIZA

SWOT analiza jedna je od metoda analize eksterne i interne okoline poduzeéa koja se provodi

samostalno ili pak kao sinteza izvedenih specifi¢nih analiza eksterne i interne okoline."?

Moze se smatrati situacijskom analizom vezanom uz spoznavanje trenutane pozicije neprofitne
organizacije, no, njezina je namjena i smisao — utvrdivanje perspektiva za buduce djelovanje.
Naime, njezinom se primjenom mogu utvrditi karakteristike polozaja u kojem se organizacija
trenutacno nalazi, ali 1 usmjeravati i predvidati buduéi polozaj. Popularnost i Siroka prihvacenost

SWOT analize u velikoj mjeri proizlazi iz njezine jednostavnosti i niskih troskova primjene.**

SWOT analiza razvijena je kao sredstvo sustavne analize odnosa internih snaga (S — Strenghts) i
slabosti (W — Weaknesses), te eksternih povoljnih prilika (O — Opportunities) i prijetnji (T —

Threats). Na toj se osnovi formira SWOT matrica s Getiri strateske alternative.™

3 Buble M., Menadzerske vjestine, Zagreb, Sinergija, 2010, str.19.
Y pavici¢ J., Strategija marketinga neprofitnih organizacija, Zagreb, Masmedia d.o.o., str.19.
1> Buble M., MenadZment, Split, Sveu¢iliste u Splitu, Ekonomski fakultet, str.18.1
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Tablica 2. SWOT analiza Pink me up studija.

Snage Slabosti
e razvijen digitalni marketing. e ne nudimo usluge kozmetickih
e kvalificirane djelatnice. tretmana  (tretmani  lica, tijela,
e dobra lokacija salona. maderoterapije itd.).
e pracenje trendova u beauty industriji. e slaba informiranost potencijalnih
e vlastiti poslovni prostor. klijentica o trajnoj Sminki.

e nemamo adekvatne zamjene Kkada
jedna od djelatnica ode na bolovanje

ili godis$nji odmor.

Prilike Prijetnje
e mogucnost konstantnog usavrsavanja. o velika konkurencija.
e mogucnost prosirenja usluga. e konstantan i pravno jednostavan
e drzavna subvencija za zapoSljavanje ulazak konkurencije na trziste .
djelatnika. e covid kriza (nove mjere, lockdown).
e poveCavanje interesa za usluge e smanjenje kupovne moci Kklijentica
uljepsavanja zbog pandemije.

e sve ve¢l =zahtjevi 1 ocekivanja

Klijentica.

Izvor: Vlastita izrada autorice

Snage ovog poslovnog pothvata proizlaze prvenstveno iz dobrog internet marketinga salona. S
razvojem 1 Sirenjem interneta sve vise ljudi provodi svoje vrijeme online. U danasnje doba
kupovanje proizvoda online, traZzenje usluga i Citanje raznih sadrzaja postalo je sastavnim
dijelom svakodnevnoga Zivota. Tome Zivotnome stilu potpomogla je trenutacna pandemija
Covid virusom gdje se zbog raznih mjera zabranjuje i smanjuje druzenje u ,,zivo“. Drustvene

mreze su dozivjele najveci broj korisnika, a samim time uvjeti za digitalni marketing, odnosno
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marketing preko drustvenih mreza je idealan. Veéina trenutnih klijentica Pink me up studija je
dosla prvi put na tretman tako da su vidjele instagram profil ( jednostavno su zapratile profil i
vidjele slike radova i usluga). Misljenje Pink me up studija je da dobra aktivnost na drustvenim
mrezama Cak vise vrijedi od preporuke s klijentice na klijentice. Drustvene mreze nas tjeraju na
svakodnevno pracenje noviteta u beauty industriji i ako Zelimo konkurirati ve¢ zasi¢enom trziStu
moramo ih slijediti. Djelatnice salona moraju se konstantno educirati i raditi ne sebi. Snagom
Pink me up studija se smatra i lokacija salona koja s nalazi u prvoj zoni centra grada Karlovca.
Poslovni prostor je privatan (nije jo§ otplacen), ali nemamo nikakve zabrane za uredenje

interijera i nikakav rok boravka §to nam daje sigurnost i stabilnost.

Najveca slabost i problem poslovanja Pink me up studija su prvenstveno neocekivani odlasci
zaposlenica na bolovanja. Zbog popunjenosti svih djelatnica narucene klijentice u tome periodu
nije moguce zadovoljiti uslugom, a zamjenu za djelatnicu je jako teSko naci pa gotovo i
nemoguce zbog naravi posla. U takvim trenucima narucene klijentice ponajvise vrse pritisak na
gazdaricu salona. Klijentice nazalost moraju ¢ekati prvi slobodan termin, ali u znak isprike
dobiju popust na uslugu. Godi$nji odmori Su rijeSeni tako da su kolektivno organizirani. Ostala
slabost poslovanja je ta da studio nema adekvatno obrazovane kozmetiCarke te ne vrsi
kozmeticke tretmane lica i tijela. U daljnjoj buduénosti ukoliko potraznja za takvim tretmanima

naraste Pink me up studio ¢e se prilagoditi trziStu te zaposliti kvalificirane kozmeticarke.

Prilikama Pink me up studio smatra moguénost konstantnog unapredenja postojecih usluga te
uvodenje novih u asortiman salona. Republika Hrvatska daje nov€ane poticaje za otvaranje novih
radnih mjesta 1 zapoSljavanje djelatnika te nam tako uveliko pomaze. Isto tako mislimo da ¢e

usluge uljepSavanja zadrzavati uzlaznu putanju u lifestyle zena.

Glavna prijetnja je definitivno pandemija virusom Covid koja je zadesila cijeli svijet i poljuljala
gospodarstvo na svjetskoj razini. U pandemiji bile su uvodene restriktivne mjere poput
lockdowna drzave. Saloni za uljepSavanje nisu smjeli raditi, a drzavna subvencija za to vrijeme
je bila niska i nedovoljna za podmiriti sve obaveze §to prema samoj drZzavi, a §to prema
privatnom zivotu. Ljudi su mahnito troSili svoj novac na zalihe wc papira i kvasaca za kruh.
Usluge uljepsavanja u tome trenutku su bile na posljednjoj ljestvici prioriteta. Zaboravljene.
Samoizolacije u trajanju dva tjedna su postale sasvim normalna pojava u susjedstvu pa tako i u

nasim obiteljima. Ako niste bili pozitivni na virus covid drzava bi vam uplatila nov€anu potporu,
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a ako ste bili pozitivni na covid virus drzava vam ne bi uplatila nikakvu subvenciju te ste morali
podmiriti sve financijske obveze prema drzavi kao da ste radili. Uz tu cijelu pandemiju koja
nazalost jo§ uvijek traje morate se boriti s konkurencijom na trzistu koja neprestano raste. Na
zalost, kod nas je takva situacija da ne postoje provjere znanja pruzanja usluga tako da na primjer
ako ne znate raditi nokte mozete slobodno otvoriti salon za nokte, ali je bitno da nemate slu¢ajno

paucine u ¢osku stropa (sanitarna inspekcija ne voli paucinu).
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10.MARKETING

10.1. MARKETING U PODUZETNISTVU

Marketing cesto definiramo kao ono ,,nesto $to ispunjava potrebe i zelje potrosaca. Kriti¢ari
marketinga, medutim, tvrde da marketing nadilazi tu funkciju te da stvara potrebe i zelje koje
ranije nisu postojale. Oni smatraju da marketinSki stru¢njaci poticu potrosace da potrose vise

novca no $to bi to ovi uéinili i to na robe i usluge koje im zapravo ne trebaju.

