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Uvod u poduzetnistvo mladih

Dobrodosli u "Poslovhe mogucnosti za mlade" —
brosuru koja vam pruza sveobuhvatan vodi¢ za
zapocinjanje i vodenje vlastitog posla.
Poduzetnistvo nije samo poslovni pothvat, vec i
putovanje samoproucavanja, inovacija | stvaranja
pozitivhog utjecaja u zajednici.

Danasnji svijet pruza nevjerojatne prilike za mlade
pojedince da prepoznaju svoje strasti, razvijaju
vjestine | ostvare svoje poduzetnicke ambicije. Ova
brosura je tu kako bi vam pruzila korisne smjernice,
prakticne savjete i inspiraciju kako biste presli korak
dalje i ostvarili svoje poduzetnicke snove.

Kroz niz poglavlja, istrazit ¢emo korake u definiranju
poslovnog koncepta, provodenju trzisnih
istrazivanja, stvaranju poslovnog plana te korake u
pravnom i financijskom aspektu. Osim toga, istrazit
cemo kako izgraditi snhaznu online prisutnost,
postaviti operacije, razviti prodajne i marketinske
strategije te prevladati izazove koje poduzetnistvo
donosi.



Uvod u poduzetnistvo mladih

Mladi, ova brosura je hamijenjena vama - vizionarima,
inovatorima i onima koji zele biti pokretaci pozitivhih
promjena. Bez obzira jeste |i veC zapoceli svoje
poduzetnicko putovanje ili ste tek na pragu razmisljanja
o Vlastitom poslu, brosura ¢e vas voditi korak po korak
prema uspjesnom poduzetnistvu.

Pametni koraci, hrabri izbori i strastvena predanost - to
su kljucevi koji ¢e otkljucati vrata vaseg poduzetnickog
uspjeha. Slijedite nas kroz ovu inspirativnhu brosuru |
krenite prema svojoj poduzetnickoj avanturi. Vasa
buducnost je u vasim rukama, a brosura je ovdje kako
bi vam pruzio podrsku na putu ostvarivanja vasih snova.
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1.1. Identificirajte svoju strast i vjestine

Razmislite o onome Sto volite raditi i u Cemu ste vjesti. Vasa strast i
vjestine mogu biti kljucni pokazatelji uspjesnog poslovnog
koncepta.

Moje vjestine su:
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1.2. Istrazivanje trendova na trzistu

Pratite najnovije trendove u industriji. Razumijevanje potreba i
preferencija potrosaca kljuc¢no je za uskladivanje vaseg poslovnog
koncepta s trzisSnim zahtjevima

Moja industrija je
Pratim nove trendove na/putem

Novi trendovi su




1.3. Definiranje jedinstvene prodajne ponude

Razmislite o tome sto Ce vas proizvod ili usluga uciniti
jedinstvenim. Kako se izdvajate od konkurencije?

1.4. Procjena potraznje na trzistu

Analizirajte trziste kako biste utvrdili postojecu potraznju za vasim
proizvodom ili uslugom. Je li trziste dovoljno veliko da podrzi
vasu tvrtku?
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Poglavlje 2:
Provodenje
istrazivanja trzista
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2.1. Analiza ciljne publike

Definirajte svoju ciljnu publiku kako biste prilagodili svoje
marketinske strategije prema potrebama potrosaca.

Moja ciljana skupina prema dobi/spolu/zanimanju/afinitetima/....
je

N
2.2. Analiza konkurencije

Proucite konkurenciju kako biste razumjeli njihove snage i
slabosti. Ovo vam moze pomodéi pozicionirati se na trzistu.

Konkurencija mi je:
1.
Njegove prednosti

Njegove slabosti

Konkurencija mi je:
2

Njegove prednosti
Njegove slabosti




2.3. SWOT Analiza (Snage, Slabosti, Prilike, Prijetnje)

Identificirajte interne snage i slabosti, te vanjske prilike i
prijetnje kako biste imali cjelovitu sliku vase poslovne situacije.

Napravite SWOT analizu svoje poslovne situacije!
VAZNO! Snage i slabosti se odnose na unutarnje prilike
poslovanja dok se prilike i prijetnje odnose na vanjske faktore.




