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U Dijelu I. opisuje se kako koristiti ovaj priru¢nik te je
dan prikaz drustvenih poduzeca i njihove povijesti
i razvoja. Prirucnik je zamisljen kao praktican vodic
za one koji zele osnovati novo ili unaprijediti i razviti
postojece drustveno poduzece.

Prirunik je nastao kao rezultat niza tfreninga o pla-
niranju za drustvena poduzeca u okviru programa
»IKills for Social Entrepreneurs British Council-a, koje
je osmislio i odrzao Freer Spreckley u pet zemalja Sre-
dnje i Isto¢ne Europe, ukljuCujuci i Hrvatsku, tijekom
2010.i2011. godine. Za trajanja spomenutog progra-
ma prepoznata je potreba i moguénost izrade priruc-
nika koji e objediniti i prilagoditi materijale koristene
na freninzima. U prirucnik je utkano i bogato znanje i
iskustvo autora u podrucju pruzanja neposredne po-
drike pojedincima i skupinama u planiranju i osniva-
nju drustvenih poduzeca u Velikoj Britaniji i svijetu.

Zbog gore navedenog, ovaj se prirucnik moze ko-
ristiti i kao pomocni materijal na treninzima o pla-
niranju za drustvena poduzeca i kao vodic za one
koji Zzele pokrenuti viastito drustveno poduzece |li
Zele razviti i prosiriti postojece.
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Priru¢nik je osmislien kao vodi¢ za pro-
vedbu studije izvedivosti neke poduze-
tnicke ideje, a zatim i izrade poslovnog
plana radi predstavijanja te ideje po-
tencijalnim podrzavatelima.  Prirucnik
moze posluziti i kao vodic kroz osnove
upravljanja drustvenim poduzecima.

Priru¢nik je podijelien na fri dijela:

PI® . daje prikaz drustvenih poduzeca
te njihove povijestii razvoja.

PI® II. predstavija sredidnji dio prirucni-
ka u kojem se nalaze informacije i viez-
be za razvijanje drustvenopoduzetnicke
ideje i provjeru njezine odrzivosti.

PI@ lil. prikazuje nacrt sadrzaja poslov-
nog plana drustvenog poduzeca, koiji
¢e biti pripremlien i napisan temelijem
informacija prikuplienin u prethodnoj
fazi opisanoj u Dijelu II.

KAKO KORISTITI PRIRUCNIK ZA PLANIRANJE DRUSTVENOG PODUZECA
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Osjecaj nepravde, manjak demokrati¢no-
sti, mo¢ i vlasnistvo koncentrirano u rukama
malog broja osoba, mala mogucnost dola-
ska do sredstava potrebnih za razvoj viasti-
fih ideja neki su od razloga koji dovode do
drustvene uznemirenosti. Zbog toga civino
drustvo diliem svijeta uvodi vrijednosti pra-
vednosti, jednakosti i drustvene ukljuCivosti
ne samo u parlamente ved i u radne sredi-
ne u kojima se pojam odrzivosti vise ne po-
vezuje samo s ekonomskim uspjehom i nezo-
visno$¢u vec i sa stvaranjem drustvenog bo-
gatstva te odgovornosti prema okolisu. Da
bi se taj proces bolje razumio i olaksao, po-
Cceo se koristiti novi poslovni model, odnosno
drustvena poduzeca.

Drugim rijeCima, drustvena se poduzeca
pojavljuju da bi ponudila alternativan pri-
stup ogranicenoj svrsi privatnog sektora, od-
nosno maksimiziranju dobiti. Temelj fog no-
vog poslovnog modela Cine pravicnost, de-
mokraticnost te drustvena i ekoloska odgo-
vornost. Radi se 0 novom poslovnom mode-
lu za 21. stoljece, temeljenom na spomenu-
tim vrijednostima, ali koji istovremeno zadr-
zava dobre strane trzisne ekonomije, gdje
svatko moze slobodno trgovati na temelju
zakona ponude i potraznje i ofvorene kon-
kurencije.

Zaceci ideje drustvenog poduzetnistva i pr-
vinh zadruznih oblika djelovanja pojavljuju
se neposredno nakon engleskog gradan-
skog rata i revolucije (1649.g.) kada osiro-
maseni seljaci organizirani u skupine ,,Kopa-
ca" (eng. Diggers) preuzimaju opcinsku ze-

POVIJEST DRUSTVENIH PODUZECA
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mlju koju pocinju zajednicki obradivati. lako kratkog vije-
ka, pokret Kopaca predstavlja jedan od prvih pokusaja
zadruznog djelovanja. Kopadi su iza sebe ostavili ideju or-
ganiziranja pojedinaca u grupe koje povezuju drustvene
i ekonomske aktivnosti, djeluju po nacelu jedna osoba je-
dan glas i ravnopravno raspodijeljuju raspolozivo bogat-
stvo. Ono §to im je nedostajalo jest vliasnistvo nad zemljom
koju su preuzeli, zbog Cega su s nje, u konacnici, brzo pro-
tjerani.

Deset godina nakon pojave Kopaca Nizozemac Pieter
put" opisuje na koji je nacin moguce organizirati proizvo-
dnju koja ¢e biti demokrati¢na i drustveno usmjerena. Pre-
duvjet za to, tvrdio je, lezi u novim oblicima vlasnistva, pri-
je svega zajednickog vlasnistva nad zemljom i odredenim
gospodarskim aktivnostima.

Mnogo kasnije pocinju se pojavljivati prvi oblici zadruga.
Tako 1830. godine nekolicina nezaposlenih mlinara preu-
zima zapusteni mlin u Hullu da bi osigurali brasno za svo-
je i druge pofrebite obitelji u zajednici. Slicno kao i kod Ko-
paca, razlozi ovog pothvata bili su vise drustveni no eko-
nomski. Zbog Cinjenice da mlin nije bio u njihovu vilasnistvu
pothvat je kratko trajao.

Razvojem i preuzimanjem dominantne uloge kapitalizma
u drustvu pojavljuju se i prvi zagovornici ustrojavanja al-
ternativnih nacina organiziranja drustva i proizvodnje. Ro-
bert Owen (1771.-1858.) poticao je radnike i prve radnic-
ke sindikate na organiziranje grupa proizvodaca koji ¢e
sredstva za proizvodnju imati u zajednickom vlasnistvu.
Owen je zagovarao ideju zadrugarstva koja objedinjuje
ekonomske i drustvene vrijednosti, koja dopire do zajedni-
ce i radi za zajednicu. Popularnost Owenovih ideja u pro-
ksi je dovela do osnivanja brojnih zadruznih organizacija
u Velikoj Britanij i postavljanje temelja za razvoj koncep-
ta socijalizma.




Marx i Engels su definirali socijalisticki sustav kao drustvo sa-
stavljeno od udruzenja slobodnih i jednakih proizvodaca.
Ova bi se definicija vrlo jednostavno mogla primijeniti i na
definiciju poduzeca u zajednickom viasnistvu.

The Rochdale Society of Equitable Pioneers, potrosacka
zadruga osnovana 1844. godine, postavila je vrijednosne
temelie zadruznog pokreta definirajuéi njegova osnov-
na nacela. Jedno od najvaznijih svakako je nacelo de-
mokratskog upravljanja zadrugom od strane Clanova koiji
imaju jednako pravo glasa.!

Uz upravo spomenuto, jedno od glavnih nacela fradici-
onalnog zadruznog pokreta bilo je dragovoljno i ofvore-
no Clanstvo koje se za mnoge zadruge pokazalo kao velik
izazov. Naime, kod dijela je zadruga s viemenom doslo do
povecanja ¢lanstva do razine koja je ugrozavala primjenu
ostalih zadruznih nacela, prije svega demokratskog upra-
vljanja zadrugama. Druga krajnost, posebno kod zadruga
koje su se temeljile na nekom obliku zajednickog vlasni-
Stva, bila je strogo ogranicavanije ¢lanstva samo na radni-
ke. Takoder, u mnogim zemljama zadruge su s viemenom
postale nekonkurentne ili su se pretvarale u instrument ko-
jim je drzava organizirala male proizvodace.

1978. godine Pokret za industrijsko zajednicko vlasnistvo
(ICOM) pri Beechwood College-u u Yorkshiru uspostavlja
i definira koncept te osnovnu strukturu drustvenin podu-
zec¢a. Novi se koncept temeljio na osnovnim pravilima za-
drugarstva i zajednickog vlasnistva poduzeca, pri Cemu

' hrvatski Zakon o zadrugama (“Narodne novine”, br. 34/11.) prepozna-
je osnovne i opceprinvacene vrijednosti i nacela zadrugarstva. Tako se
U Clanku 2. Zakona navodi da se zadruga temelji na zadruznim vred-
notama: samopomoci, odgovornosti, demokraticnosti, ravnopravnosti,
pravicnosti i solidarnosti te moralnim vrednotama postenja, otvoreno-
sti, drustvene odgovornosti i skrbi za druge. Clanak 3. Zakona popisuje i
pojasnjava osnovna zadruzna nacela: dragovoljino i otvoreno clanstvo,
nadzor poslovanja od strane ¢lanova (jedan ¢lan — jedan glas), gospo-
darsko sudjelovanje Clanova zadruge i raspodjela, samostalnost i neovi-
snost, obrazovanje, stfru€¢no usavrsavanje i informiranje ¢lanova zadruge,
suradnja medu zadrugama, briga za zajednicu. (op. prev.)
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je svaki ¢lan imao jedan poslovni udio i time jedan glas u
upravljanju poduze¢em. Uz navedeno, pridodan je i tzv.
model trostruke bilance po kojem je poduzece preuzima-
lo odgovornost ne samo za vlastitu financijsku odrzivost
vec i za stvaranje drustvenog bogatstva i ocuvanje oko-
liSa kroz svoje poslovanje i s obzirom na izvore opskroe ro-
bom. Ovdje treba napomenutii da su u Velikoj Britaniji po-
kreti poput Fairfrade—a nastajali upravo iz radnickih zadru-
ga koje su se bavile trgovinom organskom hranom.

Danas drustvena poduzeca simboliziraju djelotvorne i odr-
Zive organizacije utemelijene na jednakim pravima za lju-
de, zajednicu i okolis. Svaka osoba ima jednaka prava u
pogledu vlasnistva, sudjelovanja, odluCivanja i doprinosa

drustvenoj i ekoloskoj dobrobiti zajednice.
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Drustveno poduzece je oblik komercijalnog
poduzeca u kojem su viasnistvo, upravljanje
i raspodjela bogatstva ravnomjerno raspo-
redeni, $to u Sirem kontekstu doprinosi stvara-
nju pravednijeg drustva.

Osnovne vrijednosti drustvenog poduzeca
odnose se na pravicnost u vlasnistvu i ra-
spodjeli bogatstva, jednakim mogucénosti-
ma sudjelovanja, solidarnosti s ljudima Sirom
svijeta, postenju u ostvarivanju ciljeva, otvo-
renosti poslovanja fe ravnotezi izmedu trzi-
Snog poslovanja, drustvene odgovornosti i
skrbi za okolis. Drustvena su poduzeca po-
sebno zanimljiva radnicima koji se u njima
pojavljuju kao vlasnici, odnosno suvlasnici
i kao takvi neposredno sudjeluju u demo-
kratskom upravljanju poduze¢em. To, u ko-
nacnici, znaci da radnici u drustvenim po-
duzecima imaju neposredan nadzor i utje-
caj nad raspodijelom dobiti ostvarenom nji-
hovim radom. Drustvena poduzeca zanimlji-
va su i kupcima jer ona daju kupcu vise no
§to on u osnovi plac¢a. Dodana vrijednost lezi
u Cinjenici da kada kupi neki proizvod ili uslu-
gu drustvenog poduzeca kupac zna da ¢e
dio ostvarene dobiti biti utroSen za postiza-
nje neke drustvene i/ili ekoloske svrhe.

DEFINICIJA DRUSTVENOG PODUZECA
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Od kasnih se 1970-ih u Velikoj Britaniji koristi sliedeca defi-
nicija drustvenog poduzeca:

~Drustveno poduzeée je registrirana organizacija v viasni-
stvu njezinih ¢lanova, koji njime upravljaju vodedi se vrije-
dnostima pravi¢nog vlasnistva. Ono posluje na trzistu, stva-
ra drustveno bogatstvo i smanjuje vlastiti negativan utjecqj
na okolis. Stvaranje drustvenog bogatstva i koristi za oko-
li§ moze biti utkano v ukupno djelovanje drustvenog podu-
zecailiga moze podrzavati raspodjelom ostvarene dobiti.*
~Drustveno poduzeée nastoji biti financijski isplativo, eko-
loski osjetljivo te stvarati drustveno bogatsivo, a svoju
uspjesnost mjeri modelom trostruke bilance."

Drustveno se poduzeée temelji na sljedeéim naéelima:

- U Vvlasnistvu je Clanova koji imaju jednaka prava;

- Clanstvo u organizaciji se utvduje osnivackim ili
drugim temeljnim aktom; primjerice, ono moze biti
otvoreno za zaposlenike, stanovnike zajednice, kup-
ce ili korisnike;

- odluke se donose demokratski prema nacelu
jedan Clan —jedan glas;

- ostvarena dobit se reinvestira u samu organizaciju i/
ili u zajednicu radi postizanje odredene drustvene i/ili
ekoloske svrhe;

- organizacija moze ostvarivati prihode iz
gospodarskih aktivnosti i dotacija ili donacijo;

- organizacija provodi i gospodarske i drustvene
aktivnosti (koje ponekad mogu biti spojene u jednu
aktivnost);

- gospodarski, drustveni i ekoloski ucinak organizaciie
mijeri se financijskom i drustvenom revizijom;

- organizacija je posvecena stvaranju drustvenog bo-
gatstva, a ne privatnog kapitala.

Proces planiranja te poslovanje poduzeca trebaju se teme-
ljiti na financijskoj neovisnosti, stvaranju drustvenog bogat-
stva i odgovornosti prema okolisu, koji su ujedno i kriteriji mje-
renja ucinka drustvenog poduzeca. Drustveno bogatstvo se




moze definirati kao korist stvorena kroz samoorganiziranje lju-
di radi zajednickog djelovanja i postizanja rezultata koje oni
kao pojedinici ne bi mogli ostvariti. Na koji ¢e nacin drustve-
no poduzece podrzavati stvaranje drustvenog bogatstva
ovisit Ce o njegovu obliku i vrsti gospodarskin aktivnosti koje
provodi. Ono moze pruzati podriku vlastitim zaposlenicima u
izgradniji njihovih kapaciteta, kupovati robu od Fairfrade do-
bavljaca, ulagati sredstva u zajednicu ili donirati dio ostvare-
ne dobiti organizacijama civinoga drustva.

Drustvena poduzeca u Velikoj Britaniji

Drustvena poduzeca u Velikoj Britaniji (jednako kao i u Hr-
vatskoj, op. prev.) mogu obavljati sve dozvoliene djelo-
tnosti na trzistu i mogu podrzavati bilo koji drustveni ili eko-
loski pothvat. Drustvena poduzeca mogu biti zadruge,
udruge, poduzeca u zajednici, poduzeca u zajedniCkom
vlasnistvu ili suviasnistvu. Mogu imati malen ili velik broj ¢la-
nova. Mogu birati izmedu niza razlicitin pravnih oblika, ovi-
sno o potrebama organizacije. Najcesce su to drustva s
ogranicenom odgovornos¢u, drustva koja djeluju u inte-
resu zajednice, uzajamna drustva, dobrotvorne organizo-
cije i udruge.

Pravni okvir neke zemlje odreduje koje pravne oblike i or-
ganizacijske strukture drustvena poduze¢a mogu preuzi-
mati. lpak, pravni okvir Cesto ostavlja dovolino prostora
da drustveno poduzece unutar viastitog statuta il drugog
temljnog akta opise svoju organizacijsku strukturu.

Tako je, primjerice, moguc¢e da neko dionicko drustvo
(kao tradicionalni pravni i poslovni oblik privatnog profi-
tnog sektora) u svom statutu odredi tko moze biti dionicar
(na primjer, samo radnici zaposleni u drustvu ili samo sta-
novnici neke zajednice) i ogranici vrijednost dionice na
njezinu nominalnu vrijednost kako bi sav ostvareni prihod
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bio reinvestiran, ¢ime se utvrduje razlika izmedu takvog
drustvenog poduzeca i klasicnog dionickog drustva. (Vise
informacija o drustvenim poduzecima i pravnim pitanjima
nalazi se u Dijelu ll, Poglavlju 11.)

Neke vrste drustvenih poduzeca v Velikoj Britaniji

Drustveno poduzece postao je skupni naziv za Sirok spektar
razlicitih organizacija koje u svom radu objedinjuju gospodar-
ske i drustvene djelatnosti. U Velikoj Britaniji postoje tisu¢e dru-
Stvenih poduzeca u rasponu od velikin robnih ku¢a i super-
marketa, koje zaposljavaju desetke tisu¢a osoba, do vrlo ma-
linh specijalizranih potpornin organizacija s 2 do 3 zaposleni-
ka. Sirom svijeta, u Europi, AZji, Africi, Sjevernoj i Juznoj Ameri-
ci, drustvena poduzeca prepoznata su kao vazan mikroeko-
nomski Cimbenik u izgradniji drukcijeg, pravicnog modela po-
slovanja.

Drustvena poduzeca treba shvatiti kao pravne osobe koje
obavljaju gospodarsku djelatnost pridrzavajuci se modela
trostruke bilance - financijske odrzivosti, stvaranja drustve-
nog bogatstva i odgovornosti za okoli§ — te koje su u zaje-
dnickom vlasnistvu zaposlenika i/ili Clanova. U skladu s na-
vedenim, u Velikoj Britaniji, ali i Sire, moguce je razaznati
Cetiri glavne vrste drustvenih poduzeca koje dijele osnov-
ne zajednicke karakteristike pravicnog vlasnistva i upro-
vljanja te nekog oblika drustvenih i ekoloskih cilieva.

Glavne vrste drustvenih poduzeéa u Velikoj Britaniji

Komercijalne organizacije
Pod pojmom komercijalne organizacije ovdje se misli na tr-
govacka drustva i zadruge u vlasnistvu radnika/zaposleni-

ka. One mogu biti velika poduzeca poput John Lewis Par-




tnershipa u Velikoj Britaniji ili konzorcij zadruga Mondragon
u Spanjoloskoj, zatim srednja poduzeca u viasnistvu zapo-
slenika s fradicionalnom, hijerarhijskom strukturom uprao-
vljanja i razlikama u visini plac¢a zaposlenika, te mala po-
duzeca s malim brojem zaposlenika, horizontalnom struktu-
rom upravljanja i politikom jednakih placa svih zaposlenika.