Upravljanje marketingom je znanost s segmentom umjetnosti i kreativnosti koja privla¢i i mami

krajnja ciljana trzista s ciljem zadrzavanja i prosirenja buducih potencijalnih kupaca.

Marketing stru¢njaci su iskusni s upravljanjem potraznje i zele upravljati trziStem ( potraznja,

usluge, lokacije, imovine, konkurencija itd.)
10.2. MARKETING MIX

Marketinski mix (4P) predstavlja specificnu kombinaciju elemenata koje se Kkoriste za

istovremeno postizanje ciljeva poduzeéa i zadovoljenje potreba i zelja ciljnih trZista.
Sastoji se od Cetiri osnovne varijable koje su:

- Proizvod ( Product) — koji ima funkciju zadovoljavanja potreba kupaca,
- Cijene ( Price) — koja oznacava vrijednost zadovoljavanja potreba za kupca,
- Distribucija/lokacija (Place) — koja ima funkciju dostupnosti proizvoda na trziste,

- Promocija (Promotion) — koja obavlja komunikaciju s trzistem.®

Tradicionalni marketinSki mix (4P) razvijen je u skladu s potrebama poduzeca ¢iji su proizvodi
opipljivi. Zbog specificnosti usluga nuzne su neke promjene; povecanje broja varijabli, moraju se
ukljuciti fizi€ko okruzenje i ljudi, procesi, a Cesto i druge varijable koje su vazne za usluznu

djelatnost.

% Kruzi¢, D. i sur.: Od poduzetnike ideje do izrade poslovnog plana, Sveudiliste u Splitu, Ekonomski fakultet,
Split,2008., str. 83.
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Pored osnovna 4 elementa marketing miksa (4P), neki teoreticari navode da bi on trebalo biti

prosiren sa jos tri P, pa govorimo o 7P:

- Ljudi (People) — sva poduzeéa oslanjaju se na ljude jer su neophodni za poslovanje.
Pravi ljudi na pravim mjestima u poduzecu su bitni za poslovni proces koliko i proizvodi
ili usluge koje nude.

- Proces (Process) — usluga jednog poduzeca obi¢no se obavlja u prisutnosti kupca pa je
isporucena usluga dio onoga Sto potrosac placa .

- Fizi¢ko okruZenje (Physical environment) — skoro sve usluge ukljucuju neke fizicke

elemente iako je najveci dio onoga §to potrosaé pla¢a neopipljiv.'’

Cilj svake marketinSke strategije je pronaci idealno upotpunjavanje svih komponenata
marketinSke strategije na nacin da poduzecu osiguraju zadovoljenje potreba ciljnog trzista

bolje od konkurencije.
10.2.1. PROIZVOD

Proizvod moZe biti bilo kakva materijalna ili nematerijalna stvar ili usluga koja moze biti

lansirana na trziste za potros$nju ili kupnju zbog ispunjenja potreba i zelja kupaca.

Tako se pod pojmom usluga Pink me up studija podrazumijeva sve ono §to salon nudi u sv0joj
ponudi. Ponuda usluga se odreduje prema procijeni potreba ciljnih skupina, kao $to je to zenska
populacija stanovni$tva na podru¢ju Karlovca i okolice. Takva vrsta usluge se ne moze opipati,
ona je nedjeljiva, te se ne moze isprobati ili osjetiti prije kupovine, pa stoga Cesto dolazi do
nepovjerenja klijentica prema tim uslugama. Takve je usluge potrebno vrlo pomno objasniti i

pribliziti klijenticama kako bi ih razumjeli i na kraju Kkupile.

Ponuda takve vrste proizvoda i usluga stvara se isklju¢ivo prema potrebama klijentica, uz
nadogradnju i usavrSavanje postoje¢e ponude i promatranjem i analiziranjem konkurencije i
ponuda koje oni plasiraju na trziSte. U cilju kvalitetne usluge uvijek se moraju pratiti ciljane

skupine i1 uvoditi novosti u svoje ponude kako bi privukle nove klijentice, te naravno zadrzale

17 professional Academy: https://www.professionalacademy.com/blogs/marketing-theories-the-marketing-mix-from-
4-ps-to-7-ps/ (07.01.2022.)
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stalne Klijentice i njihova odanost. Uvijek je lakSe prodavati novu uslugu postoje¢im klijenticama

nego pronalaziti nove klijentice na tezistu.

Proizvodi studija odnosno usluge se sastoje od brige za klijentice od samoga naru¢ivanja na

termin sve do pruzanja usluga i zadovoljenja njihovih potreba

10.2.2. CIJENA

Da bi se procijenilo koja usluga ili koji proizvod su idealni za stavljanje na trziste, proizvodi ili
usluge moraju opravdati zadane karakteristike. Proizvodi ili usluge moraju izgledati po
propisanom propisu, zadovoljavati odredene osobine, funkcije, kvalitetu, i sl. Odnosno, moraju
biti jako primamljivi i istaknuti se u gomili konkurencije kako bi ih kupci kupili i koristili..
Cijena je ona varijabla na kojoj se zaraduje, ali treba imati na umu da je to jedan od bitnijih
faktora prilikom kupovine. Prilikom odredivanja cijene, nije samo bitna cijena i ponuda
konkurencije, ve¢ je najbitnije $to potrosaci misle: jesu li po odredenoj cijeni koju su platili Vas
proizvod ili uslugu dobili ono §to su oéekivali? Naravno, na odredivanje cijene utjece ponuda i

potraznja na trziStu i u odredenom vremenu.

Kod uvodenja novih usluga Pink me up studio koristi strategiju penetracije. Ta vrsta strategije se
pokazala najuspjeSnijom. Pink me up studio odmah objavi kona¢nu cijenu (cijenu formuliranu
prema trenutnoj cijeni skupljih konkurenata istih usluga) usluge i promocijsku cijenu s nekim
iznosom popusta za teku¢i mjesec. Prednosti takve strategije gdje se usluge plasiraju na trziste po
nizim cijenama su te da se klijentice mogu upoznati s novim uslugama i probati ih te su cijene
nize od konkurencijskih. Klijentice znaju kona¢nu cijenu usluga i to ih motivira da iskoriste

promocijsku cijenu.