2.4. Prepoznavanje trendova u djelatnosti

Pratite trendove u djelatnosti kojom se bavite kako biste ostali
konkurentni i anticipirali buduée promjene te sto trziste trazi.




Poglavlje 3: Izrada
poslovnog plana
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3.1. Sazetak poslovnog plana

e Kljuéne informacije o tvrtki/poduzeéu
e ciljevi
* misija

Naziv tvrtke
Adresa

Moje iskustvo

[




3.2. Opis Poslovanja

Detaljan opis vaseg poslovanja, ukljuc¢ujuéi misiju, viziju,
vrijednosti i ciljeve.

Duzina detaljnog opisa ovisi o samoj djelatnosti te konceptu
rada. Vazno je da detajno odgovorite, a pri tome moze pomod¢i
da odgovorite na sljedeéa pitanja: Tko? Sto? Zasto? Kada?
Koliko? Gdje?

Misija

Vizija

Vrijednosti




3.3. Trzisna strategija

Planirajte kako ¢ete privuéi i zadrzati svoje ciljne kupce.

zadrzavanje

privladenje ciljanih kupaca

ciljanih kupaca
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3.4. Organizacija i struktura upravljanja

Definiranje hijerarhije i odgovornosti unutar vase tvrtke.

Ukoliko ste tek krenuli i nemate moguénosti za zaposljavanje,
uzmite vanjske suradnike. Prva osoba koju trebate angazirati je
iskusni knjigovoda.
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3.5. Linija proizvoda ili usluga

Detaljan opis onoga sto nudite, s naglaskom na prednostima za
kupce.

Vi ste osmislili proizvod ili uslugu pa znadete sve o njemu. Vasa
ciljana skupina i potencijalni kupac ne mora nuzno znati sve
detalje o proizvodu ili usluzi. Vas je posao da proizvod ili uslugu
jasno komunicirate. Nista se ne podrazumijeva.




3.6. Marketinska i prodajna strategija

Planiranje kako ¢ete promovirati svoje proizvode ili usluge te
kako ¢ete ih prodavati.




Utvrdivanje koliko novca ée vam biti potrebno za pokretanje i
odrzavanje poslovanja.

Kako biste definirali koliko je novaca potrebno za pokretanje
poslovanja, potrebno je definirati pocetne troskove. Definiranje
tekucéih troskova na mjesecnoj i godisnoj bazi dati ¢e odgovor

na pitanje koliko je novaca potrebno za tekuc¢e odrzavanje.

POCETN
TROSK

otvaranje
poduzeca
oprema
licence

TEKUCI —=e
TROSK

placa/e

e knjigovodstvo

e Najam prostora

e odrzavanje
opreme

e pbanka

:



3.8. Financijske projekeije

Prognoza financijskih rezultata kako biste imali jasnu sliku o
ocekivanom novéanom toku.

Uz rashode, potrebno je definirati i prihode kako bi jasno na
mjesecnoj i godisnj razini mogli pratiti novéani tok. Vazno je da
ste kontinuirano u moguénosti placati troskove poslovanja te
poslovati u plusu. Jednostavno rec¢eno, prihodni moraju biti vedéi
od rashoda.




Poglavlje 4:
Pravni aspekti
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4.1. Pravna struktura

Razmisliti o tome hoce li tvrtka biti (pausalni) obrt, d.o.o. ili
j.d.o.o.

Nije za svakoga isti pravni oblik idealan. Da bi dobio odgovor na
pitanje koji je pravni oblik idealan za tebe u nastavku procitaj
savjete.

Ukoliko nemas majstorski ispit ili adekvatnu
Skolu, a to je uvijet za pojedine djelatnosti, ne

v v . v . | v v .
mozes otvoriti (pausalni) obrt no mozes j.d.o.o.
ili d.o.o. |



4.2. Registracija poslovanja

Proucite postupak registracije i potrebne dokumente kako biste
legalizirali svoje poslovanje.