Potrosacke zadruge pojavljuju se 1830-ih godina u Velikoj
Britaniji i predstavljaju posebne frgovacke organizacije s
brojnim &lanstvom, uglavnom iz reda svojih kupaca. Cla-
novi potroSackih zadruga imaju pravo na udio u dobifi, a
iznos dividende za pojedinog ¢lana ovisit ¢e o tome koli-
ko je tijekom godine taj Clan trosio na proizvode (i/ili uslu-
ge) zadruge.

Drustvena poduzeca djeluju u razlicitim podrucjima iako
postoje podrucja, poput zdravstvene skrbi ili zastite okoli-
$a, U kojima su drustvena poduzeca posebno brojna.

Financijske ustanove

Stedne i kreditne organizacije poput kreditnih unija, usta-
nova za mikrokreditiranje, zadruznih banaka i fondova za
revolving kredite mogu biti drustvena poduzeca u vlasni-
Stvu Clanova. Kreditne unije pojavljuju se 1850-ih godina,
najprije u Njemackoj, a zatim i u drugim dijelovima svije-
ta. Dvadesetak godina kasnije pojavljuju se i prve zadru-
Zne banke kao drustva kéeri zadruga. U posliednje vrijeme
u zemljama u razvoju kontinuirano se povecava broj usta-
nova za mikrokreditiranje, a sve su cesci i razliciti lokalni su-
stavi razmjene roba i usluga. Ovi posliednji najcesce dje-
luju kao neformalni sustavi suradnje i razmjene izmedu po-
jedinaca i grupa, ali sve su brojniji i primjeri takvih sustava
koji preuzimaju neki od mogucih formalnih pravnih oblika.
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Organizacije v zajednici

Brojne organizacije u zajednici djeluju kao drustvena po-
duzeca: poduzeca u zajednici, stambene zadruge, podu-
zeca koja djeluju u interesu zajednice (eng. community in-
terest companies), drustveni centri, male trgovine u zgje-
dnici, stambene zajednice pa i lokalni nogometni klubovi.
Sve su to Clanske organizacije koje postoje radi ostvariva-
nja odredene drustvene svrhe. One provode gospodar-
ske aktvnosti, a ostvarenu dobit vracaju u zajednicu. Or-
ganizacije u zajednici uglavnom imaju brojno Clanstvo iz
reda kupaca ili korisnika, odnosno podrzavatelja osvnov-
ne svrhe organizacije. U Velikoj Britaniji postoji velik broj
razlicitih organizacija u zajednici koje provode razliCite ak-
tivnosti od interesa i znacaja za lokalno stanovnistvo i lo-
kalnu zajednicu, Cesto u podrucju pruzanja socijalnih uslu-
ga. Temelj za uspjesnu provedbu aktivnosti organizacija u
zajednici predstavljaju zgrade (drustveni centri, pubovi i
slicno) koje one imaju u viasnistvu ili dugorocnom zakupu.

Organizacije civilnoga drustva

Velik broj organizacija civinoga drustva provodi gospo-
darske aktivnosti (posebno u podrucju treninga i konzulo-
tacija) neposredno ili kroz frgovacke organizacije u njiho-
vu vlasnistvu. Dobit koju organizacije i njihova poduzeca
ostvaruju omogucuje pruzanje besplatnih usluga specifi¢-
nim ciljanim skupinama, odnosno ostvarivanje drustvenih
i/ili ekoloskih cilieva organizacije. U slucajevima kada or-
ganizacije civilnoga drustva imaju u viasnistvu tfrgovacke
organizacije, svu ostvarenu dobif, odnosno ostvareni visak
prihoda (eng. surplus) poduzece donira svome viasniku.




Drustvena poduzecéa v Hrvatskoj

| u Hrvatskoj drustvenim poduzecima na raspolaganju stoji
vise pravnih oblika koje ona mogu preuzimati. Nacelno, i u
teoriji, sve pravne osobe koje, u skladu s pozitivnim pravnim
propisima, mogu obavljati i gospodarsku djelatnost mogu
djelovati i kao drustvena poduzeca, pri Cemu ¢e odabir
pravnog oblika ponajvise ovisiti o glavnoj svrsi i osnovnim
djelatnostima drustvenog poduzecéa. Siri popis mogucih
pravnih oblika za drustvena poduzeca ukljucuje: frgovadc-
ka drustva (drustva s ograni¢enom odgovornoscu, dionic-
ka drustva, javna trgovacka drustva, komanditna drustva,
drustva za uzajamno osiguranje), zadruge (radnicke, soci-
jalne, poljoprivredne, potrosacke, stambene i zadruge lo-
kalne zajednice), udruge, banke, kreditne unije, (privatne)
ustanove, (privatne) zaklade i fundacije.

lpak, drustvena podzeca u Hrvatskoj najcesce se osniva-
ju i djeluju kao drustva s ogranicenom odgovornoscéu (vrlo
Cesto u vlasnistvu udruga), udruge i zadruge?. Donosenje
novog Zakona o zadrugama?® u ozujku 2011. godine i pre-
poznavanje posebnosti pojedinih vrsta zadruga (vidi gore)
te mogucnosti da zadruge djeluju bez namjere stiecanja
dobiti (kao neprofitne organizacije) stvorilo je osnovne pre-
duvjete za povecanje broja drustvenin poduzeca koja dje-
luju kao zadruge, pa fime i za brzi razvoj drustvenog po-
duzetnistva u Hrvatskoj u cjelini. Daljnje unapredenje zako-
nodavnog, institucionalnog, financijskog, poreznog i strate-
skog okvira za djelovanje drustvenih poduzeca tek se oCe-
kuje. (op. prev.)

2 Vise o spomenutim pravnim oblicima i primjerima drustvenih poduze-
¢a u Hrvatskoj dostupno je u zborniku radova o drustvenom poduzetnis-
tvu pod nazivom “Poduzetnistvo u sluzbi zajednice”. Zbornik je mogu-
¢e preuzeti na internetskim stranicama Nacionalne zaklade za razvoj ci-
vilnoga drustva: http://zaklada.civiinodrustvo.hr/category/102/subcate-
gory/126/3089

3 “*Narodne novine”, br. 34/11.
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Ovo je praktican dio priru¢nika koji pruza informacije i
viezbe za razvoj vase drustvenopoduzetniCke ideje i ispi-
tivanje njezine odrzivosti. U ovom trenutku bilo bi korisno
da pogledate kako je strukturiran poslovni plan drustve-
nog poduzeca u DIJELU Ill. Sliededi korak je prikupljanje
potrebnih informacija i poCetak pisanja poslovnog plana.

4
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Svaki poslovni pothvat zapocinje jednom od
ovih pretpostavki:
- postojiideja o nekom proizvodu ili usluzi;
- utvrdena je posebna skupina kupaca
koja ima odredenu potrebu ili raspolo-
Ziva sredstva za kupovinu odredenog
proizvoda ili usluge;
- postoje financijska sredstva ili vrijeme
koje moze biti ulozeno u taj pothvat.

Uz navedeno, kod drustvenin poduze¢a do-
datna motivacija za pokretanje nekog posla
moZze biti i prepoznavanje riesenja nekog dru-
Stvenog problema. Primjerice, nezaposlenost
na lokalnoj razini, zatvaranje nekog lokalnog
postrojenja ili pokretanje pruzanja usluga koje
dotad nisu bile dostupne na lokalnoj razini. Ta-
koder, pojedinci ili skupine mogu imati inova-
tivne ideje koje zele komercijalizirati. Konacno,
drustvena se poduze¢a mogu osnivati i kao
drustvenopoduzetnicki pothvati radirjieSavanija
socijalnih problema ili za prikupljanje sredstava
za rad nevladinih, neproftinin organizacija.

Planiranje je proces kojim odredujete gdje u
buducénosti Zelite biti i kako ¢ete tamo dodi. U
ovom prirucniku proces planiranja sluzi za prov-
jeru izvedivosti i odrzivosti vase ideje te provije-
ru sadrzi li ona elemente drustvene i ekoloske

PLANIRANJE DRUSTVENOG PODUZECA




odgovornosti. Proces planiranja, uz provijeru izvedivosti ideje,
omogucuije okuplianje zainteresiranih pojedinaca koji ¢e ra-
diti na izgradnji nove organizacije te istovremeno uciti o po-
duzetnistvu i buducem poslovanju te organizacije. Konac-
no, po zavrsetku procesa planiranja imat ¢ete sve potrebne
informacije koje ¢e biti objedinjene u dokumentu koji cete
mocdi koristiti za priviacenje ulagaca, prikuplianje sredstva ili
dobivanje drugih oblika podrike.

Bududi da je drustveno poduzece kolektivna organizaci-
ja, klju€no je u procese njezina razvoja i donosenja vaznih
odluka ukljuciti sve potencijaline ¢lanove. Upravo je pro-
ces planiranja idealan nacin za ukljucivanje buducih Cla-
nova u otvorenu raspravu o poduzecu, razmatranje raz-
licitih opcija i, u konacnici, donosenje odluka. On omo-
gucuje aktivno ucenje kroz djelovanje koje pomaze u iz-
gradnji povjerenja izmedu Clanova, dok sudjelovanje u
donosenju odluka osnazuje Clanove da kao vlasnici preu-
zimaju odgovornost za svoj rad i svoje postupke.

Planiranje je frajan proces koji je sastavni dio rukovodenja
drustvenim poduzecem. Kao i proces planiranja, i proces
godisnje analize poslovanja frebao bi biti voden na sudi-
onicki nacin u kaoji ¢e biti ukljuCeni radnici i drugi dionici, a
rezultati tog procesa sluzit ¢e kao podloga za planiranje
narednog razdoblja.

Poslovni plan drustvenog poduzeca odnosit e se na raz-
doblje od tri do pet godina i navodit ¢e prakticne korake
koje je pofrebno poduzeti da bi se ostvarili planirani cilje-
vi. Plan ¢e biti podijeljien na jednogodidnja razdoblja te ¢e
sadrzavati i godisnje financijske informacije. Ovdje se radi
o srednjorocnom planiranju s obzirom da stratesko plani-
ranje moze obuhvatitirazdoblje i do 20 godina te bi, u fom
slu€aju, manji naglasak bio stavljen na informacije o prak-
ti¢nim koracima ostvarivanja plana, a vedi na usuglasene
dugorocne cilieve poduzeca.

27




28

Po zavrietku izrade poslovnog plana, plan ¢ete modi kori-
sititi i kao alat za promociju vaseg drustvenog poduzeca.
Medutim, u samom ¢e pocetku nedostajati brojne zna-
cajne informacije koje ¢ete morati prikupiti kroz istraziva-
nje i samu izradu plana.

Zakljucite li na kraju procesa planiranja da pocetna ideja za
drustveno poduzece nije izvediva ili nije odrZiva, potrebno
je promijeniti ideju ili odustati od cjelokupnog plana. Odu-
stajanje od ideje ne predstavlja neuspjeh, ve¢ dobru praksu
prepoznavanja potencijalnog neuspjeha nekog poslovnog
pothvata i prije nego s§to je on pokrenut. Takva praksa moze
vam sacuvati mnogo i vr.emena i novca.

Planiranje za drustvena poduzecéa

Kod planiranja je potrebno stalno voditiracuna o tome da se
radi o frajnom procesu te ga je stoga vazno provoditi na na-
Cin koji omogucuie definiranje:

a. strateskih i operativnih dijelova plana;

b. mijerljivih ciljeva koji mogu biti preispitivani;

c. zakljucaka koji e omoguciti drustvenom
poduzecu planiranje narednog razdoblja temeliem
analize postignutih rezultata odnosno preispitivanja
samoga plana.

Kao §to je vec istaknuto, proces izrade plana za drustveno
poduzece odlican je nacin okupljanja zainteresiranih sku-
pina osoba koje ¢e razmjenjivati ideje, uciti jedni od dru-
gih, uciti iz rezultata provedenih istrazivanja, izgraditi osje-
¢qj vlasnistva nad drustvenim poduzecem te preuzeti od-
govornost za uspjeh poduzeca. Ovisno o okolnostima, prvi
korak u procesu planiranja moze biti definiranje dionika i
kupaca poduzeca ili odredivanje proizvoda ili usluge. Po-
nekad se ovi elementi mogu utvrditi i istovremeno.




Redoslijed procesa planiranja prati logiku prikupljanja po-
trebnih informacija. Prikupliene informacije pomazu vam
U provijeri odrzivosti poduzetniCke ideje kroz proces plani-
ranja. Na zavrietku tog procesa raspolagat ¢ete se s do-
voljno informacija za pisanje poslovnog plana drustvenog
poduzeca. Preporuca se da se utvrdi jedna osoba u timu
koja ¢e biti zaduzena za pohranjivanje svih prikupljenih in-
formacija, dokumenata i zabiljeski o procesu.

Kroz proces planiranja Cesto dolazi do promjena osnovne
poduzetnicke ideje. Krajnji rezultat moze biti bitho drukci-
ji od prvotnih zamisli. Vazno je razumjeti da je to normalan
i sastavni dio procesa te biti flieksibilan, kreativan i oftvoren
za nove ideje.

Redoslijed planiranja

Proces planiranja prati nize opisani redoslijed u nastojanju
da se osigura logican pristup planiranju (,,korak po korak") .

1. Utvrdivanje dionika i kupaca
Kada znate tko su dionici i kupci drustvenog podu-
zeca bolje ¢ete razumijeti okruzenje u kojem ¢e po-
duzece djelovati, nacine na koje ¢ete ukljuciti dioni-
ke i kupce te se povezati s njima, te kako proizvesti
proizvod ili uslugu koju ¢e oni zZeljeti kupiti.

2. Razrada drustvenopoduzetniCke ideje
U odnosu prema dionicima i kupcima potrebno je
razviti proizvod ili uslugu koja je komercijalno odrzi-
va/isplativa i koja ima visoku drustvenu i ekoloSku
kvalitetu.

3. Marketing
Marketing se odnosi na uspjesno povezivanje poizvo-
da ili usluge i kupaca. Marketing vam pomaze u bo-
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liem razumijevanju poslovnog okruzenja u kojem plo-
nirate djelovati te u oblikovanju proizvodaili usluge na
nacin da ona kontinuirano priviaci sve vise kupaca.

4. Financije

Jednom kada ste prikupili sve potrebne informacije
o kupcima, proizvodu ili usluzi i njihovoj komercijalnoj
isplativosti pofrebno je posvetiti se financijama i od-
govoriti na pitanja koliko ¢e sve to kostati i koliki se
prihodi mogu ocCekivati od prodaje. Posebna ce se
paznja posvetiti vodenju evidencija o svim financij-
skim transakcijama.

5. Ustroj drustvenog poduzeca
Jednom kada ste izradili nacrt komercijalnog dijela
plana i kada on izgleda ostvarivo pristupit cete obli-
kovanju unutarnjeg ustroja drustvenog poduzeca,
koje ukljuCuije pitanja Clanstva, rukovodenija, struktu-
re, fimskog rada i upravljanja.

6. Drustveno raCunovodstvo irevizija
Za drustvena je poduzeca vazno da imaju defini-
ran nacin mjerenja financijskog poslovanja i drustve-
nog djelovanja. Uz obvezu izrade i podnosenja godi-
Snjih financijskih izvjestaja, preporuca se da se u plan
ugradi alat za mjerenje ostvarenosti drustvenin i eko-
loskih cilieva poduzeca.

7. Pravna pitanja
Drustveno poduzece mora preuzeti jedan od posto-
jec¢ih pravnih oblika pri ¢emu poseban izazov moze
predstavljati prilagodavanje standardnih osnivackih i
temeljenih akata potfrebama drustvenog poduzeca.

Nakon sto ste ucinili sve gore opisane korake, mozete pri-
stupiti izradi poslovnog plana drustvenog poduzeca vo-
dedi se nazivima poglavlja navedenima i opisanima u
pretposliednjem poglavlju ovog priruCnika.
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Dobro poznavanje dionika i kupaca olaksat
¢e vam planiranje osnivanja i razvoja drustve-
nog poduzeca, kao i utvrdivanje najboljinh na-
Cina za njihovo ukljuCivanje u taj proces i ka-
snije poslovanje poduzeca. Drustvena podu-
ze¢a mogu imati i dionike i kupce, pri Cemu
je moguce da ¢e neki od njih biti u jednoj od
te dvije kategorije, a neki u obje. Razumije-
vanje razlika izmedu pojedinih dionika i sku-
pina kupaca omogucit ¢e vam izgradnju do-
brih i uspjesnin odnosa s dionicima, odnosno
pruZzanje najbolie moguce usluge ili proizvo-
da. Utvrdivanje i poznavanje kupaca uobi-
Cajen je dio procesa poslovnog istrazivanja i
planiranja, dok izgradnja odnosa s dionicima
predstavlja dobru praksu poslovanja u dru-
Stvenoj ekonomiji. Proces utvrdivanja i kate-
gorizacije dionika moze teciistovemeno.

U procesu utvrdivanja dionika i kupaca dru-
Stvenog poduzeca vodite se sliedecim pita-
njima:

- Tko su kupci?

- Tko su korisnici?

- Tko su ostali dionici?

- Tko ¢e biti viasnik/ci poduzeca?

- Tko ¢e upravijati poduzecem?

- Kome ¢e poduzece biti odgovorno?

Odgovore na gore navedena pitanja dobit
¢ete provedbom jednostavne vjezbe popisi-
vanja i opisivanja dionika te promislianja nji-
hove povezanosti s poduzecem. Vazno je da
jasno utvrdite tko su dionici, koja je razina nji-
hova utiecaja na poduzece te koja je razina
njinova znacaja za poduzece. Preporuca se
provedba dviju viezbi: mapiranje dionika, koje

UTVRDIVANJE DIONIKA | KUPACA
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sluzi utvrdivanju dionika, te kategoriziranje i evidentiranje dio-
nika, gdje ¢ete popunjavati tablicu evidencije dionika.
Ovdije je potrebno stalno imati na umu Sirok krug pojedi-
naca ili skupina koje mogu biti dionici vaseg drustvenog
poduzeca. Radi se o ,,svim osobama, skupinamai ili orga-
nizacijama koje mogu utjecati na drustveno poduzece ili
na koje mogu utjecati poslovanje ili rezultati poslovanja
drustvenog poduzeca*.

Tercijarni dionici

‘ ’ Primarni dionici

Sekundarni dionici

Vjezba: mapiranje dionika

Ova se vjezba provodi tako da svaki sudionik na papi-
ru napise sve one pojedince ili skupine za koje drzi da jesu
ili mogu biti dionici. Popisivanjem dionika na papir postici
¢ete vecu ukljucenost sudionika nego da se dionici izgo-
varaju naglas, dok ¢e vam nakon ove vjezbe ostatii pisani
frag ovog dijela procesa planiranja.