Stalne klijentice se s vremena na vrijeme nagrade nekim znakom pazZnje kao Sto je besplatan
popravak nokta, besplatan nail art na noktima, izlazak u susret s terminom, besplatno ¢upanje

obrva, nadusnica itd.
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10.2.3. DISTRIBUCIJA

Prava lokacija ili mjesto distribucije je klju¢no. Kako bi istaknuli proizvod, on treba biti

pozicioniran na najpogodnijem i najboljem mjestu za krajnjeg kupca, bez obzira da li se radi o

Pink me up studio nalazi se u prvoj zoni centra grada Karlovca. Lokacija je izuzetno dobra i
osigurava slobodan parking. Klijentice svoj termin mogu zakazati putem drustvenih mreza li
putem mobilnog broja. Zbog pandemije uzrokovane corona virusom osobni dolazak se ne

preporucuje!

10.2.4. PROMOCIJA

Promotivni aspekt marketing mix-a odnosno promaocija je na¢in predstavljanja vrijednosti proizvoda
i/ili usluge koja se nudi na trzistu. Cilj je stvaranje kanala za komuniciranje s ciljnom trziSnom
populacijom. Kroz provodenje promocije poduzeée zeli privuéi paznju kupaca i informirati ih
dovoljno o proizvodu kako bi ih potaknuo, zainteresirao i dodatno motivirao za kupovinu. Neki od
osnovnih ciljeva promocije su: stvaranje prepoznatljivosti proizvoda i/ili usluge, stvaranje
zainteresiranosti, informiranje o novom proizvodu i/ili usluzi, poticanje na kupovinu, diferenciranje i

jacanje brenda, to jest brending.

Promocija salona ¢e biti usmjerena na promociju putem interneta, preciznije putem vlastitih
profila na Instagramu, Facebooku i Tok Toku. U sklopu promocije cilj je privuéi $to vise
pratioca i time privuéi $to viSe klijenata. Pratioce ¢e studio najlakse prikupiti svakodnevnom
aktivnoS¢u na druStvenim mrezama koju ¢e uciniti objavljivanjem svojih radova u salonu,
objavljivanjem reealsova, vlogova, pisanjem informativnih i zanimljivih sadrZaja, postavljenjem
pitanja i odgovaranjem na istih putem selfi video zapisa. Putem tih interakcija s publikom studio
¢e pokusati stvoriti Pink me up ,,zajednicu”. U planu je i oglasavanje putem placenih oglasa na

spomenutim druStvenim mreZama.

Salon ¢e se promovirati i putem reklamnih personaliziranih proizvoda kao $to su kemijske

olovke, upaljaci, majice, balzami za usne itd.
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Slika3. Primjer reklamnog uzorka
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Izvor: Vlastita izrada autorice

Tablica 3. Plan promidzbe u tekuéoj godini

Br. stavke Naziv promidZbene aktivnosti Iznos u HRK
1. Oglasavanje putem instagrama (6 x 10 dana) 3.300,00
2. Upaljaci s logom (300 kom) 1.311,00
3. Majice s logom (30 kom) 900.00
4. Reklamna folija na autu 2.000,00
5. Profesionalno slikanje (6 x 50 fotografija) 2.100,00
6. Jingle na radiju (6 x 30 emitiranja) 13.836,00
7. Balzam za usne (200 kom) 2000,00
Ukupno: 25.447,00

Izvor: Vlastita izrada autorice
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10.2.5. LJUDI

Ugled salona ponajviSe ovisi o djelatnicama. Zato je vazno nauciti i 0sSposobiti djelatnice o tome
kako komunicirati s Klijenticama i ostvariti njihove Zelje i potrebe. Time se povecava

vjerojatnost da ¢e one postati nasi znac¢ajni klijenti.

Djelatnice salona kao i sama vlasnica su prosle NLP akademiju u Zagrebu. Neurolingvisticko
programiranje je zbir razli¢itih tehnika i koncepata kojima se ostvaruje bolje razumijevanje

meduljudske komunikacije.

10.2.6. PROCES

U proces pripadaju sve procedure i aktivnosti koje se poduzimaju i rade dok se usluga
isporucuje. Kako bi proces bio uspjesan raspored njihovog odvijanja mora biti organiziran na
odgovaraju¢i nacin. Takvi procesi moraju biti bazirani na zadovoljenje potreba, zelja i
ocekivanja potroSaca. Sam proces pruzanja usluge je dio ponude, pa svi elementi procesa moraju

biti osmiSljeni 1 organizirani na odgovarajuci nacin.

Djelatnice salona su kvalificirane, obrazovane i s iskustvom u pruzanju usluga tretmana. Prije

svakog tretmana pripremi se sve $to je potrebno za izvrSavanje.

10.3.  FIZICKO OKRUZENJE

Fizicko okruzenje je lokacija i okruzenje u kojem se usluga vrsi. U tome okruzenju su pruzatelj
usluga djelatnik i korisnik usluga klijent u medusobnoj interakciji. To podrazumijeva sve
opipljive elemente kao $to su to objekti u kojima se usluge vrse, radne uniforme, razne opreme,

broSure, posjetnice s kojima se pokusava nadoknaditi neopipljivost usluge.

Lokacija salona jedan je od glavnih elemenata fizickog okruzenja. Vidljivi element razlikovanja
jednog salona za uljepsavanje od drugoga je njegov vizualni identitet- logo i paleta boja koja se
uz njega kreirala. Uglavnom je u tim bojama ureden salon, uniforme djelatnica su s logom,

profili na druStvenim mrezama su takoder u tim tonovima boja s odredenim fontom slova.

37



10.4.  ZASTITNI ZNAK- LOGO/LOGOTIP

Logo je graficko rjesenje koje se sastoji od teksta, znaka ili kombinacije teksta i znaka. Sluzi za
upoznavanje i prezentiranje tvrtke ili proizvoda u razli¢itim medijskim kanalima: na internet
stranicama, na druStvenim mrezama, nha promotivnim letcima, plakatima, broSurama,
posjetnicama. Logo je prepoznatljivi vizualni element koji s svojim bojama i dizajnom prezentira

tvrtku i po tome je ¢ini prepoznatljivom.

Logo moze biti 1 iskljucivo od slova (tipografski) Sto znaci da ne sadrzi nikakav simbol i niSta
osim teksta . Takav logo se moze dizajnirati od ve¢ postoje¢ih primjera fontova ili od vlastitog

rukopisa.

U dizajnerskoj praksi vecina logotipa osim osnovne varijante u boji sadrzi i neke ostale boje u

razli¢itim kombinacijama. Sve se takve dizajnirane varijante smatraju jednim logotipom.

Slika 4. Primjeri loga Pink me up studia

g

Izvor: Vlastita izrada autorice
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Simbol loga predstavlja viSe znacenja. Simbol infinity oznacava beskonacnost. VlasniCine
beskonacne Zelje za napredovanjem i stvaranjem Pink me up salona mozda jednog dana i lanca
salona. Srce je znak ljubavi. Vlasnica Marija uistinu se pronasla u ovome poslu. Djetelina je znak
sre¢e. U poduzetniStvu i u Zivotu ipak je potrebna bar mrvica srece. Leptir je znak transformacije

i napredovanja.