Obrt mozes otvoriti elektronskim putem putem e-obrt.hr ili
odlaskom u nadlezni zupanijski ili gradski ured.
J.d.o.o. ili d.o.0. mozes takoder otvoriti elektronski putem e-
Tvrtka.hr ili uz pomo¢ knjigovodstvenog servisa.




4.3. Koraci za otvaranje pausalnog obrta
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4.4. Koraci za otvaranje j.d.o.0./d.o.0.

1. Naziv i djelatnost tvrtke
**putem stranice sudskog registra mozes provijeriti je i
zeljeno ime slobodno

2.Potpisivanje Izjave o osnivanju ili drustvenog ugovora kod
javnog biljeznika
3. Javni biljeznik podnosi zahtejv za upis u sudski registar
4, Kontaktrati Drzavni zavod za statistiku koji Ce izdati Obavijest o
razvrstavanju prema NKD-u
5. izrada pecata
6. otvaranje ziro racuna u banci

7. ispunjavanje RPO obrasca u Poreznoj upravi
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Poglavlje o:
Financiranje
poslovanja
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5.1. Potpore za samozaposljavanje

Mogu se prijaviti iskljuc¢ivo nezaposlene osobe za otvaranje svog
obrta ili j.d.o.o/d.o.o.

Potrebno je napisati poslovni plan, odslusati radionicu HZZ-a te
pripremiti pisma preporuke za suradnju.
Iznos odobrenih sredstava ovisi o odabranoj djelatnosti prema
NKD-u.




Poglavlje 6:
lzgradnja snazne
online prisutnosti
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6.1. Internetska stranica

Kreiranje profesionalne internetske stranice i e-mail adrese s
relevantnim i korisnim sadrzajem te rad na optimizaciji SEO-a.
Nakon izrade, vazan je kontinuirani rad na sadrzaju i optimizaciji
internetske stranice.

Ukoliko nemas vjestine i znanja za izradu internetske stranice te
optimizaciju rada iste, preporuka je angazirati vanjskog
struc¢njaka. Besplatno, tj. svojih ruku djelo, u ovom slucaju je
najskuplja opcija.




6.2. Drustvene mreze

Prouci, prije svega, koje su to drustvene mreze koje koriste tvoja
ciljana skupina te se na njih fokusiraj.

Vazno je napomenuti da ées znacajan doseg na Facebooku i
Instagramu imati ukoiko platis boost svog posta ili stranice.

Pazi da na Facebooku ne otvoris profil nego stranicu.

LinkedIn je poslovna mreza koja favorizira profile pojedinaca -
osoba, za razliku od profila poduzeca i usmjerena je na B2B.

Instagram favorizira fotografije te minimalnu koli¢inu teksta.

Kao sto vidis, na prvu se Cini jednostavno otvoriti profil na
drustvenim mrezama. Medutim, pravi posao kreé¢e upravo
otvaranjem profila. Nuzno je sadrzaj raditi za svaku mrezu
zasebno te prepoznati koji oblik i sadrzaj prezentirati na
pojedinoj drustvenoj mrezi.




Poglavlje /:
Uspjesno bavljenje
Izazovima |
potencijalno

sirenje poslovanja




1.1. Kako se uspjesno nositi s poslovnim izazovima?

Da bi se uspjesno bavio rizicima poslovanja, vazno je istih biti
svjestan. Njih si definirao u SWOT analizi u drugom poglavlju
ove brosure.

Kako bi uspjesno rjesavali izazove u poslovanju, nakon njihova
definiranja vazno je definirati korake i procese kojima ih
rijeSavamo.

Vazno je aktivno pratiti promjene na trzistu te djelovati u skladu
S njima.

Vazno je pratiti i rad konkurencije.

Vazno je biti svjestan svojih trenutnih financijskih i ljudskih te
svih drugih kapaciteta.

Prihvati neuspjeh kao dio procesa, izvuci pouke iz gresaka i
koristiti ih za poboljsanja.
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1.2. Sirenje poslovanja_nagli rast

Razmotrite razlicite strategije rasta, ukljucujucéi povecéanje
prodaje, Sirenje na nova trzista ili diverzifikaciju proizvoda.

Ako je potrebno, zapocnite s procesom zaposljavanja i osigurajte
odgovaraju¢u obuku za novi kadar.