- Svaki sudionik dobit ¢e marker i vise malih papiri¢a
s uputom da najprije promisli, a zatim na papirice
napide sve pojedince, skupine i organizacije za koje
misli da su dionici drustvenog poduzeca.

UTVRBIVANJE DIONIKA | KUPACA




Nakon toga se na zid lijepi veliki papir na kojem je

iscrtano 3 do 5 koncentricnih krugova

(vidi dijagram na prethodnoj stranici).

- lIspisani papiri¢i s dionicima lijepe se izvan
posliednjeg kruga na papiru te se uklanjaju oni
papiri¢i na kojima se ponavljaju isti dionici.

- Slijedi rasprava o popisanim dionicima i njihovu
smjestanju u jedan od krugova ovisno o njihovu
znacaju te se, po potrebi, ispisuju i dodaju drugi,
nespomenuti dionici. U sredisnjem krugu nalazit e se
kljucni dionici, a svaki naredni vanjski krug predstavljat
¢e dionike sa sve manjim znacajem za poduzece.
Provedena rasprava omogucit ¢e bolji uvid u to tko
su sve dionici poduzeca i koji je njihov znacai.

- Na pocetku viezbe korisno je odrediti opcenite
kategorije dionika, poput primarnih, sekundarnih i
tercijarnih dionika.

- Vazno je da se na popis dionika uvrste pojedinci,

skupine i organizacije iz podrucja ekonomije, drustvai

okolisa.

Primarni dionici su oni Ciji su interesi usko povezani s dru-
$tvenim poduzecem. Primarne dionike ponekad se naziva
i ciljanom skupinom. Najcesc¢e se radi o clanovima orga-
nizacije, korisnicima usluga, vaznim poslovnim partnerima,
volonterima i slicno.

Sekunadarni dionici su oni s kojima drustveno poduzece
suraduje da bi se dosegli primarni dionici. Najcesce se radi
o dobavljacima, bankama, mrezama partnera, organiza-
cijama javnog ili privatnog sektora i konkurentskim orga-
nizacijoma.

Tercijarne dionike predstavljaju povremeni poslovni par-
tneri, financijske institucije, vanjski konzultanti i drugi. Ova
skupina dionika znacajnija je za veca drustvena poduzeca.
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Vjezba: kategoriziranje i evidentiranje dionika

Ova vjezba moze vam pomodi u stjecanju jos bolieg uvi-
da u to tko su sve dionici vaseg poduzeca i koji je njinov
znacaj odnosno njihova uloga. Bududi da se individual-
no glediste razlikuje od gledista organizacije, korisno je da
drustveno poduzece ima zajednicko glediste i razumije-
vanje uloge i utjecaja dionika na drustveno poduzece i
odnose koji se grade ili ¢e se graditi kroz poslovanje. Time
se smanjuje mozebitan negativan vanjski utjecaqj te se po-
vecava pozitivan ucinak na Sirok krug dionika.

Tablica evidencije dionika sluzi za kategoriziranje svih rani-
je utvrdenih dionika i njihovo svrstavanje u odgovaraju¢a
polja. Svako drustveno poduzece moze samo utvrditi koje
su kljuCne kategorije za razvrstavanje dionika. Nize se na-
laze neki uobiCajeni primjeri.

EVIDENCIJA DIONIKA

Planirano Ostvareno

Zasto su Kako i kada Napomene
ukljuCenie su ukljucenie za pracenje

Popis dionika

Dionici
Korisnici
Partneri
Podrzavatelji
Dobavljaci
Konkurencija
Tiela javne
vlasti

Kupci
Direktni
Indirektni
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Ovakva tablica pruza neprocjenjive informacije za dru-
stveno poduzece. Te se informacije mogu koristiti i u pri-
premi godisnje analize poslovanja, odnosno u drustvenom
racunovodstvu i reviziji (upisuju¢i komentare pracenja od-
nosa s dionicima, odnosno njihove uloge u radu drustve-
nog poduzeca u posliednjem stupcu tablice). Ovi poda-
ci ukazivat ¢e vam na mjeru u kojoj ste ostvarili planirane
odnose s dionicima te koje promjene mozete ocekivati u
buducnosti. Tablicu mozete povremeno ili redovito osvje-
Zavati novim podacima s obzirom na promjene koje ¢e se
dogadati u odnosu s dionicima.
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Iridi NIDINIIZNAOd -

ONIALSNIE VEVIZVY ‘9

Izvori drustvenopoduzetnickih ideja mogu bifi
razli¢iti. lpak, dva najces¢a poticaja za gene-
riranje i razradu neke drustvenopoduzetnicke
ideje vezu se ili uz mogucnosti da se ta ide-
ja komercijalizira ili uz vierovanje da ta ideja
predstavlja riesenje nekog drustvenog i ekolo-
Skog problema. Ova dva spomenuta potico-
ja se nuzno medusobno ne iskljucuju, vec se
Cesto nadopunjuju. Primjer za to moze biti pru-
7Zanje podrske riesavanju nekog drustvenog
problema kroz usmjeravanje (dijela ili cijele)
dobiti drustvenog poduzeca u tu svrhu. lli slu-
¢aj u kojem drustveno poduzece ima ugovor
s nekim tijelom javne viasti za besplatno pru-
Zanje odredene vrste usluga, ali istovremeno
pruza podrsku osnivanju drustvenin poduzeca
U podrucju, primjerice, zastite okolisa.

Trzisno usmjerene ideje

Razrada trzisno usmijerenih ideja najcesce
zapocinje predodzbom o nekom proizvodu
ili usluzi ili pak prepoznatoj prilici na trzistu. U
tom je slucaju vazno da od samog pocetka
propitujete komercijalnu isplativosti vaseg
proizvoda ili usluge. lako se ovim pitanjem
detalino bavi odjeljak Prirucnika koji je po-
svec¢en marketingu, neka preliminarna pita-
nja potrebno je postaviti ve¢ sada u slucaju
da se na neko od njinh dobije negatfivan od-
govor.

- Postajil dovoljan broj potencijalnih ku-

paca da bi nasa ideja bila
komercijalno isplativa?

RAZRADA DRUSTVENO - PODUZETNICKE IDEJE




- Jelisada pravo vrijeme da se s tom idejom izade na
trzistee

- Postajili na trzistu stabilna konkurencija?

- Imamo li dostatne resurse, znanja i viestine
pofrebne za pruzanje tog proizvoda il usluge?

U pripremi i promisljanju trzisno orijentirane ideje vazno je
razmisljati o njezinu ostvarenju u okviru modela trostruke
bilance - financijske isplativosti, stvaranja drustvenog bo-
gaftstva i odgovornosti prema okolisu. Na je taj nacin mo-
guce ideju uciniti priviacnijom potencijalnim ulagacima i
potencijalnim kupcima, ali je i osmisliti na nacin koji ¢e is-
punjavati zeljie i oCekivanja osoba ukljucenin u pokretanje
drustvenog poduzeca.

Sto to znadi u praksi?

Financijska isplativost

Drustveno poduzece mora biti komercijalno isplativo da bi
osiguralo vlastitu neovisnost te da biimalo i zadrzalo kontro-
lu nad procesima donosenja odluka. Uz navedeno, finan-
cijska isplativost je znacajna i kao pokazatelj razine ucinko-
vitosti u upravljanju i rukovodeniju drustvenim poduzecem.

Stvaranje drustvenog bogatstva

Stvaranje drustvenog bogatstva predstavlja korist koju po-
stizu organizirane skupine ljudi da bi ostvarile cilieve koje
kao pojedinci nikada ne bi mogli ostvariti. Vazno je razmi-
Sljati o tome na koji ¢e nacin konkretna ideja podrzati stva-
ranje drustvenog bogaftstva.

Odgovornost prema okolisu

Odgovornost prema okoliSu podrazumijeva odgovornost
drustvenog poduzeca za smanjivanje emisije ugliicnog dio-
ksida, zastitu bioraznolikostii zagovaranje vece ravnoteze iz-
medu teZnje za bogatstvom i ciiene koju za to plac¢a okolis.
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Pri razvoju drustvenopoduzetniCke ideje model trostruke bi-
lance pruza vam okvir za provjeru financijske isplativostii etic-
ke odgovornosti.

Nastojanje da se u razradi drustvenopoduzetniCke ideje
istovremeno uvazavaju i ukljuCuju sve tri navedene vrije-
dnosti na prvi vam se pogled moze Ciniti kao dodatan te-
ret u ionako zahtjevnom procesu. Medutim, to nastojanje
moze imati i vrlo prakficnu, poslovnu svrhu. Primjer za to
moze biti uspjesna Fairtrade kampanja provedena u Veli-
koj Britaniji, koja je za cilj imala potaknuti kupce na kupo-
vinu razlicitih proizvoda koje su na trzistu nudila eticka po-
duzeca. Procjenjuje se da je u 2010. godini u Velikoj Brita-
niji ostvarena prodaja proizvoda s oznakom Fairtrade—-a u
vrijednosti vecoj od 1 milijarde funti.

Drustvena poduzeca ¢e na razlicite nacine doprinostiti
ostvarivanju razli¢itih cilieva u tri kljucna podrucja. Kod ne-
kih ¢e drustvenih poduzeca vedi naglasak biti stavijen na
jedno ili dva podrucja, dok ¢e druga podjednak znacaj
pridavafi svim trima podrucjima. Ovdje je pofrebno ima-
tii zadrzati odredenu dozu felksibilnosti te razumjeti odnos
izmedu teznji drustvenog poduzeca i njegovog redovnog
poslovanja, ali i biti sviestan Cinjenice da je ponekad po-
trebno razdoblje od vise godina da bi neko drustveno po-
duzece u potpunosti ostvarilo zacrtanu trostruku bilancu.

Inovacija ili prokusana i provjerena ideja?

Kod promislianja razlika izmedu prokusanih i provjerenin
ideja te inovativnih ideja, odnosno izbora izmedu jednog
od ta dva pristupa, vazno je voditi racuna o tome da ¢e
ideju (proizvod ili uslugu) netko u konacnici morati i kupi-
ti te da se shodno tome ona ne moze temeljiti samo na
Cinjenici da se nekoma odredena ideja dopada. Pritom,
prokusane i provjerene ideje mogu imati prednost bududi




da su dokazano uspjesne i time manje rizicne. Kod inova-
tivnin ideja rizik je bitno vedi, dli je veca i potencijalna na-
grada. Na kraju, neovisno koji pristup izabrali, kljuc uspje-
ha bit ¢e u pronalazenju pravih kupaca vaseg proizvoda
ili usluge.

Vjezba: razrada ideje

Za provedbu ove vjezbe preporuca se koristenje metode
mapiranja.

- Na velikom papiru ispisuju se osnovne i s njima
povezane ideje i potencijalni kupci.

- Vaino je omoguciti svim sudionicima prediaganje
svih onih ideja koje su im zanimljive. Potrebno je dodi
do §to je moguce veceg broja razlicitin ideja te vidjeti
kako one izgledaju u odnosu prema potencijalnim
kupcima.

- Unarednom je koraku potrebno razluciti primame i
sekundarne ideje te ostavitimogucénost dodavanija
pofpuno novih ideja.

- U nastavku procesa poslovnog planiranja detaljno
¢e se promiliati i analizirati sve popisane ideje, $to ¢e
dovesti do prepoznavanija i podrzavanja dobrih ideja,
dok ¢e ostale ostati po strani.

Ideje usmjerene na rjeSavanje drustvenih problema

Kada je drustveno poduzece vodeno idejom usmjerenom
na rieSavanje nekog drustvenog problema poseban iza-
zov leZi u Cinjenici da je taj problem najcesce izazvan lo-
Sim socijalno—ekonomskim statusom kupaca. Tako, na pri-
mijer, u ruralnim zajednicama u kojima su zatvoreni ducani
ili se neke druge usluge vise ne pruzaju zbog malog broja
kupaca s ogranicenom kupovnom mocdi riesenje proble-
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ma ne moze biti otvaranje novog duc¢anaiili ponovno pru-
zanje tih istih usluga. Koliko god bi takvo rieSenje bilo do-
bro, odnosno drustveno korisno i pozelino, ukoliko ono nije
istovremeno i financijski isplativo, poduzetnicki pothvat
nece uspjeti. U takvim je situacijama vazno pokusati osmi-
sliti inovativan pristup riesavanju problema te s posebnom
paznjom razmotriti kljuéne uzroke samog problema.

U tu svrhu kao korisna vjezba moze posluziti analiza pro-
blema metodom problemskog stabla, kojom je na jedno-
stavan nacin moguce utvrditi razliCite probleme i njiho-
vu medusobnu uzro¢no—posliedi¢nu vezu. U sliedecem se
koraku izradeno problemsko stablo preoblikuje u stablo ci-
lieva koji, utvrdi li se njhova financijska isplativost, mogu
postatii cilievi drustvenog poduzeca.

Razmisljanje o tome kako ¢e se
drustvenopoduzetnicka ideja razvijati u buduénosti

Kada se razmislia o nekoj drustvenopoduzetnickojideji va-
Zno je razmisljati strateski: moze li se ta ideja dalje razvijafii
rastig Postoje li jos neke, dodatne robe koje se mogu pro-
davatig Hoce li konkretni proizvod ili usluga opstati na trzi-
$tu u narednih pet godina? Moze li se taj proizvod ili usluga
dalje razvijati i hoce li ih kupci nastaviti kupovatie
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Marketing ne predstavlja samo oglasavanje i pro-
daju, vec cijeli proces uskladivanja poduzetnistva
njemu najsukladnijim prilikama na trzistu. Marke-
ting je proces identificiranja klijenata, istrazivanja
njihovih potreba, promisljanja nacina promocije
vaseg proizvoda ili usluge te njihove prodaje kli-
jentima. To je neprocjenjiv alat u upravljanju frzi-
Snim uspjehom.

Drustvena poduzeca djeluju u kompleksnom i stal-
no promjenjivom marketinskom okruzenju. Ukoliko
je cilj poduzeca razvoj i odrzivost, ono mora proi-
zvoditi i nuditi odredenu vrijednost odredenoj gru-
pi korisnika. Kroz razmjenu poduzece dobiva na-
frag ono nuzno za odrzavanje - prihod. Poduzece
se mora pobrinuti da njegovi proizvodi i usluge
ostanu u skladu s trzistem. Razvojna ¢e poduzeca
periodiCki iznova razmatrati svoje marketinske ci-
lieve, strategije i taktike. Kao glavni sustav prace-
nja i prilagodbe promjenjivom trzistu koristit ce po-
vratne informacije trzista.

Sliededi je stupanj planiranja pokretanje marketin-
Skog procesa i ukoliko, nakon tog procesa, mislite
da klijent iz bilo kojeg razloga nece kupiti vas pro-
izvod ili uslugu, tada biste trebali biti spremni pro-
mijeniti ideju ili od nje odustati.

Da biste razumieli svrhu marketinskog procesa kroz
koji cete proci prilikom planiranja, korisno je imati
pregled marketinskog sustava, $to on ukljuCuje i u
kojim fazama ¢e se odvijati. Marketinski sustav je
ciklus: taj ciklus ovisi 0 promociji i prodaiji proizvo-
da i usluga te o povratnim informacijama o tome
kako klijent dozivljava taj proces. Pogledajte dijo-
gram marketinskog sustava:

41




42

TrziSna informacija  Povratna informacija  Kredit

Nakon prodaje Popust Druge potrebe

®©

© £

C ®© >

> [e)

3 2

58 3
ac

DRUSTVENO

PODUZECE TRZISTE

Lokacija
Isporuka

Istrazivanje trziSta  Dizajn  Druga dobra  Cijena

Pakiranje  Fairtrade  Garancija ~ Oglasavanje

Marketing ukljuCuje Siroki spektar stvari koje freba imati u
vidu. Prethodni dijagram pokazuje da drustveno poduzece
mora plasirati proizvod ili uslugu na trziste, a potom taj proi-
zvod/uslugu treba naplatiti i dobiti povratnu informaciju od
klijenata. Tu je vazno uvidjeti da drustveno poduzece mora
obaviti sav posao te da se marketniskim sustavom mora
dobro upravljati. Najefikasniji i povoljan nacin marketinga
jest ostvarivanje opetovaninh prodaja istim klijentima, sto je
mnogo lakse nego pronalazenije i priviaCenje novih.

Marketinski proces

Marketinski proces obuhvaca ngjsiri spektar marketinskin
prilika prije suzavanja na odrzivu mjeru. To ¢e drustvenom
poduzedu pruziti potpuni pregled postojecih i omoguciti
stratesko sagledavanje buducinh trzisninh prilika.




Marketinski proces slijedi korake prikazane u nastavku.

ISTRAZIVANJE TRZISTA | ANALIZA
PRIKUPLJANJE INFORMACIJA TRZISNIH
razumijevanje vasih ideja PRILIKA
razumijevanje vaseg trzista
MJERENJE | PREDVIDANJE ODABIR
POTRAZNJE CILJANOG
segmentacija trzista -
ciliano trziste TRZISTA
: pozicioniranje :
DIZAJN MABKETINSKOG MIKSA RAZVOJ
proizvod/usluga .
promocija proizvoda/usluge MARKETINSKOG
distribucija proizvoda/usluge MIKSA
cijena proizvoda/usluge
STRATESKO PLANIRANJE: UPRAVLJANJE
planiranje trzista MARKETINGOM
upravijanje trzistem

\/

Sada cete prolaziti kroz svaki od navedenih koraka. Na-
predovanjem kroz marketindki proces istrazivat c¢ete mno-
ga podrucja da biste identificirali kako ¢e poduzece distri-
buirati i prodavati proizvod/uslugu. Istovremeno ¢ete modi
saznati koje cete troskove morati platiti, a koji su dio po-
kretanja i vodenja poduzeca. Pozelino je voditi evidenciju
utvrdenih troskova. U sliedec¢em koraku, kada ¢ete proucao-
vati financijske pokazatelje, ti Ee vam troskovi pruziti osnov-
ne informacije za analizu financijske odrzivosti poduzeca.

MARKETING
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7.1. Analiza trzisnih prilika

Svako poduzece mora biti sposobno identificirati trzisne
prilike. lako poduzeca mogu smatrati da imaju ogranice-
ne trzisne prilike, takav stav najcesc¢e ukazuje na pogre-
Ske u strateskom promisljanju viastite poslovne djelatnosti
i viastitin jokih strana. Niti jedno poduzece ne moze ovisi-
ti o svojim inicijalnim proizvodima i inicijalnom trzistu: neka
¢e proizvodna poduzeca svjedociti da veliki dio njihovih
trenutnih prinoda potic¢e od proizvoda koje nisu proizvodili
prije pet godina. Svako poduzece ima obilje trzisnih prilika.