Znak loga je bila zamisao vlasnice. Font slova je odabran prema vlasni¢inom rukopisu i pokazuje
njezinu osobnost. Vlasnica studija pise pisanim slovima. Dizajner je samo realizirao njezinu

ideju i omogucdio format loga u vektorima.

10.5. VIZUALNI IDENTITET

Vizualni identitet je zbir vizualnih komponenti predstavljanja poduzeca ili proizvoda u tiskanim i
digitalnim medijima. Kod nastajanja vizualnog identiteta bitno je izbalansirati sve boje i teksture
materijala kako bi oni ponosno prikazivali vrijednosti poduzeca, poruke i prednosti proizvoda i
usluga te na takav nacin privukli nove korisnike a i samim time zadrzali stare. Vizualnim

identitetom jamci Se pozitivna i profesionalna slika poduzeca.

Vizualni identitet sadrzi razliCite elemente: logo (sve varijante), palete boja, tipografija (odabir
pisma, primjena), ilustracije i ikone, graficka sredstva (teksture, uzorci, dekoracije), fotografije,
primjene vizuala u tisku, primjene vizuala na digitalnim medijima, primjene vizuala na video,
primjene vizuala u prostoru, primjene vizuala na vozilima, primjene vizuala na odje¢u (radna

odijela, uniforme itd.), dizajn ambalaze proizvoda, dizajn jedinstvenih promotivnih materijala.
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Slika 5. Primjer vizualnog indentiteta na Instagramu
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Izvor: Vlastita izrada autorice

Paleta boja sastoji se od crne (#0000), bijelo roze (#F7F2F7), sivo roze (#E8DEE7Y) i roze boje
(#FACODB). Brojevi u zagradama oznacavaju broj boje na paleti te su standardizirani za
dizajnerske programe. Vrste fontova su Libre Baskerville i The Secret. Uz navedene boje i vrste
fontova koristi se zlatna boja. Koncept vizualnog identiteta takoder je bila zamisao vlasnice

kojeg je sama izradila uz pomoc¢ razli¢itih programa kao $to su Canva, PuzzleStar i ostali.

10.6. BRENDING

Brend sacinjavaju dojmovi i misljenja razli¢itih ljudi o poduzecu ili proizvodu i usluzi koje
poduzece nudi. Brend ne ovisi samo 0 percepciji jednog Covjeka, ve¢ ovisi 0 mnogobrojnoj
percepciji publike bilo da se radi o pozitivnim reakcijama ili negativnim reakcijama. Sve

reakcije, misljenja i dojmovi stvaraju brending.

Brend zahvaca sve elemente predstavljanja tvrtke na trzistu, ukljucujuéi vizualne i ne-vizualne

elemente: ime tvrtke ili organizacije, temeljne vrijednosti, misija, vizija, slogan, jedinstvena
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ponuda vrijednosti, vizualni identitet, glas brenda, persona brenda, korisnicko iskustvo,

pozicioniranje na trziStu, cjenovni razred.

Prethodno navedeni elementi s planom ostvarivanja u poslovanju i promociji tvrtke naziva

se brend strategija.

Slika 6. Vennov dijagram odnosa brenda

VIZUALNI
IDENTITET

lkone
Paleta

boja Glas

: Pakiranje brenda
Temeljne

vrijednosti

Tipografija

llustracije
i Idealni
Misija Fotografije Kiijent

Vizija Korisnicko
Jedinstvena BRI
ponuda

vrijednosti

NELADUNATO.COM.HR

Izvor: https://neladunato.com.hr/clanci/brend-logo-vizualni-identitet/ (08.01.2022.)

10.7. MISIJA, VIZIJA | SLOGAN

Glavno obiljeZje poduzeca naziva se misija. Misija je ona motivacija zbog koje poduzetnici rade,
ono $to ih najbolje opisuje, obiljezava nacin poslovanja i samu svrhu postojanja. Misija se kroz

vremenski period prilagodava i mijenja sukladno s mijenjanjem ciljeva u poslovanju.

Misija pink me up studija je dosljedno ispunjavati vase Zelje, potrebe i ocekivanja, brinuti se o
ljepoti, njezi i zdravlju vaSeg lica, tijela i duha jer svaka Zena to zasluzuje i svaka Zena je

prekrasna na svoj nacin.
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Vizija poduze¢a nam govori kako se poduzec¢e vidi u buducnosti na primjer za 10-20 godina.
Koje trziste je poduzecu prioritet? Koliko ¢e poduzece imati djelatnika i hoce li se Siriti? Vizija
predstavlja idealnu sliku buduénosti kakvu poduzetnik zeli za svoje poduzece. Vizija treba biti

realna i uskladena s dugoro¢nim ciljevima poslovanja i predstavljati ono cemu poduzece tezi.

Vizija naseg salona je postati jedan od vodecih salona jer zelimo Vam ponuditi vrhunsku uslugu
uljepSavanja, njege koze lica i tijela. Kontinuirano Zelimo S§iriti pozitivnu energiju u Vas$ zivot,

podizati samopouzdanje i vracati 0smijeh na vase lice.

Slogan je ukratko potpis poduzeca. Slogan sazeto, jasno i kratko opisuje obiljezja tvrtke, njenu
misiju, viziju, onu poruku koju poduzeée zeli re¢i trzistu. Slogan treba detaljno razraditi i kreirati
da nikada ne izlazi iz mode i da godinama opisuje poduzece. Slogan treba biti zvucan, efektan,

lako upamtljiv i cak saljiv.

U danasnje vrijeme zivotni tempo je jako brz te Zene imaju malo vremena za sebe i za
uljepsavanje. S tretmanom trajne $minke, ugradnjom trepavica i noktiju zene su odmah spremne

i lijepe za obavljanje svakodnevnih obaveza.

Slogan salona je postojimo da bi smo Vam uljepsali i pojednostavili zivot!
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11.FINANCIJSKI ELEMENTI

Klju¢ni podaci vezani uz poslovanje poduzeéa kao i prognoziranje njegovog opstanka na trzistu
prikazuju se broj¢ano po razdobljima od 1 do 3 ili 5 godina minimalno. Financijski podaci sadrze
podatke o profitabilnosti projekta, o vremenu koje treba da bi se uloZena sredstva vratila te kada
poduzece moze ocekivati prve prinose od poslovanja. Pomocu tablica bit ¢e prikazane projekcije
placa zaposlenika, prihoda, rashoda, kao i struktura imovine, a iz toga ¢e se mo¢i procitati i

pretpostaviti budu¢i tijek poslovanja uz manje oscilacije zbog promjena na trzistu.