Razvijajte nove proizvode ili usluge kako biste zadovoljili rastuce
potrebe trzista.

Razmislite o diverzifikaciji portfolija kako biste smanjili rizik i
otvorili nove poslovne prilike.

Ostanite fleksibilni i brzo se prilagodite promjenama na trzistu
kako biste odrzali konkurentske prednosti.

:

Kod rasta, a posebno kod naglog rasata poslovanja, treba biti
jako oprezan. Vazno si je postaviti pitanje: Sto toéno Zelim? Cime
se ja osobno primarno zelim baviti unutar tvrtke te kako vidim
njen rast i razvoj?

Naime, rast se vrlo lako pokaze kao promasaj za tvrtku te ona
ne bude dorasla izazovima koje rast poslovanja nosi financijski i

operativno te na kraju poslovanje zavrsi zatvaranjem poduzec¢a.

Vrlo oprezno pristupi rastu poduzeca, sto se prije svega odnosi
na koli¢inu (financijski i vremenski) ugovaranja novih poslova te
odluku o zaposljavanju nove/novih zaposlenika. Ukoliko procesi i

strategije nisu razradeni, ne postaoji realna mogucénost da se

sustav spontano prilagodi i apsorbira rast poslovanja.



Lakljucak

Na kraju ove brosure, nadamo se da ste pronasli
inspiraciju, korisne informacije i motivaciju za svoje
poduzetnicko putovanje.

Poduzetnistvo za mlade nije samo poslovna prilika,
veC prilika za osobni rast, stvaranje pozitivnih
promjena i oblikovanje vlastite buducnosti.

Zapoceti vlastiti posao moze biti izazovan, ali s
pravim vodstvom, strascu i predanoscu,
mogucnosti su neogranicene. Tvoja kreativnost,
inovacije i odlucnost klju¢ni su resursi ha ovom
putovanju, a ova brosura je tu kako bi ti pruzila alate
| smjernice za ostvarivanje tvojih poduzetnickih
ciljeva.

Nemoj se bojati prepoznati prilike u okolini i
sanjariti o onome sto zelis posticCi. Svaka prepreka je
prilika za ucenje, a svaki neuspjeh je prilika za rast.
Poduzetnicki put nije uvijek ravna cesta, ali
upravo te krivulje i uzbrdice oblikovat ¢e tvoju
pricu i dati ti vrijedna iskustva.



Kroz ovu brosuru, istrazili smo kljucne aspekte
poduzetnistva - od definiranja poslovhog koncepta
do upravljanja financijama i previladavanja izazova.
No, najvaznija stvar koju biste trebali zapamtiti je da
ste vi ti koji kro¢e putem. Ovo je vasa prica, vasa
vizija i vasa prilika da oblikujete svijet oko sebe.

Sada, kada ste opremljeni znanjem i inspiracijom,
krenite s povjerenjem prema ostvarenju svojih
poduzetnickih snova. Svaka preduzeta akcija, svaki
rizik i svaki uspjeh su dijelovi vaseg jedinstvenog
putovanja. Neka ova brosura bude vas vodiC i
podrska na tom nevjerojathom putovanju prema
poduzetnickom uspjehu.

Sretan put, mladi poduzetnici!



DIGITALNU BROSURU IZDAJE:

Arteco Pavletié
Ante Starceviéa 29
Malino, 35250 Oriovac
arteco.sb@gmail.com

PARTNERI NA PROJEKTU:

Udruga gluhih i nagluhih Nova Gradiska
LAG Posavina
Opéina Caglin

Brosuru osmislila i pripremila:

Tilia Consulting, obrt za poslovno savjetovanje i upravljenje
vl. Luka Ferderber

Brosura je napravljena u sklopu projekta ,,Poslovne mogucnosti za
mlade”. Projekt je financirao Sredisnji drzavni ured za demografiju i
mlade.

Sadrzaj ove brosure iskljucCiva je odgovornost udruge Arteco
Pavletic.

e#3@e REPUBLIKA HRVATSKA
Sredisnji drzavni ured za

e
'.l:l,' demografiju i mlade