7.1.1. Upoznajte svoju ideju — budite nacisto sa
svojim proizvodom ili uslugom

Korisno je napisati kratki opis poduzetnicke/komercijalne
ideje da bismo zadrzali fokus i testirali ideju u odnosu na
trzisno okruzenje i uvjete. Vazino je profiltrirati klju€ne proi-
zvode/usluge i povezane proizvode/usluge te se fokusira-
ti na klju&ne ideje. Uvijek imajte na umu mogucénost pro-
mijene ili prilagodbe ideje u skladu s rezultatima istraziva-
nja frzista.

S$to je poduzetni¢ka/komercijalna ideja drustvenog podu-
zec¢a?

- Jelito fiziCki proizvod?e

- Jelito usluga®?

- Jelito kombinacija proizvoda i usluge?

- Jelirijec o ujedinjavanju stvari/umrezavanju?

- Jelirijec o stvaranju dodatne vrilednosti iz postojeceg

proizvoda/usluge?




7.1.2. Upoznajte vase trziste - prikupite trziSne
informacije

Jednom kad imate jasnu ideju o proizvodu/usluzi potreb-
no je odgovorniti na niz pitanja o trzistu, odnosno prikupiti
informacije da bi ti odgovori bili $to toCniji i precizniji. Ispiti-
vanje trzista se moze pokazati izuzetno zahtievnim bududi
da je prisutho mnostvo potencijalnin varijabli koje je po-
trebno uzeti u obzir: Cesto cete se morati voditi viastitom
prosudbom. Tako ponekad, paradoksalno, imamo slucaj
da je istrazivanje frzista prilicno jednostavno i da sve §to je
potrebno jest postaviti nekoliko pitanja i promatrati pona-
Sanja stranaka. Istrazivanje trzista ¢e vam dati informacije
na kojima mozete utemeljiti donosenje svojih odluka.

Slijedi niz pitanja koja vas mogu vodifi u istrazivanju. Na-
kon njih dajemo prijedloge gdje biste i kako mogli prikupi-
ti neke od pofrebnih informacija.

Pitanja, alati i izvori infformacija za ispitivanje trzista

Trzista

- Koliko je veliko trziste (u smislu opsega i vrijednosti) te
povecava li se ono il smanjuje?

- Kako na veliCinu i trendove trzista utjeCu razni faktori,
npr. ekonomski, drustveni, sezonski?

- Kakav je sastav trzista, npr. po dobi, prihodima, veliCini
poduzeca, s obzirom na geografsko podrucje?

- Koiji su glavni distribucijski kanali i na koji nacin
funkcioniraju?e

Konkurencija
- Kakva je konkurencija i kakva je ponuda njihovih
proizvoda/usluga s kojima se mozemo usporeditie
- Kako se njihovi proizvodi/usluge distribuiraju,
oglasavaju ili pakiraju?
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- Koliki udio u trzistu ima konkurencija i koliki je ocekivani
udio u 1rzistu za vase poduzece? Moze i se to
promijenitie

- Kako funkcionira njihova prodaja?

Proizvodi
- Koje proizvode kupci preferiraju i zasto?2
- Hoce li kupci prihvatiti nove predlozene proizvode?
- Imaju li kupci primjedbi na proizvode koji su vec
prisutni na trzistu?

Oglasavanje
- Koji su oblici oglasavanja primjereni vasem poduzecu
i proracunu: publikacije i fiskani mediji, TV, internet
stranica, elekironska posta, Twitter, Facebook...
- Jelipostojeci nacin oglasavanja uspjesan?
- Koje su moftivacije kupaca te tumacili ih vasa
planirana oglasivacka kampanja ispravno?

Izvori prikupljanja primarnih podataka:
- osobnirazgovori na ulici;
- fokus grupe s potencijalinim kupcima;
- ankete i upitnici;
- promatranja i zabiljeske;
- posjeti drugim poduzecima/organizaciama;
- razgovori s naklonjenim frgovcima u slicnoj vrsti posla;
- razmiSljianje poput vasih kupaca - §to bi utjecalo na
vas da kupite vas proizvod/uslugu?

Izvori prikupljana sekundarnih podataka
(postojeée referentne informacije):
- Internet;
- lokalne gospodarske komore / poduzetniCki potporni
centri;
- {frgovacke i ostale profesionalne udruge, kao i njihove
publikacije i internetske stranice;




trgovacke i ostale profesionalne publikacije — bududi
da razne djelatnosti postaju sve uze specijalizirane;
podaci iz Vladinih izvora o slobodnom trzistu i industriji;
organizacije i izdavadi koji istrazuju trziste;

podaci iz referentnih knjiznica;

literatura i promo materijali konkurencije;

bilieske / povijesne informacije vaseg viastitog
poduzeca.

Proces identifikacije i vrednovanja frzisnin prilika uobicaje-
no rezultira mnogim novim idejoma. Cesto je pravi podu-
zetnicki zadatak izabrati ngjbolje izmedu nekoliko dobrih
ideja. Izaberite komercijalne ideje koje se podudaraju s ci-
jevima i resursima poduzeca.

Sada biste frebali sazeti informacije i potvrditi svoju podu-
zetnicku/komercijalnu ideju definiranjem:

Kakvo je trzisno okruzenje — kakawv je status proizvoda/
usluge i konkurencije unutar trzista?

Kupci-hoce li proizvod/usluga biti direktno dostupan/
na kupcima ili preko posrednika poput veleprodajaili
zastupnickin lanaca?

7.2. Odabir ciljanog trzista

Sada trebate odabrati grupu ili grupe kupaca koji Cine
vase ciljano trziste i koji su inicijalno najlakse dostupni, a za-
tim i procijeniti je li poduzece pozicionirano tako da dopre
do tog ciljanog trzista.

Postoje dvije faze odabiranja vaseg ciljanog trzista, a to su:

mjerenje i predvidanje potraznje;
segmentiranje, odabir i pozicioniranje frzista.
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7.2.1. Mjerenje i predvidanje potraznje

Svi proizvodi/usluge prolaze kroz faze razvoja, predstavljo-
nja, rasta, zrelosti i pada: to se naziva zivotnim ciklusom fr-
Zista. Neki proizvodi/usluge imaju vrlo kratki Zivotni ciklus,
na primjer telefaks uredqj ili instant pire krumpir, dok neki
imaju izrazito dug zivotni ciklus, poput automobilskog mo-
tora ili kabanice. Unutar tih Zivotnih ciklusa dogodit ¢e se
promjene u stilu i ukusu, a koje ¢e same opet imati svoje
vlastite mini Zivotne cikluse.

Zivotni ciklus trzista ima pet faza. Jednostavan nadin da iz-
mijerite potraznju jest da utvrdite u kojoj se od fih faza na-
lazi vas proizvod/usluga. Nakon toga mozete vidjetiimate
i resurse za izlazak na trziste, trebate li privudi investicije ili
napustiti poduzetnicku/komercijalnu ideju.

Faza 1: Faza razvoja

Novi ¢e proizvod ili ideja biti u fazi razvoja: tijekom ove
faze Cesto je slucaj da poduzece posluje s gubitkomito je
razlog zasto se mnogi novi proizvodi prvotno prodaju po
visokoj cijeni. Da bi se poduzece odrzalo tijekom faze ra-
zvoja, morate imati neku vrstu investicije; bilo da je rijeC o
financiranju ili pak “naknadi u znoju* kada osoblje inicijal-
no radi za manju plac¢u te tako pruza investiciju za podu-
zece’. To je osobito prigodno za drustvena poduzeca bu-
duci da sami ¢lanovi (koji su ujedno najcesce i vlasniciira-
dnici u poduzec¢u) imaju kontrolu nad politikom plac¢a te
stfoga mogu zajednicki donijeti takvu odluku.

Faza 2: Faza predstavljanja
Ukoliko je vas proizvod/usluga u fazi predstaviljanja, mo-
gli biste uvidjeti da postoji konkurencija koja je usmjerena

4U 1973./1974. godini radio sam u radnickoj zadruzi koja se bavila vele-
prodajom hrane. Zadruga je u fazi razvoja preziviela samo zbog placa-
nja manje place zaposlenicima i pla¢anja hranom koliko god su radni-
ci mogli pojesti. Kasnije, u stabilnijoj fazi, svi smo uzeli placeni godisnji od-
mor kao povrat na investiciju.




istom 1trzistu sa slicnim proizvodima i uslugama. Jos uvijek
vaze iste financijske okolnosti kao i kod faze razvoja. Sada
¢ete mozda morati prilagoditi svoje cijene ili ponuditi po-
puste koji mogu kratkoroc¢no pridonijeti gubitku. Ovo je
skupa faza jer morate investirati u odrzavanje poduzeca,
a istovremeno morate investirati i u promociju novih proi-
zvoda/usluga.

Faza 3: Faza rasta

Ova faza nastupa kada se vasa prodaja poveca do te
mijere da ostvarujete dobit. lpak, faza rasta je i vrijeme
kada se na frzistu brzo mogu pojaviti drugi konkurenti nu-
dedi slicne proizvode/usluge ili njihove alternative u tre-
nutku kada su ve¢ nastali troskovi plasiranja i testiranja
marketinga novih proizvoda/usluga. Ovo bi mogao biti
dobar frenutak za ulazak na frziste.

Faza 4: Faza zrelosti

Faza zrelosti moze trajati jako dugo ili tek biti kratkotrajna.
Tako faza zrelosti proizvoda vezanih uz odjecu i hranu traje
puno duze nego faza zrelosti vecine drugih proizvoda. To
je ujedno irazlog zasto se toliko truda ulaze u uvodenije pa
i najmanijin promjena, primjerice, u modi ili nacinima paki-
ranja hrane. Ulazak na zrela frzista moze biti uspjesan, alije
pritom vazno znati kako diferencirati vas proizvod/uslugu
U odnosu na postojece, odnosno kako pronaci nove na-
Cine prodaje, primjerice putem interneta.

Faza 5: Faza pada

Ovo je faza kada nastupa konsolidacija izmedu opskrblji-
vaca sli¢nim proizvodima/uslugama. Ovo moze biti tezak
trenutak za ulazak na trziste osim ukoliko ne preuzimate
neko drugo poduzece ili mozete prestici ostale takmace.

Sliededi dijagram mozete koristiti da vidite gdje se nala-
zi vasa poduzetniCka/komercijalna ideja u odnosu na zi-
votni ciklus trzista. Pet faza se nalazi u svakoj od kolona, a
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prodaja, dobif i gubitak se protezu u svakom od stupaca.
Kao §to cete vidjeti, prodaja pocinje rasti tek nakon faze
razvoja, a dobit se stvara nakon faze predstavljanja. Poku-
Sajte utvrditi gdje se nalazi vas proizvod/usluga u odnosu
na liniju prodaje i izraCunajte razinu potrebnih investicija.

~_
PRODAJA \
I

/_\
/ DOBIT
GUBITAK
Razvoj Uvod Rast Zrelost Pad

7.2.2. Segmentacija trzista i definiranje
ciljane skupine

Segmentacija trzista je pojam koiji se koristi za opisivanje na-
¢ina na koji kategorizirate svoje kupce u grupe da biste za-
tim mogli identificirati odredeni segment/e kao svoje cilja-
no trziste, imajuci na umu i ostale segmente kao potencijal-
na ciljana trzista u buduénosti.

Ovaj postupak odlikuje niz prednosti. On vam moze po-
mocdi da:

- identificirate kupce vasih proizvoda/usluga kao i
dionike stvaranja drustvenog bogatstva;

- usmijerite vase marketinske aktivnosti prema
korisnicima koji e biti najvjerovatniji kupci vasih
proizvoda/usluga;

- izbjegnete trzista koja vam nece biti profitabilng;




- izgradite odnos povjerenja s korisnicima i klijentima
razvijanjem i ponudom onih usluga koje traze;

- zauzmete napredne trzisne poziciie u odnosu na
konkurenciju;

- identificirate nove usluge;

- identificirate usluge da bi zadovoljle potrebe
korisnika;

- povecate potencijal dobiti odrzavajuci troskove
niskima te dizanjem cijene nekih od vasih usluga.

Vjezba: Segmentacija trzista

Vijezbu segmentacije trzista frebali biste napraviti u grupi,
zajedno s vasim suradnicima. Iz rezultata ove vjezbe tre-
bali biste moci definirati strateski pristup vasem ciljianom
trzistu/ima, dijelove trzista na kojima mozete zapoceti svo-
je poslovanje i dodatne dijelove trzista na koja se mozete
planirati prosiriti tijekom nekoliko godina.

<
o

— proizvod/usluga
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Nacrtajte nekoliko koncentricnih krugova i podijelite ih na
dijelove kako je prikazano u dijagramu iznad. Vjezbu mo-
zete provesti na dva nacina:

Prvi nacin je da proizvod/uslugu stavite u centari
zatim identificirate ciljane skupine i zabiljezite ih u svaki
odjeliak; na primjer, prodajete li povrée, trziste bi vam
mogli predstavljati trznice, restorani, supermarketi,
dostavljaci povréa, catering sluzbe, bolnice, skole i sl.
U vanjskom krugu definirajte za svaki od njih vise
detalja poput lokacije, procesa kupovine, vrste
hrane koju bi oni prodavalii sli¢no, razvijajuci u isto
vrijeme bolje razumijevanje o tome tko su vasdi kupci,
a tko su posrednici. Vidjet cete kako se raziicite
predodzbe o korisnicima pocinju stapati i vidjet
¢ete poveznice izmedu razlicitih segmenata koje ¢e
ukazivati na moguce prilike za veci udio na trzistu.
Pogledaijte poveznice izmedu onoga sto se naziva
direktnim i indirektnim trzistima. Direktna frzista su krajnji
korisnici, dok su indirektna posrednici koji ¢e proizvod
prodavati krajnjim korisnicima.

Drugi nacin jest da okrenete proces tako §to Cete
kupce staviti u centar i identificirati unutar podrucja
vaseg proizvoda/usluge sto bi oni mogli kupiti. Na
ovaj nacin promatrate nacine na koje Zelite prosiriti
ponudu tako da ona ukljucuie vise proizvoda/usluga.
Viezba podiele trzista je korisna i za drustveni
marketing, samo u centar stavite ideju koju zastupate
i identificirajte do koga zelite doprijeti porukom kojom
¢ete komunicirati vasu ideju.

7.2.3. Pozicioniranje vaseg proizvoda/usluge

Do sada biste frebali identificirati vase ciljano trziste za
proizvod/uslugu. Sliedece sto trebate uciniti jest pozicio-
nirati vas proizvod/uslugu tako $to cete kreirati sliku koju
zelite prenijeti vasim kupcima. Drugi nacin razmisljanja o




ovome jest da se pitate ‘kako zelite da vasi kupci vide vas
proizvod/uslugu i vase poduzece?’

Razmislite o:
- velicini trzista;
- privlaCnosti vaseg proizvoda/usluge;
- jeliproizvod potrebno zastititi;
- Stoje vazino;
- vrilednosti drustvenog poduzeca;
kako ostaviti dojam.

Stvorite sliku kako zelite da vas proizvod/usluga i drustveno
poduzece budu videni, a da to odrazava vase vrijedno-
stii ciljeve te ujedno bude privlacno vasim ciljanim kupci-
ma. Na primjer, u Velikoj Britaniji se ‘The Body Shop’ izuze-
tno dobro pozicionirao unutar sektora kozmetike, zrelog r-
Zista, tako $to njihovi proizvodi nisu testirani na Zivotinjama,
a izvori sirovina se nabavljaju preko Fairfrade dobavljaca
iz zemalja u razvoju. To pozicioniranje ne samo da ga jo-
sno izdvaja izmedu ostalih konkurenata, vec stvara i od-
redenu sliku briznosti i drustvene odgovornosti.

U ovom trenutku pobrinite se da imate jasnu predodz-
bu svog proizvoda/usluge, ciljanog frzista i slike koju zelite
da predstavlja. Te ¢e vam informacije pomodi da u slie-
decem poglavlju razvijete marketindki miks.

7.3. Razvoj marketinskog miksa

Sada se trebamo posvetiti tome kako ¢emo prodati proi-
zvod/uslugu na ciljianom 1trzistu. To Cinimo razvijanjem Ceti-
ri komponente poznate i kao 4P, kojima stvaramo marke-
tinski miks da bi bili priviacni na cilianom trzistu te da bu-
demo sigurni da ¢e se te komponente nadopunjavatiije-
dna drugu osnazivati.
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Marketinski je miks sastavljen od Cetiri komponente:

- proizvod (eng. product): osmisljavanje i proces
proizvodnje ili procesiranje proizvoda/usluge;

- distribucija (eng. place): poduzece treba biti na
dobroj lokaciji;

- promocija (eng. promotion): oglasavanje i prodaja
dobara;

- cijena (price): donosenje odluke o cijeni utemeljenoj
na gore navedenim cimbenicima.

PROIZVOD
Znacajke
Opcije/stil DISTE IBlJlQ WA
Marke/brend P anta g
Pakiranje L rﬁs or
Veligina oxacta
Usluga Transport
Garancija Inventar
Kvaliteta CILJANO
TRZISTE Y N
CJENIK
Popis cijelna PROMOCIJA
Popusti OglaSavanje
Ngknage . Osobna prodaja
Uvjeti placanja Promocija
Rok placanja prodaje
Uvjeti Publicitet
kreditiranja

Svaka od ovih komponenti treba biti osmisliena i strukturi-
rana tako da zadovolji oCekivanja cilianog trzista. Prodi-
te kroz svako od 4P imajuci na umu vrijednosti drustvenog
poduzeca i pozicioniranje koje zelite ostvariti.

Marketinskom miksu uvijek mozete pridruziti dodatna po-
drucja, no u osnovi nakon $to zakljucCite Cetiri kljucna po-
drucja, trebali biste ih moci objediniti u skladan set meduo-
visnih elemenata usmjerenih prema kupcu i osmislienih da
stvore priviacan proizvod/uslugu koja zadovoljava kupca
kao i vase drustveno poduzece.

MARKETING




7.3.1. Proizvod ili usluga

Proizvod/usluga treba biti osmislien/a tako da priviaci ci-
ljano trziste, uzevsi u obzir sve: od boje i oblika do dojma i
utjecaja - sve mora biti promilieno.

Proizvod

Proizvod je nesto Sto se proizvodi, procesira, pakira, raste ili
Cime se opskrbljuje. Moze se konzumirati brzo, moze fraja-
ti neko vrileme.