11.1. PRORACUN GODISNJIH BRUTO I NETO PLACA

Tablica 4.: Prikaz bruto i neto placa

NAZIV  KVALIFIKACIJA IZNOS 1IZNOS VISINA VISINA
RADNOG NETO BRUTO NETO BRUTO
MJESTA PLACENA PLACENA PLACENA PLACENA

MJESECNOJ MJESECNOJ GODISNJOJ GODISNJOJ
BAZI (kn) BAZI (kn) BAZI (kn)  BAZI (kn)

vlasnica VSS 10.000,00 15.000,00 120.000,00 180.000,00
djelatnica KV 6.000,00 13.000,00 72.000,00 156.000,00
djelatnica KV 5.500,00 11.500,00 66.000,00 138.000,00
djelatnica KV 5.500,00 11.500,00 66.000,00 138.000,00
djelatnica KV 4.500,00 10.000,00 54.000,00 120.000,00

Cistacica NKV - 1.500,00 18.000,00

UKUPNO 6 62.000,00 378.000,00 750.000,00

Izvor: Vlastita izrada autorice

U salonu je zaposleno pet djelatnica i svaku subotu dolazi Cistadica. Svi zaposlenici imaju
ugovor za stalno zaposlenje. Salon radi u dvije smjene. Vlasnica salona ima klizno radno
vrijeme, a djelatnice rade prve i druge smjene u trajanju od 8 sati. Cista¢ica dolazi svaku subotu
poslije radnog vremena salona, a njezino radno vrijeme je 3 sata tjedno. Moguénost povecavanja
place je moguca uz napredovanje (stjecanje novih znanja) te pruzanja usluga kod veceg broja

klijentica.
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11.2. STALNA SREDSTVA | OBRTNA SREDSTVA

Stalna sredstva su ona sredstva koja se koriste u proizvodnji dulje od godinu dana (dugoro¢no),
ne mogu se potrositi odjednom nego se trose postepeno kroz vise procesa primjene. Stalna obrtna
sredstva kada se koriste cijelom svojom uporabnom snagom sudjeluju u procesu proizvodnje ali
se ne mogu potrositi od jednom i samo jedan dio svoje vrijednosti prenose na gotove proizvode u

obliku amortizacije.

Postoje dvije vrste stalnih obrtnih sredstava: stalna sredstva u obliku stvari (zemljista,
gradevinski objekti, strojevi..) i stalna sredstva u obliku prava i dugoro¢nih razgrani¢enja (

patenti, licence, osnivacka ulaganja).

Za potrebe poslovanja salona od stalnih sredstava u koristenju je predviden poslovni prostor
veli¢ine 50m2 (u vlasniStvu vlasnice). Nadalje, kako se radi o salonu ljepote potrebno je
zadovoljiti sanitarne kriterije, odvojeni prostor za recepciju i Cekaonicu, stol za masazu,
kozmeticke stolice, oprema za manikuru i pedikuru, te sav ostali namjeStaj u sluzbi dekora

interijera.

Obrtna sredstva su sredstva koja posjeduje i s kojim raspolaze poduzece i kao takva traju manje
od jedne godine. U proizvodnom procesu mijenjaju svoj oblik te se poslije zavrSenog ciklusa
ponovno pojavljuje u prvobitnom obliku, prelazi iz jedne poslovne faze u drugu, iz jednog

pojavnog oblika u drugi.

Tablica 5: Prikaz stalnih i obrtnih sredstava

% %
l. STALNA SREDSTVA/ 321.600,00 70 100
UKUPNO
1. Poslovni prostor 226.200,00 65
2. Namjestaj 50.000,00 15
3. Klima uredaj 3.500,00 3
4. Oprema za rad (aparati) 34.000,00 11
5. Fiskalna blagajna 1.700,00 1
6. Pribor i alati 2.500,00 2
7. Aparat za kavu 3.200,00 3
. OBRTNA 85.447,00 30 100
SREDSTVA/UKUPNO
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1. Potros$ni materijal 60.000,00 70

2. Sredstva promidzbe 25.447,00 30

I.+11. UKUPNA ULAGANJA 407.047,00 100 100
Izvor: Vlastita izrada autorice

Iz tablice je vidljivo da 70% obrtnih sredstava u salonu ¢ini stalna imovina, a 30% obrtna

sredstva koja su pretezno potro$ni materijal.

11.3. IZVORI FINANCIRANJA

Izvori financiranja koji su koristeni u realizaciji poslovanja su vlastiti i tudi izvori. Vlastiti izvori
su obiteljski novac i uStedevina. Taj udio vlastitog izvora iznositi ¢e 75 000 kuna (10.000,00).
Tudi izvor financiranja biti ¢e podizanje kredita u trajanju 10 godina otplate od 226.207,00 kuna
(30.000,00 eura) kod Zagrebacke banke. Ukupan izvor financiranja iznositi ¢e 301.707,00 kuna,

od Cega Ce vlastiti izvori iznositi 25%, a tudi izvori 75%.

Tablica 6.: Stambeni kredit uz valutnu klauzulu u EUR uz osiguranje otplate kredita

MJESECNI ANUITET MIJESECNI ANUITET
289,55 EUR 287,30 EUR
2.173,83 HRK 2.156,94 HRK

-Premija  osiguranja  otplate kredita Premija osiguranja otplate kredita 15 EUR/m]
15 EUR/mj

Kamatna stopa: Kamatna stopa:

2,99% Fiksna 2,75% Promjenjiva
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Efektivna kamatna stopa:

4,58%

Premija osiguranja nekretnine od pozara
49,95 EUR/ godisnje 375,00 HRK
Naknada za vodenje tekuceg racuna
1,60 EUR/ jednokratno12,00 HRK
Kamata:

4.694,60 EUR

35.245,32 HRK

Ukupni iznos otplate:

37.199,30 EUR

279.278,53 HRK

Efektivna kamatna stopa:

4,58%

Premija osiguranja nekretnine od pozara
49,95 EUR/ godisnje 375,00 HRK
Naknada za vodenje tekuceg racuna
1,60 EUR/ jednokratno12,00 HRK
Kamata:

4.694,60 EUR

35.245,32 HRK

Ukupni iznos otplate:

37.199,30 EUR

279.278,53 HRK

Izvor: Zagrebacka banka (https://www.zaba.hr/home/financiranje/stambeni-

krediti?idR=223&atr491=30.000&atr492=EUR&atr496=1875&atr490=0&atr493=10&pr1=701

&pr2=702 (10.08.2022.)