Usluga
Usluga oznacava nesto §to ljudi pruzaju cineci nesto ili ob-
jasnjavajuci nesto. MozZe biti usvojena, naucena ili imati
utjeca.

Proizvod i usluga

Kombinacija proizvoda i usluge je situacija kada proizvo-
dimo ili opskrbljujemo, a istovremeno nudimo podrsku za
njegovu primjenu ili koristenje.

Koristite sliededi dijagram kao alat za diskusiju dok osmislja-
vate proizvod/uslugu na nacin da bude priviacan/a va-
Sem ciljgnom trzistu.

Bit proizvoda/usluge jest korist koju kupac ostvaruje; poput
Cokoladice koja je vise no ukusna, maijice koja izgleda do-
bro ili solarnog panela koji smanjuje emisiju ugljika. Kakvu
¢e korist pruzati vas proizvod/usluga?

Dozivliaj proizvoda/usluge je ono §to kupac kupuje. Kakav je
na dodir, izgled, miris i kakve je kvalitete. Kako ¢e to utjeca-
tina kupca?

ProsSirenje proizvoda/usluge je podrska korisniku u pristupu
i koristenju. Ponekad je to vrlo vazno, kao kad uzmimamo
kredit ili jamstvo pri kupovini automobila ili dostava pri ku-
povini velikog proizvoda.
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OSNOVNI OPIPLJIV PROSIRENI
PROIZVOD/USLUGA: § PROIZVOD /USLUGA PROIZVODI
/USLUGE
prednosti marka proizvoda
proizvoda . .
instalacije
pakiranje
stilsko oblikovanje kvaliteta znaCajke garancija
postprodajna usluga kredit dostava

- Korist kupcu bit ¢e povezana s troskovima kvalitete
proizvoda/usluge koji prodajete/pruzate. To moze
ukljuCivati vrstu opreme i nuznog alata, kvalitetu
sirovina ili zavrsnog proizvoda i sl. Na ove se elemente
gleda kao na dio samog prozivoda/usluge; alii
nacin na koji artikl proizvodite — sirovine koje koristite
ponekad ¢e istaknuti proizvod/uslugu u o&ima
potencijalnih kupaca.

- Pokudajte izgraditi kljucnu korist u kojoj ¢e kupci uzivati
isticanjem podrske i odrzavanja proizvoda/usluga.

- Konacno, istrazite viestine i stru€nosti nuzne da bi se
proizveo il osmislio proizvod/usluga. Pobrinite se da
imate dobro razvijene vjestine da biste prodavali il
izradili proizvod/uslugu.

7.3.2. Mjesto - prostori i lokacija
Sada frebate definirati tip poslovnih prostora i lokacije
koja vam je potrebna. Pazljivo razmislite o veliCini, lokaciji

i ostalim karakteristikama koje su vam potrebne. Jednom
kad potpisSete ugovor o najmu ili kupovini, pretpostavlja se
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da preuzimate odgovornost pla¢anja troskova bez obzira
na uspjesnost vaseg poduzeca. Identificirajte sve speci-
ficnosti koje su vam nuzne unutar prostora za vas poduze-
tnicki pothvat i pobrinite se da one budu osigurane.

Promislite sto bi vam sve moglo trebati:

- dozvole za planiranje;

- higijenski i prostorni zahtjevi, sigurnost;

- vidljivost prostora —je li vam nuzna prometna zonali
¢e vas stranke same traziti;

- dostupnost dostavi — moze li se dostava lako odvijati;

- dostupnost kupcima — mogu li kupci lako preuzeti
proizvode koje su kupili;

- izgledikvaliteta — odrazavaju li poslovni prostori sliku
koju zelite prikazati;

- lokacija -je lipogodna za vas proizvod ili uslugu
(ukoliko ste maloprodajna trgovina, lokacija je vrlo
vaznay);

- ciiena - kod lokacije je sve u cijeni: §to je bolja
pozicija, Visi su froSkovi najma, rezijski froskovi i porez;

- mogucnost prosirenja — razmislite kako biste mogili
prosiriti poduzece tigkom vremena najmaiili barem
u sliedecin 5 godina te imaju li poslovni prostori za to
mogucnosti.

Implementacija principa modela tfrostruke bilance pod-
razumijeva razmatranje energetski uCinkovitih rieSenja za
grijanje poslovnih prostora i postrojenja i napajanje elek-
fricnom energijom, odrzivo koristenje prirodnih resursa po-
put vode, recikliranje otpada i sl. Jednako je tako vazno
identificirati okolisu manje Skodljive nacine transporta va-
Seg osoblja, sirovina, gotovih proizvoda, kao i posjete va-
Sih stranaka/kupaca.

Ukoliko djelujete u internetskom okruzenju, postrojenje i fizicka
lokacija su manji problem. Jednako tako, ukoliko svoje pro-
izvode dostavijate putem direktne dostave, lokacija nije fo-
liko vazna, uz izuzetak osiguravanja pristupacnosti vozilima.
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7.3.3. Promocija i oglasavanje

Opisite kako namjeravate promovirati i oglasavati svoje
proizvode/usluge. Pokusajte sagledati kako ¢e vas kupac
odabirati i donositi odluke da bi kupio ono $to prodajete.
Jeste li ¢uli za termin “stvaranje potreba"2 Kako ¢e vasi
kupci u pocetku poslovanja postati sviesni da imaju potre-
bu za vasim proizvodima/uslugama? Informacije o fome
kako vasi kupci biraju i odluCuju kod kupovine vase robe,
pomodi ¢e vam u njezinoj promidzbi i oglasavanju.

Kako kupci traze proizvod/uslugu?

Razmislite kako ¢e kupci traziti vase proizvode/usluge.
Hoce li vidjeti proizvode poput Cokoladice, uzeti je i kupi-
tie Hoce li proizvode stavljati na listu? Biraju i kad odlaze u
kupovinu izmedu odredenog broja trgovina ili prije kupovi-
ne istrazuju, ispituju i usporeduju proizvode ili usluge? Koje
novine cCitaju, koje TV programe gledaju, koje pretraziva-
Ce interneta koriste?2 Sto vise znate o svojim kupcima, bit
cete informiraniji i uspjesniji.

Kako korisnici donose odluku o kupovini?

Kako ¢e procijeniti proizvod/uslugu, hoce li ¢e to biti na
osnovu najpovoljnije cijene, stila, onoga $to je u modi,
kvalitete, lakoce obavljanja kupovine, usmene preporu-
ke, kritika u medijima i na internetu ili sveukupnih pogo-
dnosti2 Ovo nije uvijek lako, ali ukoliko uspijete razviti neki
oblik profila vasih kupaca, to bolje za vas.

Kako korisnici obavljaju kupovinu?

Kako ¢e korisnici obaviti kupovinu: osobno, telefonom ili
putem interneta? Hoce li ¢e biti zainteresirani za bilo koji
oblik usluge nakon kupovine poput jamstva, usluge servi-
sa ili dodatnih proizvoda/usluga kojima bi upotpunili svoju
prvotnu kupovinu?




Promocija

Promocija sluzi da bi se vase potencijalne kupce osvijesti-
lo o postojanju vaseg proizvoda ili usluge, kao i drustve-
nih/ekoloskih cilieva i vrijednosti. To moze ukljucivati zago-
varacke aktivnosti, kao i drustveno osvijestene kampanije.
Da biste iskoristili besplatnu promociju, frebate imati nesto
$to Ce privuci medije da o fome mogu izvjestavati. To zna-
Ci da ¢ete imati manje kontrole nad tim §to ¢e bitireceno,
no ukoliko je to nesto poput ofvorenja novog drustvenog
poduzeca ili koristenja novih vrsta energije ili suradnja s Fa-
irfrade dobavljacima i sl., to moze biti i u inferesu medija i
vaseg poduzeca. Nece biti mnogo prilika za ovaj oblik be-
splatne promocije pa je korisno u nju uloziti nesto vreme-
na jer Cesto u oCima potencijalnog kupca manje direktna
prodaja moze pridonjeti izgradnji vase reputacije.

Oglasavanje

Oglasavanje je pokusaj prodaje proizvoda ili usluge va-
§im potencijalnim kupcima pla¢anjem oglasa u raznim
medijima poput noving, internet pretrazivacima, TV-u i sl.
Oglasavanje vam pruza apsolutnu kontrolu nad sadrza-
jem i moze se ponoviti onoliko puta koliko vam treba, ali
moze biti skupo te je stoga nuzno da “znate svoje kupce*
iistrazite koje oblike medija koriste. Jos je vaznije istraziti ko-
jim medijima vasi kupci vieruju.

Eticka poduzeca
Postoji razlika izmedu promocije vaseg proizvoda/usluge i
promocije vaseg poduzeca.
- Hoce likupac kupiti vas proizvod/uslugu zbog
Cinjenice da ste drustveno poduzece?
- Hoce li vam Cinjenica da ste drustveno poduzece
pomocdi da prodate svoj proizvod/uslugu?

To ovisi o vrsti proizvoda/usluga koje nudite i sektoru unu-
tar kojeg djelujete. Na primjer, ukoliko prodajete sustave
za obnovljive vrste energije ili cjelovite namirnice, kupci
vole kupovati od drustvenih poduzeca, no ukoliko proda-
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jete usluge knjigovodstva ili fransporta, kupci mogu misli-
ti da drustveno poduzece nije toliko dobro kao konkuren-
ti. Jednako tako, mnogim kupcima moze bifi priviacno,
kada su svi ostali faktori iziednaceni, kupovati od podu-
zec¢a koje koristi dio njihovih uloZenih sredstava za drustve-

nu korist ili koristi obnovljivu energiju ili pak lokalno nabao-
vlja sirovine.

Brendiranje vaseg poduzeéa
Promocija prodaje vasih proizvoda/usluga i vrijednosti va-
Seg drustvenog poduzeca moze se naglasiti kroz koriste-
nje slikovnih prikaza. Razmislite kakav biste prikaz koristili
da prikazete:

- ime;

- logoi slogan;

- glavne vrijednosti;

- paletu bojai oblik slova;

- slikovne dijelove - fotogrdfije, ilustracije;

- graficke elemente — naocitost, mirnocu, uzbudenje,

inovaciju, povjerenje, i sl.

lako nista od gore navedenog nece biti presudno za
uspjeSnu prodaju vaseg proizvoda/usluge, pomocdi ce
vam da pozicionirate svoje poduzece stvaranjem slike va-
Sih vrijednosti u umu potencijalnih kupaca.

7.3.4. Odredivanje cijene

Do sada biste trebali imati grubu skicu froskova. U ovom je
frenutku korisno poceti s razvojem cjenovnih smjernica. To
nije tocna cijena vaseg proizvoda/usluge, vec raspon ci-
jena koje zelite koristiti. Visinu cijene odreduju mnogi fak-
tori poput froskova dobara, froSkova prodaje, ocekiva-
nja kupaca, razine dobiti, opcih troskova i investicija. Slije-
di prikaz postupaka koji bi vam trebao pomocdci da odredi-
te smjernice pri definiranju cijena.




ODABIR CIJENE

ODREDBIVANJE
POTRAZNJE

PROCJENA
TROSKOVA

ANALIZA KONKURENTNIH
CIJENA

ODABIR POLITIKE
CIJENA

ODABIR KONACNE
CIJENE
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Odredite cijenu koja ¢e se uklopiti
na 1rziste na koje ciljate. Na primjer,
ukoliko je proizvod/usluga namije-
njen prvenstveno luksuznom trzistu,
fada se podrazumijeva visoka cije-
na. Ukoliko je namijenjen Sirem trzi-
Stu, podrazumijeva se niska cijena.

Tesko je odrediti potraznju, tako da
je potrebno do neke mjere Spekulira-
fi. Okrenite se informacijama iz vaseg
istrazivanja trzista. Trebali biste znati u
kojoj se fazi marketinskog zivotnog ci-
klusa nalazi proizvod/usluga.

Izracunajte froSkove proizvoda ili je-
dinice usluge. To je zbroj svih kom-
ponenti svakog proizvoda ili usluge.

Trebate istraziti informacije o drugim
organizacijama koje djeluju na trzi-
Stu. Prikupite viSe cijena konkuren-
cije, kao i uvjete prodaje da biste
ih mogli usporediti s vasim vlastitim
proizvodima/uslugama.

Politika cijena bi se trebala nalazi-
fi izmedu troSkova proizvodnje i cije-
ne koja je previsoka da bi privukla
korisnike.

Odredite osnovnu cijenu, a bilo koji
drugi faktori bi se trebali pribrajati ci-
jeni, tako da odrazavaju specificno-
sti proizvoda ili usluge.
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Detaljniju analizu odredivanja cijene provest ¢ete u finan-
cijskim analizama, no za sada pokusajte steci bar osnov-
ni uvid o smjernicama kojima se zelite voditi da biste pri-
kazali stvarne troskove, ocekivanja vasih kupaca, dobit i
nuzna ulaganja.

Do sada ste trebali prikupiti velik broj informacija o trzistu u
svrhu razrade vasih poduzetnickin/komercijalnih ideja. Sada
biste trebali preci na pisanje marketinskog dijela poslovnog
plana. Sve financijske informacije koje imate bit ¢e upotre-
bliene u kasnijim financijskim analizama.

7.4. Upravljanje marketingom

Marketing nije nesto $to se odradi u pocetnim fazama ra-
zvoja poduzeca, a zatim zaboravi. Marketing mora biti sa-
stavni dio svakodnevnog upravljanja drustvenim podu-
ze¢em. Upravljanje marketingom je potrebno redovito
analizirati te osvjezavati prema poftrebi. U velikim podu-
zec¢ima najcesce postoji zaseban odjel za marketing ili je
za to zaduzen netko od osoblja; u malim poduzecima iz-
gledno je da ¢e postojati samo jedan upravitelj i da ¢e
marketing biti jedan od njegovih/njezinih zadataka. Pre-
porucljivo je da se u marketinske aktivnosti ukljuCi svo oso-
blie — zaposlenici drustvenog poduzeca ¢e imati uvide i
vrijedne povratne informacije kupaca, stoga se pobrinite
da se te informacije osvjezavaju.

UkljuCite marketinske aktivnosti u opis rada svakog Clana
osoblja i osigurajte internu pocetnu obuku. Odredite go-
disnji proracun za marketing te ga pokusajte dobro raspo-
rediti unutar godine.
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Prilikom pokretanja drustvenog poduzeca
vierovatno ¢ete morati osigurati neka finan-
cijska sredstva. U ovom ¢emo dijelu proci
kroz osnove financiranja drustvenog podu-
zecda, posebno se fokusirajuci na inicijalne
pripreme za pokretanje novog poduzeca.
Postoje osnovni termini koje morate razumje-
tii koristiti od samog pocetka: to ¢e vam po-
moci tijekom strukturiranja financijskin infor-
macija za planiranje drustvenog poduzeca
te da prepoznate prikladne vrste financira-
nja za razlicite vrste tfroskova.

Postoje tri vrste troskova:

- dugotrajna imovina - sredstva koja
se mogu koristiti i zadrzavaju vrijednost
duze od jedne godine;

- varijabilni troskovi — tfroskovi direktno
povezani s proizvodnjom proizvoda/
usluge;

- fiksni froskovi — tekudi troskovi nevezani
s prodajom ili drugim aktivnostima.

Primjeri:
DOl Variabilni froskovi | Fiksni froskovi
imovina
oprema repromaterijal, sirovi- | najam
vozila na porezi
racunala gorivo, energija elektricna ener-
namjesta;j pakiranje gija
zgrade i prostori rad povremenih zo- osiguranja
zemljista poslenika place i porezi

oglasavanje krediti

Ove je vrste tfrosSkova potrebno razumjeti u kontekstu nji-
hova upravljanja, biliezenja i obracunavanja. Kada se
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prikupljaju sredstva, bilo u obliku kredita ili investicije, pre-
porucljivo je identificirafi vrstu froskova za koju frebamo fi-
nancijska sredstva.

Kada prikupliamo financije, najlakse ih je osigurati za du-
gofrajnu imovinu jer proizvod koiji je kuplien zadrzava veci
dio svoje vrijednosti i stoga se uvijek moze prodati da bi
se ofplatila ulozena sredstva. Troskovi dugotrajne imovine
se smatraju froSkovima niskog rizika i lakse je pribaviti sred-
stva za njih. Financijska sredstva za pokrivanje varijabilnih
troskova je teze prikupiti jer ti froSkovi zadrzavaju tek dio
ulozene vrijednosti ili tek djelomicno vracaju uloZzenu inve-
sticiju. Medutim, u sluCaju da nesto pode po zlu, roba po-
put sirovine se moze prodati da bi se prikupila financijska
sredstva. Varijabilni se froskovi mogu smatrati ulogom sre-
dnje visokog rizika.

Fiksni su troskovi oni troskovi koje morate namiriti bez obzira
na uspjesnost ili neuspjesnost vase prodaje. Oniimaju veoma
malu preprodajnu vriiednost i za nijih je tesko prikupiti sredstva
jer jednom kada se potrose nemaju nikakvu vrilednost.

8.1. Odredivanje troskova po jedinici

Na samom je pocetku financijskog planiranja korisno defini-
rati vrijednost jedinice na temelju koje mozete kasnije izracu-
navati troskove proizvodnje proizvoda/usluge, kao i broj je-
dinica koji mislite prodati godisnje. Jednica je vas proizvod/
usluga svedena na nesto sto prodajete. Na primjer, imate li
restoran, mozete imati odredeni broj jedinica poput rucka
(iledno glavno jelo s predjelom il desertom) ili vecere (pred-
jelo, glavno jelo, desert i odredena koliCina pi¢a). Pruzate i
uslugu, koristit ¢ete jedinicu vremena u obliku sata, dana ili
tiedna koji ¢e imati odredenu vrijednost troska. Ponekad se
jedinica sastoji i od fizickog proizvoda uz dodani element
servisa ili dostave. Kakva god da je vasa poduzetnicka ide-




ja, razmotrite kako je mozete rastaviti u neki oblik jedinica,
koliko god to bio grub oblik u ovom stupnju razvoja.

Na ovom je stupnju razvoja malo vierovatno da ¢ete ima-
ti precizne iznose, tako da ¢ete mozda morati prilagodi-
ti vase kalkulacije — sto je u redu, jer Cak je i bez preciznih
informacija korisno poceti razmisljati na bazi jedinica i tro-
skova kad god je to moguce.

Da biste izracunali tfroskove jedince, odredite broj jedinica
koje mozete isporuciti fijekom godine i tada ga podijelite
s ukupnim troskovima vodenja poduzeca (to mora ukljuci-
vati amortizaciju dugofrajne imovine, direkine varijabilne
froSkove i fiksne troskove na temelju jedne godine). Tako
¢ete zapoceti proces koji mozete razradivati usporedno s
prikupljanjem novih informacija.