Kredit podignut kod banke u iznosu od 30.000,00 na rok otplate 10 godina, uz fiksnu kamatnu

stopu od 4,58 %, u valuti euro podignut je s namjenom za kupnju poslovnog prostora. Prema

proracunu iz tablice vidljivo je da kamate za kredit iznose 4.694,60 eura. Otplata je dogovorena

na mjesecnoj bazi, iznos anuiteta na mjese¢noj bazi iznosi 289,55 eura . Zbrojem kamata i iznosa

kredita dolazimo do ukupnog iznosa kredita koji iznosi 37.199,30 eura. Dakle da bi digli iznos

koji nam je trenutno potreban, postujuci obvezu za kamate po zavrSetku otplate kredit ¢e biti

uvecan za kamate + glavnica. Kao jamstvo za vracanje kredita je hipoteka na nekretninu.
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11.4. PROJEKCIJA AMORTIZACIJE

Tablica 7.: Amortizacija

01 2 3 4 5

1. Poslovni 226.2000 5 - 11.311, 113110 11.311,0 11.311,0 11.3110 -
prostor 0 00 0 0 0 0

2. Namjestaj 50.000,00 10 - 5.000,0 5.000,00 5.000,00 5.000,00 5.000,00 -

0

3. Klima 3.500,00 5 - 175,00 175,00 175,00 175,00 175,00 -
uredaj

4.  Oprema 34.00,00 15 - 5100,0 5.100,00 5.100,00 5.100,00 5.100,00 -
zarad 0

5.  Fiskalna 1.700,00 5 - 85,00 85,00 85,00 85,00 85,00 -
blagajna

6.  Pribori 2.500,00 20 - 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 -
alati

7. Aparatza @ 3.000,00 10 - 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 -
kavu

8. Trajna 85.447,00 - - - - - - - 85.447,00
obrtna
sredstva

UKUPNA 407.077,0 22471, 22.471,0 224710 224710 22.471,0

ULAGANJA 0 00 0 0 0 0

Izvor: Vlastita izrada autorice

Elementi dugotrajne imovine postupno gube svoju vrijednost — troSe se tijekom vijeka uporabe.
TroSenje elemenata dugotrajne imovine naziva se amortizacija. TroSak amortizacije predstavlja
ispravak vrijednosti, odnosno smanjenje vrijednosti nabavljene dugotrajne imovine ( materijalne
1 nematerijalne) koja, zbog vijeka trajanja 1 ve¢ih vrijednosti, ne tereti troSak obracunskog

razdoblja u trenutku nabave, kao $to je to slu¢aj s najvecim djelom troskova.'®

Kada se radi o projekciji trajnih obrtnih sredstava, vazno je naglasiti da se ona osiguravaju samo
za prvi ciklus proizvodnje, jer se dalje financiraju iz redovnog poslovanja. Amortizacija je

postupno tro$enje dugotrajne imovine, stopa otpisa pojedine imovine ovisi 0 njenom

'8 Vinkovi¢ Kravaica, A., i dr. : Abeceda ra¢unovodstva- u teoriji i praksi, Veleugiliste u Rijeci i Veleu&iliste u
Karlovcu, 2007., str. 394. | 395.
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proizvodnom vijeku, tako je u tablici za pojedine stavke razlicita. [znos amortizacije po godini

poslovanja procijenjen je na iznos od 22.471,00 kuna. Trajna obrtna sredstva ne podlijezu

amortizaciji, stoga je njihov iznos fiksan i iznosi 85.447,00 kuna.

11.5.

PROJEKCIJA PRIHODA

Prihod nastaje prodajom odredene vrste imovine trgovackog drustva ( proizvoda, usluga ili neke

druge imovine). Istodobno, prodajom proizvoda ostvaruje se primitak u obliku novca ili

potraZivanja, protustavka kojeg jest priznavanje prihoda od prodanih proizvoda.*®

Tablica 8.: Dinamicka projekcija prihoda

1. 2. 3. 4. 5.
1. Gel nokti 260.000,00 278.000,00 283.000,00 300.000,00 321.000,00 1.442.000,00
2. Trajni lak ~ 150.000,00 159.000,00 160.00,000 162.000,00 165.000,00 796.000,00
3. Sminkanje  164.000,00 168.000,00 170.000,00 171.000,00 173.000,00 846.000,00
4. Trajna 60.000,00 62.000,00 65.000,00 66.000,00 68.000,00 321.000,00
Sminka

S. Pedikura 90.000,00  93.000,00 94.000,00 96.000,00 @ 99.000,00 472.000,00
6. Depilacije  120.000,00 136.000,00 141.000,00 143.000,00 145.000,00 685.000,00
7. Trepavice  135.000,00 138.000,00 140.000,00 141.000,00 144.000,00 698.000,00
8. Skidanje p. 45.000,00 47.000,00 46.000,00 45.000,00 46.000,00 229.000,00
UKUPNO: 1.024.000 1.090.000 1.099.000 1.124.000 1.161.000 5.489.000

Izvor: Vlastita izrada autorice

9 Vinkovi¢ Kravaica, A., i dr. : Abeceda radunovodstva- u teoriji i praksi, Veleugiliste u Rijeci i Veleugiliste u
Karlovcu, 2007., str. 453.
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Iz prikazane tablice moZe se uvidjeti da najviSe prihoda donosi prodaja usluge gel noktiju.

Tijekom promatranih pet godina eksploatacije on iznosi 1.442.000,00 kuna, $to je gotovo 26%

ukupnog prihoda kroz promatrano reksploatacijsko razdoblje, koje iznosi 5.489.000,00 kuna.

11.6. PROJEKCIJA RASHODA

Rashodi su definirani kao smanjenje ekonomskih koristi kroz obracunsko razdoblje u obliku

odljeva ili iscrpljenja imovine ili povecanja obveza, §to za posljedicu ima smanjenje kapitala

(glavnice), ali se rashodima ne smatraju smanjenja sredstava ili povecanja obveza izravno

povezana s raspodjelom glavnice.?

Tablica 9.: Dinamicka projekcija rashoda

1. Bruto place

2. Promidzba

3. Knjigovodstve
ne usluge
4.  Kredit

6. Amortizacija

7. Izvanredni
troskovi

8. Rezije

9.  Materijal

750.000,
00
25.447,0
0
2.000,00

2.173,83
22.471,0
0
3.500,00

36.000,0
0
60.000,0
0

750.000,
00
25.447,0
0
2.000,00

2.173,83
22.471,0
0
3.500,00

36.000,0
0
60.000,0
0

2 Vinkovié Kravaica, A., i dr. : op.cit.., str. 447.

750.000,
00
25.447,0
0
2.000,00

2.173,83
22.471,0
0
3.500,00

36.000,0
0
60.000,0
0

750.000,
00
25.447,0
0
2.000,00

2.173,83
22.471,0
0
3.500,00

36.000,0
0
60.000,0
0

750.000,
00
25.447,0
0
2.000,00

2.173,83
22.471,0
0
3.500,00

36.000,0
0
60.000,0
0

3.750.000,
00
127.235,00

10.000,00

10.869,15
112.355,00

17.500,00

180.000,00

300.000,00
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v

UKUPNO: 901.591, 901.591, 901.591, 901.591, 901.591, 4.507.959,
83 83 83 83 83 15

Izvor: Vlastita izrada autorice

11.7. PROJEKCIJA RACUNA DOBITI I GUBITKA

Racun dobiti i gubitka pokazuje financijski rezultat koji je ostvaren u odredenom obracunskom
razdoblju. Ako su prihodi u tom razdoblju ve¢i od rashoda tada govorimo o dobiti, no ukoliko su

prihodi manji od rashoda tada se radi o gubitku.

Tablica 10.: Projekcija dobiti i gubitka

1. 2. 3. 4. 5.
Ukupni prihodi 1.024.000 1.090.000 1.099.000 1.124.000 1.161.000 5.489.000,00
Ukupni rashodi 901.591,83 901.591,83 901.591,83 901.591,83 901.591,83 4.507.959,15
Ukupna dobit 122.408,17 188.408,17 197.408,17 222.408,17 259.408,17 990.040,85
Porez na dobit 20% 24.481,63 37.681,63 39.481,63 4448163 51.881,63 198.008,15
Cista dobit 97.926,54 150.726,54 157.926,54 177.926,54 207.526,54 792.032,7
Zakonske pricuve5%  4.896,33 7.536,33 7.896,33 8.896,33  10.376,33  39.601,65
ZadrZzana dobit 93.030,21 143.190,21 150.030,21 169.030,21 197.150,21 752.431,05

Izvor: Vlastita izrada autorice

Prethodna tablica, projekcija dobiti ili gubitka pokazuje poslovne aktivnosti poduzeca u
odredenom vremenu, to€nije njezine prihode i rashode, porez koji se placa obzirom na dobit
poduzeca te stavke zakonskih pri¢uva i zadrzane dobiti. Ukupni prihodi promatranog razdoblja
od 5 godina iznose 5.489.000,00 kuna, ukupni rashodi iznose 4.507.959,15 kuna, oduzevsi
ukupne rashode od ukupnih prihoda, uocljiva je pozitivna razlika, koja C€ini dobit poduzeca, a
iznosi 990.040,85 kune. Da bi dobili ¢istu dobit poduzeca od ukupne dobiti izracunamo 20%, $to

iznosi 792.032,7 kuna. Od Cciste dobiti racuna se 5 % koji otpadaju na zakonske pricuve, u
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primjeru je vidljivo da one iznose 39.601,65 kuna, nakon odbitka zakonskih pri¢uva od Ciste
dobiti dobiva se iznos zadrzane dobiti od 752.431,05 kuna.

11.8. PROJEKCIJA FINANCIJSKIH TIJEKOVA

Financijski tijek prikazuje promjene u financijskom polozaju poduzeéa, izvore pribavljanja i
nacine uporabe novca. Razlika izmedu ukupnih primitaka i ukupnih izdataka je €isti financijski
tijek. Podaci iz dinamicke projekcije financijskih tijekova koriste se za izracunavanje pokazatelja
razdoblja povrata, prosjecne profitabilnosti ili stope povrata, Ciste i relativne sadasnje vrijednosti

te interne stope profitabilnosti.?

Tablica 11.: Projekcija financijskih tijekova

Redni PRIHOD/RA Promatrane godine Ukupno
broj SHOD (u
1. 2. 3. 4. o kunama)
I Ukupni - 1.024.00 1.090.00 1.099.00 1.124.00 1.161.00 5.489.000,
primici 0 0 0 0 0 00
1. Prihod od - 1.024.00 1.090.00 1.099.00 1.124.00 1.161.00 5.489.000,
pruZanja 0 0 0 0 0 00
usluga
2. Ostatak 321.600,00
vrijednosti
stalnih
sredstava
3. Ostatak 85.447,00
vrijednosti
obrtnih
sredstava

I Ukupniizdaci  407.047, 926.073, 939.273, 941.073, 946.073, 953.473, 5.113.014,

2L Kuvadié, N.:Poduzetnicka biblija, Beretin d.o.o, Split, 2005, str. 626.
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00

Ulaganja u 321.600,
stalna sredstva 00
Ulaganja u 85.447,0
obrtna sredstva 0
Rashodi

Porez na

dohodak

Cisti primici

Kumulativ
éistih

primitaka

46 46 46
901.591, 901.591, 901.591,
83 83 83
244816 37.681,6 39.481,6
3 3 3
97.926,5 150.726, 157.926,
4 54 54

- - - 467,38
309.120, 158.393,
46 92

Izvor: Vlastita izrada autorice

901.591,
83
44.481,6
3
177.926,
54
117.459,
16

46 3
901.591, 4.507.959,
83 15
51.881,6 198.008,15
3

207.526, 792.032,7
54

90.067,3
8
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12.0CJENA UCINKOVITOSTI PROJEKTA

12.1. RAZDOBLJE POVRATA

Ono govori o tome kada ¢e se uloZeni kapital vratiti. Ako je rok manji, poduzetni¢ki pothvat je
ekonomskog toka navodi se niz neto nov€anih primitaka koji se ofekuju na mjesecnoj ili
godiSnjoj bazi, zatim se formulira kumulativni niz postupno zbrajaju¢i clanove niza neto

novc¢anih primitaka. Prvi ¢lan niza ujedno je 1 prvi ¢lan neto novcanih primitakazz.

Tablica 12: Povrat ulaganja

Godina Godisnji iznos Neto nov¢ani primici; godina, iznos i Kumulativ neto
projekta kumulativ nov¢anih primitaka
-0 40704700 - - 407.047,00

1. - 97.926,54 97.926,54 -309.120,46

2. = 150.726,54 248.653,08 -158.393,92

3. - 157.926,54 406.579,62 - 467,38

4. - 177.926,54 584.506,16 117.459,16

5. - 207.526,54 792.032,7 90.067,38

Izvor: Vlastita izrada autorice

Ova metedologija sadrzi mnogo nedostataka. Prvo, ona ne obra¢a paznju ocjeni likvidnosti
poslije perioda povrata, ne uzima se u obzir vremenska vrijednost cash flow, nije izvrSeno
prilagodavanje za projekte razli¢itih inicijalnih investicija i na kraju ne uzimaju se u obracun
troskovi drugih projekata.

12.2. STOPA PRINOSA

Statistic¢ki je pokazatelj oplodnje uloZzenog kapitala u obliku ¢iste dobiti. Izracunava se tako da se

iznos Ciste dobiti u reprezentativnoj godini iz plana dobiti 1 gubitka podijeli s iznosom ukupnih

22Bernik J., Doréié-Kerekovié V., Purdevi¢ S., Tolugi¢ M., Viljeti¢ B., Vinkovi¢ Kukolji¢ B. Op. Cit. Str. 185.
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ulaganja te dobiveni kvocijent pomnozi sa 100. Rezultat nam govori koliko ¢iste dobiti

oc¢ekujemo na 100 novcanih jedinica uloZzenog kapitalazg.

Tablica 13: Stopa prinosa

1. 97.926,54 407.047,00 24,06%
2. 150.726,54 407.047,00 37,03%
3. 157.926,54 407.047,00 38,80%
4. 177.926,54 407.047,00 43,71%
5. 207.526,54 407.047,00 50,83%

Izvor: Vlastita izrada autorice

U primjeru salona neto dobit reprezentativne godine iznosi 97.926,54 kun, dok su ukopna
ulaganja u iznosu od 407.047,00 kuna. Prema tim podacima godiSnja stopa prinosa iznosi
24,06% . Drugim rije¢ima, na 100 novc¢anih jedinica ulozenog kapitala ocekujemo 24,06 kuna
Ciste dobiti. U drugoj godini ocekuje se 37,03 kuna cCiste dobiti, u tre¢oj 38,80 kune, u Cetvrtoj
43,71 kuna, a u petoj 50,83 kuna.