TroSak jedinice ¢e se sastojati od:

- Varijabilnih froskova: kupovina materijala, ambalaze,
direktni rad i drugi troskovi koji ¢e varirati ovisno o
kolicini (broju jedinica) proizvedenog il isporucenog.
To ¢e ukljucivatii dostavu ukoliko je to dio direkine
prodaje.

- Fiksnih troskova: troskovi poput plac¢a, nagjma
i potrepstina ukljuCeni su u cijenu jedinice u
odredenom postotku tfroskova svake jedinice
proizvedene tijekom jedne godine.

- Dugotrajne imovine: ona se otplacuje tiigkom
odredenog vremenskog razdoblja kao frosak
amortizacije prilikom knjizenja dobiti i gubitka i,
ponovo, morat ¢ete odrediti odredeni postotak
cjelokupne amortizacije na svaku od jedinica.

Potrebno je znati varijabilne troskove svake proizvedene
jedinice, ukupne godisnje fiksne troskove podijeliene bro-
jem jedinica proizvedenih tijekom godine, kao i ukupne
froSkove amortizacije dugotrajne imovine podijeliene bro-
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jem jedinica proizvedenih tijekom jedne godine. Jednom
kad imate tu informaciju, ili opcenitu procjenu, mozete
obaviti jednostavne izracune da biste dobili ideju o fome
koliko ¢e kostati vas poduzetnicki pothvat.

Izraéun moZete raditi na sljedeéi naéin:

varijabilni froskovi svake proizvedene jedinice + fiksni tro-
Skovi i amortizacija podijelieni brojem jedinica proizvede-
nih na nivou godine = ukupan trosak svake jednice

ili

ukupan trosak proizvodnje podijelien s brojem proizvede-
nih jedinica/sati = froSak jedinice

U ovom trenutku mozete poceti razmidljati i o dobiti koju
Cete vjerovatno ostvariti izracunavajuci: dobit od svake
prodane jedinice x prodana koli¢ina = ukupna dobit

Medutim, pod odredenim okolnostima, §to je veca kolici-
na, nizi su froskovi po jedinici buduci da fiksni froskovi osta-
ju isti sve dok ne dosegnete toCku u kojoj se fiksni tfroskovi
trebaju povecati da bi se proizvelo vise jedinica.

8.2. Analiza tocke pokrica
(Breakeven analiza)

Jednom kad ste procijenili froSkove proizvodnje jedinice
vaseg proizvoda/usluge i broj jedinica koji mislite da mo-
Zzete prodati tijiekom odredenog razdoblja (obic¢no ftije-
kom jedne godine), mozete upotrijebiti financijske infor-
macije koje ¢ete prikupiti tijekom marketinskog istraziva-
nja i odrediti tocku pokri¢a.

Tocka pokri¢a (brakeven point) je to¢ka kada prodaja
donosi dovoljno prihoda za podmirivanje ukupnih trosko-
va poduzecéa; nakon dostizanja tocke pokri¢a pocinjete
ostvarivati dobit.




Lagan nacin da si fo predocite jest da upotrijebite grafiCki
prikaz analize tocke pokri¢a. To je dobar pocetak da biste
procijenili je li vasa ideja ekonomski isplativa. Takoder, nije
neuobicajeno da je za dostizanje tocke pokrica potrebno
vise od godine dana, tako da se preporucuje napraviti fi-
nancijsku analizu na osnovi dvije godine. Ovako ¢ete kon-
struirati graf analize tocke pokrica:

Korak ‘I 200.000
lzraCunajte koliki su vam fi-
ksni troSkovi u jednoj godini
poslovanja. Svakako ukljuci-
te sve tfroskove kojih se mo-
zete sjetifi. U primjeru je no-
vedeno 40.000 kn, $to je uku-
pni godisnji iznos. U toj razini
ucrtajte fiksne froskove.

150.000 [~

100.000 -

Financije - kune

50.000 | Fiksni troSak

Vrijeme - mjeseci

Koqu 2 200.000
lzracunajte varijabilne fro-
Skove za ukupan broj jedi-
nica na godisnjoj razini. U
primjeru je navedeno da je
200 jedinica prodano uz va-
rijabilne troskove po jedinici
U iznosu 210 kn = 42.000 kn 50.000 Fiksni trogak
ukupnih varijabilnih trosko-
va na razini jedne godine. i
Ucrtajte varijabilne frosko- 1284567 80910112
ve dijagonalno pocevsi od Vrijeme - mjeseci

1. mjeseca fiksnih froskova i

izvucite liniju sve do 12. mjeseca. Tocka na 12. mjesecu predsta-
vija fiksne troskove i varijabilne troskove na godisnjoj razini. U pri-
mjeru to iznosi 82.000 kn. Varijabilni i fiksni froSkovi vam pokazuju

ukupne troskove proizvodnje vasih dobara namijenjenih prodaii.

150.000

Financije - kune

100.000 = Varijabilni trosak
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Korak 3 200.000 -
Utvrdite ukupan godisnji pri-
hod na osnovu broja pro-
danih jedinica. U primjeru je
to 200 jedinica po prodaj-
noj cijeni od 500 kn/jedinici
$to ukupno iznosi 100.000 kn
(prodajna cijena mora pokri-
ti fiksne i varijabilne froskove
te donijeti dobit).

Ucrtajte linjju dijagonalno od R R EIT I
mjeseca 0 i financija 0 do Vriieme- mieseci

12-tog mijeseca, do tocCke

ukupnog ocekivanog priho-

da od prodaje na godisnjoj

razini.

150.000 [~

100.000 | Prihodi

Financije - kune

50.000

Korak 4 200.000 -
Objedinite oba grafa. Toc-
ka u kojoj prihod sijece liniju
fiksnih i varijabilnih froskova je
toCka pokri¢a. Prije nego do-
stignete ovu tocku, vi ste na
gubitku, a nakon §to je prije-
dete, ostvarivat cete dobit. o000k
U ovom primjeru tocka po- Gubitak Fiksni i |
krica je kada prodaja do- varijabilni trogkovi 1

segne 78.000 kn sredinom 9. Iyt e T s s

mjeseca. Vrileme - mjeseci

150.000
Tocka pokrica

100.000 |- \

““““““ Dobit
Prihodi

Financije - kune

U ovom frenutku pocCet ¢ete dobivati predodzbu o tro-
Skovima proizvodnje, broju/koliCini proizvoda/usluga koje
nuzno morate prodati godiSnje i vierovatnu dobit ili gubi-
tak koji mozete ocCekivati. Imajte na umu da je graf anali-
ze toCke pokrica alat kojim se mozete igrati. Eksperimenti-
rajte s razlicitim froskovima po jedinici, razlicitim koli¢inama
prodanih jedinica i razliitim cijenama po kojima ih moze-
te prodavati. Na ovaj nacin mozete promisljati kako orga-




nizirati svoje financije te je li ideja financijski odrziva. Upam-
tite, bit e potrebno nesto vremena kako biste dosegli ko-
lic¢inu potrebne prodaje da biste stigli do toCke pokrica. To
je normalno i zato se Cesto moraju prikupiti financijska sred-
stva da bi se pokrio kratkorocni gubitak, kao i da bi se po-
krenulo poslovanje poduzeca.

8.3. Racun dobiti i gubitka

Sada ve¢ mozete obraditi svoje financijske pokazatelie/
informacije u racunovodstvenom obliku. Prva stvar koja
¢e vam dati informaciju je li poduzece odrzivo jest izra-
cun dobiti ili gubitka na razini godine. U pocetku ¢e izno-
si biti procjene zasnovane na vasem istrazivanju i planira-
noj prodaiji, dok ¢e u sliedecim godinama iznosi biti zasno-
vani na stvarnim transakcijama iz prve godine poslovanja
te Ce biti tocniji.

Izracun se moze prikazati na sliededi nacin:

RACUN DOBITI | GUBITKA

PRIHODI 134.000
Prihodi od prodaje roba 70.000
Prihodi od pruzanja usluga 30.000
Prihodi od Clanarina i ¢lanskin doprinosa 0
Prihodi od imovine 3.000
Prihodi od donacija 1.000
Financijski prihodi 30.000
Ostali prihodi 0
RASHODI 114.200
Materijalni troskovi 54.600
TroSkovi osoblja 25.500
Amortizacija 1.500
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RACUN DOBITI | GUBITKA

Vrijednosno uskladivanje 0
Rezerviranja 0
Financijski rashodi 2.600
Ostali poslovni rashodi 30.000
DOBIT ILI GUBITAK PRIJE OPOREZIVANJA 19.800
Porez na dobit 3. 960
DOBIT ILI GUBITAK RAZDOBLJA 15.840

Jednom kad pocnete s poslovanjem, vidjet cete da vas
racunovoda koristi racun dobifi i gubitka da bi opisao
vase financijske transakcije. Dakle, ovdje pocinjete nesto
$to Ce trajati sve dok posluje vase poduzece.

Postoje dvije vrste dobiti: ukupna dobit i neto dobit. Uku-
pna dobit je razlika izmedu ukupnih prihoda i ukupnih ra-
shoda. Neto dobit je ona dobit koja se dobiva kad se od
ukupne dobiti oduzme porez na dobit. Gore navedeni pri-
mijer prikazuje ostvarenu neto dobit u iznosu 15.840 kn.

Kada izradujete racun dobiti i gubitka, uobiCajena je praksa
da ga radite na bazi prve tri godine poslovanja. Moguce je
da ¢e vam toliko vremena biti potrebno da dosegnete toc-
ku pokrica; ukoliko u tom vremenu ne dosegnete tocku po-
krica, trebali biste razmisliti je li predoceni plan odrZiv.

8.4. Pripremite trogodisnju procjenu
novcéanog tijeka
Procjena novcanog tijeka pokazuje iste informacije kao ro-

C¢un dobiti i gubitka, no na drugaciji nacin. Ona pokazuje
tijek financijskih sredstava, ali ne govori jeste li ostvarili do-
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bit il gubitak. Racun dobitii gubitka pokazuje prihod, rasho-
de i dobit ili gubitak, dok procjena novCanog tijeka poka-
zuje stvarno stanje financijske situacije poduzeca u bilo ko-
jem vremenskom razdoblju. Vazna razlika lezi u Cinjenici da
je moguce prikazati dobit u racunu dobiti i gubitka koja nije
pokazivala minus u procjeni novCanog fijeka.

Obje mogu pokazivati stvarno stanje vasih financija. Mno-
ga malainova poduzeca koja bi ostvarivala dobit u duzem
vremenskom razdolju bankrotiraju jer nisu imala sredstava
za podmiravanje racuna. Menadzment to mora shvatiti.
Morate koristiti procjenu novcanog tijeka da biste upravijali
poduzecem na dnevnoj/tiednoj razini. Za poslovni plan dru-
stvenog poduzeca procjena novcanog tijeka bi trebala biti
pripremljena za tri godine; to je uobiCajena praksa.

Upoftrebljavaijte iste parametre i iznose kao i u raCunu do-
biti i gubitka; ipak, u procjeni novcanog ftijeka iznose pri-
kazujte od mjeseca do mjeseca, te ukoliko ste u sustavu
poreza na dodanu vrijednost, prikazite i PDV. Svaki bi unos
trebao prikazivati stvarni primitak ili izdatak za odrede-
ni mjesec. Sto ste tocniji, to cete imati vise kontrole nad
upravljanjem vasim financijama.

Kod povecanja ili smanjenja ocekivanih primitaka ili izdata-
ka, iste biste trebali izraziti u mjeseCnim iznosima. Vazno je od-
raziti sezonska i viemenska odstupanja u mjeseCnim iznosima.
Na primjer, neka poduzeca prodaju vise u odredeno doba
godine ili imaju vise froskove grijanja/hladenja tijekom od-
redenog doba godine i to bi frebalo biti vidlivo u procjeni
novcanog tiieka. Takoder, iznosi izdataka i primitaka bi freba-
li biti planirani, tako da kada zaista dode do financijske tran-
sakcije — ukoliko placate unaprijed ili primate racun sa zao-
statkom - fo bi frebalo biti vidlivo u procjeni novcanog tijeka.

Procjenom novCanog tijeka je povezana s cjelokupnim
kretanjem financijskih sredstava na bankovnom racunu
poduzeca.
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Kako je sastavljen navedeni primjer procjene novCanog

tijeka:

Koristite iste ili slicne stavke kao i u raCunu dobiti i
gubitka te ih stavite u lijevu kolonu prikaza procjene
novcanog tijeka.

Krenite od pocCetnog kapitala — u primjeru je
navedeno 500 kn. Unesite tocan iznos financijskin
sredstava koji imate za pokretanje pothvata.
Upotrijebite ukupne iznose iz prikaza racuna dobifi i
gubitka. Pod rubriku Primici unesite mjeseCne iznose
od prodaje te druge izvore poput donacija, kredita

ili najamnine koju ste primili za podnajam u mjesecu
kada ste primili novac.

Pod izdatke rasporedite isplate na nacin za koiji
vjerujete da je realan, a koji freba ukljuCivatii kamate
na kredite. Pobrinite se da unesete stvarne vrijednosti
U onaj mjesec kada ¢e biti ostvareno placanje.
Provijerite jeste li ste unijeli sve iznose.

Zatim izraCunajte ukupne iznose i stanja.

Zbrojite primitke za prvi mjesec i unesite ukupnu
vrijednost pod rubriku “ukupni primici*; fu nemojte
ukljuciti 500 kn pocCetnog kapitala.

ZLatim zbrojite sve izdatke i unesite u rubriku "ukupni
izdaci”.

lzraCunajte razliku izmedu primitaka i izdataka za
taj mjesec i unesite dobivenu vrijednost u rubriku
“mjeseCno stanje”.

Zatim izraCunaijte razliku izmedu mjesecnog i
pocetnog stanja tog mjeseca te je upisite u rubriku
“zavrsno stanje”'.

Na kraju ponovo unesite zavrsno stanje tog mjeseca u
rubriku “pocetno stanje" siedeceg mjeseca. Ponovite
postupak za svin 12 mjeseci.

Zavrsno stanje 12-tog mjeseca (s kraja godine)
postaje “pocetno stanje" siedece godine.
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Vidjet ¢ete da zavrino stanje svakoga mjeseca odrazava
stvarni tijek novca vaseg poduzeca: to je kljucna informa-
cija koja vam je potrebna da biste mogli upravljati financi-
jama. Preporucljivo je ‘poigrati se’ iznosima da biste vidje-
li koja je situacija za vas najbolja. Na primjer, ukoliko imate
visoke iznose u negativnom tijeku novca, fada pokusajte
vidjeti mozete liraCune podmiriti kasnije ili pak ubrzati na-
platu, a ukoliko morate posuditi novac da biste podmiri-
li manjak, fada osigurajte dovoljan iznos da mozete pokri-
ti najvise mjeseCno negativno stanje, koje je u prijasnjem
primjeru prikazano u 4. mjesecu.

Zapamtite da se procjena novcanog tijeka i racun dobi-
ti i gubitka razlikuju:

- Procjena novC€anog fijeka ukazuje na kolicinu
novca koja je pofrosena i koja je primliena u bilo
kojem trenutku. Racun dobiti i gubitka ukljuCuje i
sredstva koja su u viasnistvu poduzeca i sredstva koja
poduzece duguje drugima.

- Stanje izmedu dugovanja i potrazivanja moze se
znatno razlikovati od onoga §to je dostupno u bilo
kojem frenutku.

- Novcanim primicima i nov€anim izdacima mora
se vrlo pazlivo manipulirati jer je vecina financijskin
problema uzrokovana neuravnotezenom likvidnoscu.

8.5. Izvori financiranja drustvenih poduzeéa

Sva poduzeca moraju imati pristup raziicitim oblicima finan-
ciranja, bez obzira radi li se o vrlo kratkim razdobljima kao u
slu€aju prekoracenja po bankovnom racunu ili o duzim roz-
doblima u obliku hipotekarnog/dugoroCnog kredita. Koiji
god oblik financija trebate, preporucliivo je planirati i una-
prijed osigurati njihovu namjenu. Nema goreg sluCaja upra-
vljanja financijama od situacije kad ostanete bez sredstava
ili kad morate i¢i u banku i traZiti sredstva u kriznim trenucima.
Stoga, kada je novac u pitanju, mislite unaprijed i planirajte.




Prikaz niza nacina izvora financiranja:

Dugorocéno financiranje - 5 do 25 godina:

dionicarski kapital — prikladno za drustvena poduzeca
koja imaju postotak svojih dionica u rukama vanijskin
dioni¢ara/ulagaca;

osobni zajmovi — ponekad od Clanova obitelji ili
prijatelja;

bankovni zajmovi — Cesto moraju biti osigurani
imovinom, to jest hipotekom.

Srednjeroc¢no financiranje — 2 do 5 godina:

bankovni zajmovi - lak3e ih je osigurati ukoliko su
pokriveni ugovorenim poslovima;

zakup - prikladno za kupovinu vorzila il uredagja;
leasing — jos jedan oblik financiranja kupovine vozila i
uredaija.

Kratkoroc¢no financiranje - tjedan do 2 godine:

smanjenje razine dionica - trenutni nacin stednje
manjih kolicina novca;

smanjenje razine duga - zahtijevajte da vam stranke
plac¢aju odmah po dostavi, ali pazite da ne ugrozite
trgovinske odnose;

povecéanje kreditne razine — pregovaragijte s
dobavljaCima da biste ostvarili kredit;

prekoracenje — svako bi drustveno poduzece
frebalo imati bankovno prekoracenje, tako da kada
treba pozajmicu vec ima sve poslozeno; no vazno je
da prekoracenje ne koristite predugo jer tada ono
postaje skupim nacinom stvaranja sredstava;
potpore i darovnice — drustveno poduzece je mijesani
koncept poduzeca, a buduci da se bavi djelovanjem
na drustvenom, ekoloskom i ekonomskom podrucju,
ima pravo uzivati potpore i darovnice.

Ukoliko je poslovni plan drustvenog poduzeca dobro sa-
stavljen, prikupljanje sredstava moze biti mnogo lakse.
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8.6. Knjigovodstvo

Svako poduzece zahtijeva osnovne knjigovodstvene za-
bilieske; trebali biste voditi one koje namjeravate korisfiti u
poslovnom planu drustvenog poduzeca. Premda je mo-
guce kupiti elektronicke racunovodstvene sustave, vazno
in je spomenuti i u poslovhom planu.

Poduzeca imaju obvezu voditi uredno knjigovodstvo. Re-
vizorske kuce u svakoj zemlji tfraze da se vode “sluzbene
knjige u skladu sa zakonom". Sluzbene knjige su zapisi koji
sadrze detalje o kreditima, od koga su dobra kupliena na
kredit, popis imovine i pasive, kao i raspolozive dionice.
Pravne odredbe za vodenjem sluzbenog knjigovodstva su
pokusaj da se zastite oni ljudi koji imaju interes u odrede-
nom poduzecu: dionicari, ¢lanovi, kreditori, zajmodavci,
itd. Ljudi koji su priskrbili dobra putem kredita ili su posudili
novac poduzecu moraju biti uvjereni da je poslovanje po-
duzeca uredno te da su transakcije uredno zabiliezene.
Porezna sluzba takoder zahtijeva periodicne izvjestaje o
vasim transakcijama.

Financijska bi pozicija poduzecéa trebala biti takva da ono
moze U bilo kojem trenutku omoguciti uvid u sluzbene knji-
ge bez ikakvih vecih poteskoca. Dobro vodeno knjigo-
vodstvo daje vitalne informacije za planiranje i kontrolu
aktivnosti poduzeca. Financijski i drugi problemi mogu se
predvidjeti redovitim pregledom knjigovodstvenih biljieza-
ka i te se informacije mogu koristiti da bi se predvidjele
promjene u sliededim mjesecima.

Mnoga ¢e poduzeca prepustiti obradu zavrinin obracuna
profesionalnim knjigovodama; ipak, svakodnevno knjigovod-
stvo bi frebalo posluziti poduzecu kao korisni okvir djelovanja.




Osnovne knjige, koje mogu biti u papirnatom ili elek-
tronskom obliku (sukladno Zakonu o racunovodstvu, op.
prev.):

Dnevnik — poslovna knjiga u koju se kronoloskim
redom evidentirgju svi poslovni dogadaiji; onim
redosliedom kojim su i nastali.

Glavna knjiga — osnovna poslovna knjiga u koju se
sustavno i metodoloski upisuju poslovni dogadaiji na
imovini, obvezama, kapitalu, prihodima i rashodima.
Prikazuje sve poslovne dogadaje sistematizirane po
konfima.

Pomocéne knjige, koje mogu biti u papirnatom ili
elektronskom obliku:

Knjiga blagajne — pomocna knjiga koja prikazuje
primitke i izdatke novca iz blagajne. Podaci se upisuju
na temelju blagajnickih uplatnica iisplatnica, a
zakljuCuje se na kraju svakog radnog dana.

Knjiga inventara — pomoc¢na knjiga u koju se bilieze
promjene vezane uz dugotrajnu materijalnu imovinu;
tzv. "knjiga osnovnih sredstava”. Svako je sredstvo
prikazano podacima kao $to su inventarni broj,

naziv sredstva, datum nabave, dobavlja¢, nabavna
vrijednost, ispravak vrijednosti, podaci o izZiazu i sl.
Knjiga ulaznih / izlaznih ra¢una - u pomocénu knjigu
ulaznih raCuna upisuju se svi ulazni racuni dobavljaca
za primlienu robu i izvrsene ulsuge, dok se u knjizi
izZlaznih racuna vodi evidencija o svim izdanim
racunima.

Andliticka knjigovodstva — analiticke evidencije kao
Sto su analiticka evidencija dugotrajne materijaine
imovine, analiticka evidencija sirovina i materijala,
andliticka evidencija plac¢a, andliticka evdencija
proizvodnje i gotovih proizvoda, analiticka evidencija
kupaca i dobavijaca...
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8.7. Raspodjela dobiti

Drustveno bogatstvo moze biti stvoreno djelovanje dru-
stvenog poduzeca ili kroz donacije vremena, fizickih resur-
sa ili nov€anih sredstava lokalnoj zajednici. Svi navedeni
oblici bit ¢e trosak drustvenom poduzedu.

Drustveno poduzece treba biljeziti troskove stvaranja dru-
Stvenog bogastva. Ukoliko je rije€ o vremenu zaposlenika
ili Clanova, trosak je izrazen u cijeni rada prikazanom u sa-
tima ili danima. Ukoliko se radi o ustupanju imovine, frosko-
vi takoder trebaju biti evdentirani. Ukoliko je rijec¢ o nov-
¢anoj donaciji, to ¢e izravno utjecat na smanjenje neto
dobiti, a ujedno i na porez koji drustveno poduzece tre-
ba platiti.

Odlu¢ili drustveno poduzece donirati odredeni dio dobiti,
iznos donacije bi trebalo planirati u postocima dobiti pri-
je donosenja odluke kome ¢e donacija biti dana. Puno je
lakSe alocirati postotak neto dobiti unaprijed — prije nego
se sama donacija provede — to ujiedno omogucuje i ruko-
vodstvu da lak$e planira $to ¢e uraditi s preostalom dobi-
ti. Provjerite da ste raspodjelu (dijela) dobiti jasno objasni-
liiulzjavi o upravljanju.
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Ustroj drustvenog poduzeca bi tfrebao odra-
zavati oblik vliasnistva i demokratske proce-
se utvrdene osnhivackim aktom poduzeca,
uklju€ujuci i osnovne vrijednosti i nacela
koje su Clanovi usvaijili. Za nova je drustve-
na poduzeca vazno uspostaviti organizacij-
ski sustav i strukturu koji ¢e biti primjereni tre-
nutnoj velicini poduzeca i opsegu komerci-
jalnin i drustvenih aktivnosti, ostavljajuci isto-
vremeno prostor za uvodenje novih elemen-
ta i rast sustava usporedno sa Sirenjem i ra-
stom poduzeca.

9.1. Clanstvo

U osnivackom aktu navodi se tko i na koji na-
Cin moze postati Clanom drustvenog podu-
zec¢a. Clanovi drustvenog poduzeca ujedno
su i njegovi viasnici. Ako Clanovi nemaiju finan-
ciiske uloge u poduzecu, radi se o poduzecu
U zajednickom viasnistvu. U suprotnom, ako
Clanovi imaju financijske uloge, radi se o po-
duzecu u suvlasnistvu.

Drustvena poduzec¢a mogu ograniciti clan-
stvo samo na radnike, ali mogu imatii ,,mje-
Sovito" Clanstvo koje uz radnike ukljuCuje
i vanjske Clanove. Primjerice, kod drustve-
nih poduzeca u zajednici vanjski ¢e clanovi
biti stanovnici lokalne zajednice. Kod potro-
Sackih zadruga vanjski ¢e clanovi biti kupci,
ali vanjskim Clanovima mogu biti i poslovni
partneri. Clanstvo u drustvenom poduzecu
bi trebalo bifi uredeno tako da odgovara
okolnostima u kojima ono djeluje.

USTROJAVANJE DRUSTVENOG PODUZECA
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Dva su zajednicka ¢imbenika:
- svaki Clan ima samo jedan glas u procesima
donosenja odluka, i
- samo Clanovi mogu biti vlasnici drustvenog
poduzeca.

9.2. I1zjava o upravljanju

Za demokratske organizacije poput drustvenin poduzeca
jasno utvrdena i javno dostupna osnovna nacela, vrije-
dnosti, ciljevi i pravila predstavljaju dobru praksu otvore-
nosti organizacije prema svim dionicima.

Najbolji nacin uvodenja takve prakse jest izrada Izjave o
upravljanju drustvenim poduzecem u kojoj ¢e biti objedi-
njene osnovne informacije o poduzecu, a koje se odnose
na njezine politike, svrhu i vrijednosti. U Izjavu ¢e se uvrsti-
ti i ekonomski, drustveni i ekoloski cilievi te osnovne infor-
macije o strukturi poduzeca. Svi navedeni podaci obje-
dinjeni i strukturirani u Izjavi o upravljanju sluze kao osnov-
ne smjernice za djelovanje poduzeca te su podlozni re-
viziji i promjenama tijekom razvoja i rasta poduzeca. Tko
¢e se i na koji nacin unutar poduzeca baviti IzZiavom ovi-
si 0 veli¢ini poduzeca. Ipak, bez obzira na velicinu podu-
zecaq, preporuca se uspostavljane ad hoc ili stalnog tije-
la koje ¢e najprije potaknuti izradu Izjave, a zatim pratiti
uskladenost Izjave s poslovanjem poduzeca. Ako u podu-
zecu postoji tijelo zaduzeno za drustvenu reviziju, tada ¢e
ono biti zaduzeno i za Izjavu o upravljanju. Izjava bi freba-
la biti preispitivana u okviru izrade godisnjin analiza po-
slovanja i planova te prema potrebi mijenjana i nadopu-
njavana.

IzZjava o upravijanju sadrZi siedece elemente:




Iziava o upravljanju

Svrha/Temeljni cilievi

(iz akta o osnivanju i/ili drugih temeljnih dokumenta)
Navesti gdje se temeljni akti mogu dobiti na uvid
Stvaranje drustvenog bogatstva

Odgovornost prema okolisu

Operativni ciljevi
(iz rukovodecih i poslovnih odlukal)

Opisuju komercijalnu svrhu i cilieve organizacije

Politike

(popis politika drustvenog poduzeca; poput politike jednakinh
mogucnosti, zastite okolisa i slicno)

Navesti gdje se politike mogu dobiti na uvid

Organizacijska pravila
(iz pravilnika drustvenog poduzeca i zapisnika sa sastanaka)
Navesti gdje se pravilnici mogu dobiti na uvid

Vrijednosna osnova
(opis klju€nih vrijednosti koje sazimaju sve gore navedeno)

9.2.1. Kako izraditi Izjavu o upravljanju
Svrha/temeljni ciljevi

- Kod postojecih organizacija svrha (ili temeljni ciljevi)
¢e biti utvrdena u aktu o osnivanju i drugim temeljinim
aktima, dok ih nova drustvena poduze¢a mogu
definirati u ovom koraku.

- lzrazeni drustveni cilievi mogu biti sastavni dio
ekonomskih cilieva ili pak biti izdvojeni kao samostalni
cilievi. Ovdije je vaZzno da razmisljate o tome kako ¢e
se cilievi vezani uz stvaranje drustvenog bogatstva
dugorocno razvijati i rasti paralelno s komercijalnim
razvojem poduzeca.

- Nakraju je potrebno utvrditi ekoloske cilieve
poduzeca, odnosno planove za smanjivanje emisija
ugliicnog dioksida.
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Operativni ciljevi

Operativni cilievi proizlaze iz rukovodecih i poslovnih
odluka.

Oni bi trebali pojasniti koje su glavne komercijalne
aktivnosti poduzeca te koju porziciju na trzistu
poduzece Zeli zauzeti.

Moguce je odrediti i dugorocne strateske cilieve za
razdoblie od narednih 20 godina da biste opisali svoje
komercijalne djelatnosti u buducnosti. Pri definiranju
strateskih cilieva trebate biti ambiciozni i prinvatiti
izazove povecanja broja, odnosno vrsta proizvoda ili
usluga koje ¢ete nuditi, Sirenje geografskog podrucja
na kojem djelujete itd. Strateski se cilievi mogu odnositi
i na odluke vezane uz unapriiedenje djelovanja
poduzeca u drustvenom i ekoloskom podrucju za

$to e mozda u buducénosti biti potrebno ulaganje
dodatnih sredstava.

Ovdje se mogu definirati i kratkorocni i srednjoroCni
cilievi koje rukovodstvo freba provesti.

Ostala podrucja za koja mogu biti utvrdeni operativni ci-
jevi mogu se odnositi na:

omjer najvise i najnize place radnika, koji ukazuje na
razinu jednakosti u poduzecu;

ukljuCivanje u procese donosenja odluka Clanova/
zaposlenika, sto ukazuje na razinu demokraticnosti u
poduzecu;

iznos sredstava koja se planiraju uloziti u podrucije
odgovornosti poduzeca prema okolisu, $to ukazuje na
razinu odgovornosti poduzeca prema siroj zajednici;
porijeklo i vrstu sirovina i roba koje poduzece kupuje,
Sto ukazuje na razinu brige o dobavljacima;
prikuplianje sredstava vezano uz eticka pitanja o
tome od koga poduzece (ne) Zeli prikupljati/primati
sredstva.




Politike

Sva poduzeca imaju zakonsku obvezu poslovanja u skla-
du s odredenim polifikama.

Politike poduzeca mogu definirati nacine ukljucivanja za-
poslenika, Clanova, lokalnih zajednica i drugih dionika u
djelovanje poduzeca.

Sve bi politike poduzeca trebale biti navedene u Izjavi o
upravljanju, uz naznaku gdje se mogu dobiti na uvid.

Primjeri kljucnih politika:

- sustav primjedbi, prituzbi i disciplinskin mjera;

- sigurnost i zastita na radu;

- zastita okolisa;

- sustav jednakinh mogucénosti;

- specificne politike koje se odnose na podrucje
poslovanja poduzeca;

- specificne politike koje se odnose na lokalno
okruzenje;

- specificne politike koje se odnose na pravni okvir.

Organizacijska pravila

Organizacijska pravila odreduju kako drustveno podu-
zece funkcionira i podredena su ranije spomenutim politi-
kama. Organizacijska pravila su odluke koje donosi ruko-
vodstvo ili Clanovi, a govore o tome kako ¢e organizaci-
ja funkcionirati. Organizacijska ¢e pravila biti eS¢e nado-
punjavana i mijenjana nego politike.

Razlika izmedu organizacijskin pravila i operativnin odlu-
ka lezi u Cinjenici da organizacijska pravila utjeCu na cijelu
organzaciju i vazeca su dok se ne ukinu ili ne promijene. S
druge strane, operativne se odluke odnose na specificna
pitanja i ne djeluju prema cijeloj organizaciji.
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Organizacijska se pravila najprije bilieze u zapisnicima sa
sastanaka, a zatim se uvrstavaju u organizacijski pravilnik.
Ta se pravila mogu odnositi na manje odluke, primjerice,
o tome kako se zaposlenici trebaju ponasati na poslu, alii
vece odluke, o tome kako se organzacija treba ponasati
prema zaposlenicima i kupcima.

Neka od podrucja koja mogu biti uredena organizacijskim
praviima:

- skrb o djeci;

- izostancis posla;

- praznici;

- radno vriieme.

Vrijednosna osnova

Vrilednosna osnova je kratka izjava koja sazima vrijedno-
stinavedene u svim ostalim dijelovima Izjave o upravljanju
te ih povezuje u jednu izjavu koja predstavlja drustvene i
osobne teZnje Clanova drustvenog poduzeca.

Do Izjave o vrijednostima se dolazi fako da se u svim osta-
lim djelovima lIzjave o upravljanju pronadu tvrdnje koje
predstavljaju neku vrijednost. Izjava o vrijednostima bi fre-
bala definirati temeljnu svrhu poduzeca i predstavijati po-
duzece u vanjskoj komunikaciji. Ponekad lIzjava o vrije-
dnostima moze posluziti | kao slogan, kako u komercijal-
nom, tfako i u drustvenom marketingu.

Naposlietku, Izjava o upravijanju obuhvacat ¢e vise krat-
kih izjava koje zajedno definiraju drustveno poduzece te Ce
predstavljati osnovu za mijerenje uspjesnosti poduzeca. Izjo-
va o upravljanju bi trebala biti vrednovana i mijenjanaili na-
dopunjavana kao dio procesa drustvene revizije ili godisnje
analize poslovanja drustvenog poduzeca.




9.2. Organizacijska struktura

Bududi da su drustvena poduzeca u viasnistvu Clanova/
radnika koji njima i upravljaju, organizacija mora odgova-
ratfi njihovim potrebama i oCekivanjima, sto nije sluCaj u
ostalim poduzecima. Prilikom osnivanja drustvenog podu-
zeca i osmiSljavanja njegove organizacijske strukture po-
Zelino je koristenje dijagrama za prikaz razli¢itih mogucih
struktura da biste lakSe procjenili koja ¢e od njih najvise
odgovarati poduzecu, odnosno koja ¢e najbolje funkcio-
nirati u praksi. U nastavku su prikazane neke od mogucih
organizacijskih struktura koje vam mogu pomodi u odabi-

ru one optimailne.

Izrazito hijerarhijska — Cesto se
korisiti kod ,,starijih* organizaci-
ja koje imaju upravni/nadzorni
odbor

Hijerarhijska — koristi se u orgo-
nizacijoma u kojima vise oso-
blie/rukovodioci nisu Cesto u
uredu.

USTROJAVANJE DRUSTVENOG PODUZECA

Rukovoditelj

Zamijenik rukovoditelja

Supervizor

Zaposlenici

Rukovoditelj

Zamijenik rukovoditelja

Zaposlenici J Zaposlenici
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Plitka/ravna struktura — prikla-

i Rukovoditelj
dna za rad u timu ukovoditelj

Zaposlenici Zaposlenici | | Zaposlenici

Kolektivha struktura - prikladna

. . . . . Z lenici
za organizacije u kojima svi radni- ' o L

ciimaju iste place i svi su ukljuCe- | Zapostenici Zaposienci
ni U procese donosenja odluka T | orosenic f—

Struktura velikih poduzeéa ili
poduzeéa v zajednici — prikla-
dna za organizacije koje uz unu-
tarnje imaju i vanjske clanove

Skupstina ¢lanova

Drustveno
poduzece

Clanovi

Visina plac¢e svakog zaposlenika odgovarat ¢e pozici-
ji koju zauzima unutar hijerarhijske strukture. Sto je hijerar-
hija manja (s manje razina) to ¢e razlike u visini placa biti
manje, a razina jednakosti unutar drustvenog poduzeca
veca. Jednom kada je organizacijska struktura utvrdena
bit ¢e potrebno izraditi opise poslova za svaku od pozicija
vodecdiracuna o razli¢itim ulogama, zadacima i odgovor-
nostima (vidi 9.4. Rad u timu).

USTROJAVANJE DRUSTVENOG PODUZECA




9.3. Uloga upravljanja i uloga rukovodstva

Drustvena poduzeca upravljana su na dva nacina: 1) pu-
tem Clanstva koje ima sveukupnu odgovornost za upravlja-
nje poduzecem i 2) koji se odnosi na operativno rukovode-
nje poduzecem kojim se bavi imenovano i zaposleno oso-
blie (takoder &lanovi poduzeda).

Clanovi drustvenog poduzeca koriste Izjavu o upravijanju
kao skup smijernica za svakodnevno rukovodenje podu-
zecem. Izjavu usvajaju svi Elanovi drustvenog poduzeca
na godisnjoj skupstini. Ona ne ukljuCuje operativha pita-
nja. Upravljanje odreduje ocCekivanja, dodjeljuje ovlaste-
nja i potvrduje ucCinak. Odgovornost za rukovodenije pre-
nosi se na rukovoditelje.

Slijedi opis uloge uprave, odnosno uloge rukovodstva.