Stope prinosa postepeno rastu kroz razdoblje eksploatacije. U petoj godini stopa prinosa je

50,83%, Sto je gotovo dvadesetsedmo postotni rast u odnosu na prvu godinu.

SP=ND /1y x 100

12.3. PRAVILO PALCA

Pravilo palca ili engl. Rule of thumb daje uvid u informacije o isplativosti ulaganja vlastitih
sredstava u odredeni projekt u odnosu na oro¢avanje novca u banku uz odredenu kamatu. Sto je
trziste stabilnije, zajedno sa uskladenim odnosom ponude 1 potraznje, to ¢e rezultat pravila palca

biti pouzdaniji. Pravilo palca nosi jo$ i naziv ,,Pravilo 72%, a pokazuje u kojem je razdoblju, uz

Bernik J ., Dor¢i¢-Kerekovi¢ V., Burdevi¢ S., Tolusi¢ M., Viljeti¢ B., Vinkovi¢ Kukolji¢ B. Op. Cit. Str. 179.
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zadani kamatnjak moguce udvostruciti glavnicu, odnosno daje odgovor o tome je li bolje novac
uloziti u neki poduzetnicki pothvat ili ga uloziti u banku. Ako se broj 72 podijeli s realnom
godisnjom kamatnom stopom koja se moze dobiti za novac ulozen u banku, dobije se broj godina

tijekom kojih ée se ulozena sredstva udvostruéiti.?*

Pravilo se primjenjuje na nacin da se broj 72 dijeli sa odredenom kamatom banke te je dobiveni

rezultat broj godina potrebnih da bi se uloZena sredstva u banci udvostrucila.
e 72/458 =15,72

Ukoliko je godi$nja kamatna stopa na oro€en iznos u banci 4,58%, glavnica ¢e se udvostruciti za

15,72 godine.

2 Kuvaci¢, N.:Poduzetnitka biblija, Beretin d.0.0, Split, 2005, str. 638.
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13.ZAKLJUCAK POSLOVNOG PLANA

Prethodno prikupljene potrebne informacije za pokretanje projekta iskoriStene su maksimalno za
Sto kvalitetniju izradu ovoga plana. Uzimajuéi u obzir sve prikupljene podatke do kojih smo

dosli istrazivanjem trziSta i provedbom raznih analiza, opravdanost projekta je na velikoj razini.

Za realizaciju projekta ukupan izvor financiranja iznositi ¢e 301.707,00 kuna, od cega ¢e vlastiti

1zvori iznositi 25%, a tudi izvori 75%.

Prema financijskim pokazateljima mozemo zakljuciti da je projekt isplativ.
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14.PISMO PRIMATELJU PROJEKTA
Salon ljepote ,,Pink me up®, obrt za uljepsavanje
Ulica Stanka Vraza 43a
47 000 Karlovac
Tel: 0989256476
Zagrebacka banka
Stanka Vraza bb.
10 000 Zagreb

Gosp. Lana Horvat

PoStovana gosp. Horvat,

Nasljedno na na$ razgovor od prije dva mjeseca, ovim pismom Vam zelim najaviti da je
poduzetni¢ki projekt salona ljepote ,,Pink me up” poslan na adresu Stanka Vraza bb., 10.000
Zagreb, u svrhu realizacije i odobravanja kredita u Vasoj banci. U poduzetni¢kom projektu je
iscrpno analizirana poduzetnicka ideja, kao i rezultati analiza koji dokazuju da ovaj poduzetnicki
projekt ima potencijala te da moZe ostvariti visoku stopu profitabilnosti. Poduzetnic¢ki projekt
elaborat je ideje Marije Rukavine. U ovaj projekt potrebno je uloziti ukupno 407.047,00 kuna, od
¢ega 321.600,00 kuna u stalna, a 85.447,00 kuna u obrtna sredstva.

Ukoliko sam nesto izostavila, a potrebno Vam je ili Vas zanima, slobodno se javite povratnom

porukom ili na broj mobitela koji je napisan na uzglavlju pisma.
Nadam pozitivnom budu¢om suradnjom.
Srdacan pozdrav,

Marija Rukavina
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15.ZAKLJUCAK RADA

Poduzetnistvo je svakodnevno i svuda prisutno te temelj razvitka danasnjeg modernog drustva.
U poduzetniStvu su sve viSe prisutne zene. Dobar poduzetnik mora biti hrabar, inovativan,
ambiciozan, socijalno inteligentan te mora znati procijeniti kada je ,najbolje* vrijeme za
riskirati. Mnogi poduzetnici imaju ideje za poslovne pothvate i Zele krenuti u poduzetnicke vode
ali malo koji poduzetnik uspije ostati i konkurirati na trzistu. 1z toga razloga potrebno je
kvalitetno i realno napraviti poslovni plan. Uvidom u poslovni plan poduzetnik se moze
pripremiti na sve potencijalne probleme i pravovremeno donijeti zakljucak isplati li se uopce

kretati u realizaciju pothvata.

Slobodno se moze napomenuti da je poslovni plan kostur, potpora svakog poduzetnickog
pothvata. Poslovni plan je dokument koji sluzi za provjeru i procjenu poslovne zamisli i
pripremu za poslovanje. U poslovnom planu moZzemo promovirati poduzetnicku ideju. Poslovni
plan sadrzi glavne podatke o poduzetniku, prikaz proizvoda i usluga, procjene prodajnog trzista i
konkurencije, menadzment i marketing projekta, te financijske podatke vezane uz poslovni

proces.

Salon za uljepsavanje ,,Pink me up* stvoren je sasvim sluéajno, iz malog hobby-a Marije i veé
godinama jako dobro konkurira trziStu. Salon privla¢i svoje klijentice opustenom atmosferom
bez tracanja ostalih ljudi, dobrom uslugom te pazljivosti prema klijenticama. Salon ¢e nastojati

odrzavati svoju kvalitetu 1 opravdati povjerenje klijentica.

Poduzetnicki projekt za salon ljepote ,,Pink me up” razraden je od strane autorice projekta,
Marije Rukavine. Glavna inspiracija pokretanja ovog poduzetni¢ckog projekta su kreativnost,
hrabrost, a prije svega Zelja da zene i1 djevojke uvijek budu lijepe te ljubav prema tome poslu.
Naravno, vazno je naglasiti da je dobrom poduzetniku najbitnije njegovo poslovanje,
zadovoljstvo zaposlenika i klijenata, ukoliko poduzetnik gleda samo na sebe, on nece dugo

opstati na trzistu jer ¢e se javljati nezadovoljstvo prvo radne jedinice, zatim i klijenata.
“Postigao si uspjeh u svom polju kad ne znas da li je ono Sto radis posao ili igra.”

WarrenBeatty
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