Uloga ¢lanova v upravljanju:

- utvrdivanje strategije i smjera djelovanja;

- utvrdivanje politike;

- utvrdivanje ekonomskih, drustvenih i ekoloskih cilieva;

- preuzimanje sveukupne odgovornosti za djelovanje
drustvenog poduzeca;

- upravljanje godisnjim planiranjem i drustvenom
revizijom;

- osnivanje i nadziranje pododbora/tiela nize razine.

Ovisno o velic¢ini poduzecéa, uprava moze na zaposlenike
delegirati dio obveza i odgovornosti koje se mogu odno-
siti na utvrdivanje strateskin smjernica, zaposljavanje, do-
nosenje odluka o raspodieli dobiti, utvrdivanje drustvenih
i ekoloskih politika poduzeca, te financijsko i drustveno ra-
cunovodstvo i reviziju.
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Uloga rukovoditelja:

provedba strategije;

primjena politika;

zaposliavanje;

brzo donosenje odluka;

preuzimanje osobne odgovornosti za svakodnevno
poslovanije i kratkorocno planiranje;

preuzimanje operativne odgovornosti za pracanje
smijera utvrdenog od strane Clanova;

nadziranje administracije.

9.4. Timski rad

Mala drustvena poduzeca najcesce rasporeduju svoje
zaposlenike u timove. Timski rad podrazumijeva vecu razi-
nu jednakosti u radnom okruzenju, koja se odnosi na visi-
nu plac¢a, sudjelovanje u donosenju odluka i izmjenjivanje
Clanova tima v provedbi razlicitin zadataka. Glavne koristi
timskog rada odnose se na povecanje samopostovanja
Clanova tima, mogucénost ucenja te stiecanja samopouz-
danja koje proizlazi iz zajednickog rada i rezultata koji mo-
zda ne bi mogli biti ostvareni od strane pojedinca.

Timski rad promice:

razumijevanje razlicitin stavova i potreba;

postivanje i djelotvorno koristenje razicitih znanja i
vjesting;

pojasnjenje uloga, zadataka i odgovornosti dionika i
Clanova tima;

jasnu i pravovremenu komunikaciju i donosenje
odluka;

uCenje i i prilike za razvijanje novih proizvodaili usluga
ili stvaranje drustvenog bogatstva.




Vjezba: Matrica uloga, zadataka i odgovornosti
Ova ¢e vam vjezba pomodi u planiranju i odlucivanju o
tome kako bi unutrasnja struktura poduzeca trebala funk-
cionirati. Takoder ¢e vam pomocdi u analizi strukture da bi-
ste utvrdili treba li neke njezine dijelove mijenjati. Maftrica
vam moze posluZiti i da biste jasno utvrdili tko Sto radi te je-
ste li svakom zadatku pridruZili odgovarajuéi broj osoba.

Primjer: Maftrice uloga, zadataka i odgovornosti

Vodece uloge: m  Podrzavajuce uloge: o
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Administracija o| o

Proizvodnja o| m o| o o

Kreiranje poltika ol m| o o = o

Planiranje o| m ol m| o

Organizacija ol m

izobrazbe

Rad s dionicima o o| =m o

Prodaja o o| m

Racunovodstvo m| O o

Financijsko upravljanje | o | = | © o

U prvom su retku matrice popisane sve uloge koje preuzima-
ju zaposlenici, volonterii Clanovi uprave. Uloge se odnose na
podrucje rada koji obavlja neka osoba. Uloge mogu biti po-
dijeliene na vodece (npr. donoienje odluka) i podrzavajuce
(provedba zadataka). Svi zadaci popisani su u prvom stup-
cu. Clanovi tima popunjavaju matricu te raspravom utvrdu-
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ju sve postojece svakodnevne uloge u organizaciji, kao i sve
zadatke koji se obavljaju. Nakon toga se utvrduje koja je ulo-
ga odgovorna za koji zadatak. U ovoj je vjezbi korisno razliko-
vati vodece i podrzavajuce uloge, tako da se u matrici vo-
dece uloge obiliezavaju s m, a podrzavajuce uloge s o.

Popunjena ¢e vam matrica sluziti kao pomoc¢ v izradi opi-
sa poslova zaposlenika. Radili se o ve¢em poduzecu, ma-
trica ¢e sluziti kao pomoc¢ u opisu poslova odjela. Matrica
¢e vam, zajedno s opisima poslova, posluZiti kod izrade
godisnje analize poslovanja i eventualnih promjena opisa
poslova ovisno o promijenjenim okolnostima. U sluCaju da
se pojave novi zadaci koje je potrebno obavljati, matrica
¢e vam pomoci u donosenju odluke o tome zahtijeva li
provedba tih zadataka angaziranje novih osoba.

Rano razvijanje ovakvog sustava organizacije i upravlja-
nja korisno je i u slucajevima kada ¢e drustveno podu-
zeCe zaposljavati mali broj osoba. To je vazno iz dva razlo-
ga: prvo, organizacijska struktura i nacin upravljanja mo-
rat ¢e biti opisani u poslovnom planu drustvenog podu-
zeca da bi se moglo vidjeti na koji nacin je drustveno po-
duzece ustrojeno i kakav je sustav odlucivanja, odnosno
tko donosi koje odluke. Drugo, neovisno o velicini, sve or-
ganizacije trebaju imati razvijen barem osnovni organiza-
cijski sustav i strukturu, koji bi trebao biti postavljen tako da
se moze dalje razvijafii rasti zajedno s rastom poduzeca.
Za male organizacije koje se ubrzano razvijaju i Sire uobi-
Ccajeno je da brzo prerastu svoje sustave i strukture te izgu-
be kontrolu. Ova vjezba moze biti korisna za analizu i vre-
dnovanje takvog rasta te planiranje potrebnih organizo-
cijskih promjena.

9.5. Administracija

Administracija je Cesto zanemaren segment u procesu
ustrojavanja drustvenih poduzeca. Pogresno je vjerovati da




¢e se administracija u poduzecu brinuti sama o sebi ili ¢e
to usput Ciniti zaposlenici. Takav pristup Mmoze bitno umanijiti
ucinkovitost drustvenog poduzeca. Administracija predsta-
vlja neophodan dio svakog drustvenog poduzeca za koiji
je u proracunu korisno predvidjeti placu ili dio place jedne
osobe. Dobra administracija predstavlja dobru investiciju.

Ovo su neka od podrucja koja predstavljaju dio odgovor-
nosti administracije:
- vodenje ureda;
- nadzranje zalihg;
- isplacivanje plac¢a;
- nadzranje financijc;
- odrzavanje i nadogradnja razlicitin sustava;
- vodenje raCuna o ugovorima i drugim pravnim
pitanjima;
- obradivanje plac¢anja i primitaka;
- pruzanje podrske ostalom osoblju (rukovodstvo,
prodaja, tehnika itd.);
- odrzavanje dobrih odnosa s kupcima, dobavijacima,
bankama i drugima;
- organiziranje sastanaka i drugih dogadanja;
- odrzavanje dobre unutarnje komunikacie;
- informiranost o tome §to se dogada u poduzecu u
svakom frenutku.

9.6. Sustavi upravljanja informacijama

Sustav upravljanja informacijama (SUl) je sustav koji pruza in-
formacije potrebne za djelotvorno upravljanje poduzecem.
SUl obuhvaca tri vrste resursa: tehnologiju, informacije i ljude.

- Koje ¢e tehnologije biti koristene i tko ¢e ih koristitie
- goje je informacije pofrebno razmijenitiizmedu koga?
- Stoje ljudima Ciniti i na koji su nacin ukljuceni u SUI2
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Odgovori na ova pitanja pomoci ¢e vam u boljem razu-
mijevanju, a zatfim i uspjeSnom uspostavljanju unutarnjin i
vanjskih komunikacijskin veza. Dobar SUI jedan je od te-
melja dobre organizacije.

9.7. Povezivanje organizacije

Da biste dobili jasnu predodzbu o cjelokupnoj strukturi po-
duzeca i da biste provijerili Cine li svi dijelovi sustava pove-
zanu i smislenu cjelinu, preporucamo njihovo povezivanje
s Iziavom o upravljanju. Postavljanje osnovnih dijelova su-
stava oko ciljeva, nacela, vrijednosti i pravila istaknutin u
Izjavi o upravljanju omogucit e vam provjeru dosljiednosti
svih veza koje postoje u organizaciji.

IZJAVA O
UPRAVLJANJU

administracija

Najprije je potrebno provijeriti postoji li sklad izmedu sva-
kog od 5 dijelova sustava s Izijavom o upravljanju, a zatim
je tin 5 dijelova sustava potrebno i medusobno usporediti
da biste utvrdili njihovu uskladenost.

USTROJAVANJE DRUSTVENOG PODUZECA




Buducdi da je svrha drustvenog poduzeca
da postigne trostruku bilancu (ekonomskih,
drustvenih i ekoloskih cilieva), morate ustrojiti
nekakav oblik mjerenja koji odgovara vasim
teznjama. Ukoliko ne mozete izmijeriti ta po-
druc€ja, tada ne mozete dokazati vrijednost
¢ vaseg drustvenog poduzeca. Drustvena su
poduzeca Cesto ogranicena u nacinu opi-
sivanja svoje svrhe, ali i u planiranju svojeg
djelovanja ukoliko koriste samo financijsko
racunovodstvo i financijsku reviziju. U ovom
vam poglavlju predstavijamo ideju drustve-
nog racunovodstva i revizije za drustvena
poduzeca da biste ih koristili u planiranju i
mjerenju ufjecaja svog cjelokupnog djelo-
vanja.

~

OALSEOAONNDVYE ONIALSNIEA 0L

Drustvena revizija je sustavna, redovita i
objektivna racunovodstvena metoda koja
omogucuje drustvenim poduzeéima posta-
vljanje drustvenih i ekoloskih vrijednosti i ci-
ljeva, te planiranje i kriterije prema kojima
mjere svoje djelovanje, utjecaj, kao i finan-
cijske parametre.

VIIZIAJN YNIALSNAA |

Financijska revizija nije zakonska obaveza
za sva poduzeca. Poduzeca, u skladu s viasti-
fim pravilima, Iziavom o osnivanju ili Drustve-
nim ugovorom, definiraju potrebu za proved-
bom financijske revizije.

Drustvena revizija provodi se dobrovoljno i prvenstveno bi
se frebala provoditi da bi se pomoglo drustvenim podu-
ze¢ima u postizanju njihovih zadanih cilieva i vrijlednosti. Po-
nekad se smatra zahtjevnim obavljati mjerenja koja nisu fi-
nancijske prirode, ali gotovo u svim organizacijaoma fo se
Cini do neke razine te je efikasnije provoditi drustvenu revizi-
ju nego pokusavati donositi druge procjene.

DRUSTVENO RACUNOVODSTVO | DRUSTVENA REVIZIJA
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Drustvena revizija omogucuje organizacijoma daistraze i ge-
neriraju svoje viastite vrijednosti koje Cine temelje za donose-
nje kriterija mjerenja utjecaja djelovanja. To ¢e biti ustano-
vlieno Iziavom o upravljanju. Tako e se priskrbiti frajna i jasna
slika organizacije, a planiranje i provedba drustvenih i eko-
loskin cilieva bit ¢e vodena transparentno i pravedno. Dru-
Stvena kontrola jednakomjerno fretira sva tri cilja: trzisnu odr-
zivost, stvaranje drustvenog bogatstva te ekolosku odgovor-
nost. Drustvenu bi reviziju trebalo provoditi jednom godisnje u
isto vrijeme kad se provodi financijska revizija. Ona moze bifi
onoliko opsirna koliko vam odgovara. Za pocetak predlaze-
mo da koristite ogranicen oblik te s vr.emenom izgradujete
profil drustvene revizije prema viastitim potrebama.

Trebao bi postojati maniji tim koji bi provodio i verificirao re-
zultate drustvene revizije. Tgj bi tim trebao biti sastavljen od
jednog zaposlenika drustvenog poduzeca, jednog Clana
odbora/uprave i jednog vanjskog dionicara/ulagaca.
Ovdije je kratki pregled provedbe drustvene revizije:

Drustvena revizija ima cetiri elementa

Izjava o

upravljanju i model
trostruke bilance 1

P L Vanjska kontrola
racunovodstvo e
T i dionici
i verifikacija
| Unutrasnja kontrola ¢ |

i organizacija




Element prvi - Izjava o upravljanju i model trostruke bilance

- Ovaqj element drustvene revizije koristi se da bi
se ustanovila preglednost organizacije: principi i
vrijednosti, njezini ciljevi i trzisno djelovanje. Trenutna
praksa i nova podrucja djelovanja su u procesu
identifikacije, ciljevi su odredeni za sliedece
kontrolno razdoblje te su izmjereni ciljevi proslog
kontrolnog razdoblja.

- Izjavu o upravijanju freba napisati ukoliko je nemate
ili pak uskladiti vazecu (vidi odlomak 9.2). Vazno
je da lzjava o upravljanju odrazava viziju i namjere
organizacije te da pruza smjernice rukovodenja u
provodenju poslovanja organizacije, ali da pruza
informacije o organizaciji prema dionicima i javnosti.

- Informacije koje se koriste da bi se razvila Izjava o
upravljanju uzimaiju se iz brojnih izvora i dokumenata:
cilievi navedeni u pravnim dokumentima; postojece
smjernice; unutrasnja regulativa i cilievi djelovanja.
Njih freba prikupiti i sroCiti u Iziavu o upravljanju.

- Model frostruke bilance — ekonomski, drustvenii
ekoloski cilievi bi trebali biti donekle navedeni u
srednjerocnom do dugorocnom planiranju.

- Proces koji prolazite pri razvijanju poslovnog plana
drustvenog poduzeca zahtijevat ¢e mnogo
posla. To ¢e vam osigurati dobru startnu poziciju
za provodenje drustvene revizije vasih aktivnosti
jednom kad zapocCnete s poslovanjem vaseg
poduzeca.

Element drugi - Vanjska kontrola i dionici

- Vanjska kontrola se koristi u svrhu analize polozaja
organizacije u odnosu na njezinu interakciju na
lokalnoj, regionalnoj, nacionalnoj i internacionalnoj
razini fe u neposrednijiem odnosu organizacije s
njezinim dionicima.

- U vanjskoj kontroli drustvene revizije fokus je samo na
vanjskim dionicima: vanjski dionici se identificiraju te
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se trazi njihov doZivljaj organizacije. Ovo je mogucénost
da organizacija angazira svoje dionike te ih da
informira: to ¢e dovesti do veceg povjerenja i podrike
organizaciji.

Ovaj element ukljucuje mapiranje dionika, profiliranje

i analizu te razvoj dosliednosti izmedu Izjave o
upravljanju i obavljanja trenutnih praksi. (Aktivnosti u
mapiranju dionika te kategorizacijii pracenju prikupit
¢e neke od informacija za ovaj element)

Prepoznaju se prednostii slabosti u frenutnim
praksama i novim podrucCjima razvoja, a odreduju se
cilievi za sliedece kontrolno razdoblje.

Element treéi - Unutrasnja kontrola i organizacija

Unutrasnja kontrola se koristi da bi se provijerila struktu-
ra organizacije i odnosi s njezinim osobliem, ¢lanovima
uprave i volonterima te kako provodi svoje djelovanje.
Unufrasnja sfruktura i procedure organizacije razjo-
Snjavaju se i kontroliraju, a unutrasnji dionici — osoblje,
Clanovi odbora, volonteri — prolaze provjeru razine ro-
zumijevanja o organizaciji te zadovoljstva svojim sud-
jelovanjem.

Ovaj element uklju€uje analizu uloga, zadataka i od-
govornosti, kao i usporedbu opisa posla i uvjeta odno-
sa u ciliu dosliednosti.

Dosliednost s Iziavom o upravljanju procjenjuje se

i prema odgovorima vanjskih dionika u Elemen-

tu dva. Identificiraju se prednostii slabosti trenutnih
praksi te nova podrucja razvoja. Postavljaju se cilievi
za sliedece kontrolno razdoblje.

Element Cetvrti — Drustveno racunovodstvo i verifikacija

Element drustvenog racunovodstva i verifikaci-

je dobijemo kada prikupimo informacije i rezulta-
te vjezbi poduzetih tiigkom prijasnjin elemenata te
ih objedinimo. Donose se drustveni planovi za slje-
decu godinu te se dionicima sluzbeno predocava
IzvieS¢e o drustvenoj reviziji.




- Usvakom je od prethodnih elemenata potrebno
identificirati odredene probleme i postupke, kao i
primjere dobre prakse i zadovoljstvo dionika. Proble-
me koje smo lako prebrodili biljezimo kao takve te ih
ukljucimo u Izvjesce o drustvenoj reviziji.Ostali ce biti
prikuplieni kroz proces koji se sada planira i frebali bi
se njima pozabaviti tijiekom sliedece godine.

- Planovi prijadnjin godina, kao i rezultati, analiziraju se
prema postignu¢ima i u dosliednosti s IzZiavom o upra-
vljanju da bi se utvrdila razina uspjesnosti organizacije.

- Razina detalja i slozenosti u ovom elementu ovisit
¢e o prirodi problema o kojima se raspravlja i cilievi-
ma koiji se pripremaiju i vrednuju. Ovim ¢ete elemen-
tom izmijeriti stupanj integriteta organizacije pomocu
analize dosliednostiizmedu onog §to se govori da
¢e se obaviti i onog $to je doista obavljeno.

U publikaciji “Priru¢nik za drustvenu reviziju" nalozi se niz
predlozaka koji se mogu koristiti za pracenje i biliezenje in-
formacija o drustvenom racunovodstvu i procesu drustve-
ne revizije. lzvies¢e o drustvenoj reviziji nadomijesta potre-
bu za uobicajenim godisnjim izvies¢em, koje mnoge or-
ganizacije i poslovni subjekti pripremaju za svoje dionike.
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VINViid VNAVid L1

U ovom se poglavlju razmatraju pitanja pravne re-
gulative vezane uz osnivanje drustvenog poduzeca.

U osnovi, frgovacka su drustva u vlasnistvu osoba
koje imaju vlasniCke udijele, a pravo upravljanja
poduzecem temelji se na glasackom pravu u ovi-
snosti o broju vlasnickih udjela. Kod drustvenih po-
duzeca vlasnici su ¢lanovi poduzeca, a svaki ¢lan
ima jedan glas. Postoje i drustvena poduzeca u
kojima Clanovi nemaju isti broj viasnickih udjela, ali
i dalje svaki ¢lan, neovisno o broju viasnickin udje-
la, ima jedan glas.

U nekim zemljama, poput Velike Britanije, uz fro-
dicionalne pravne oblike koje drustvena podu-
zeca mogu preuzimati, postoje i pravni oblici po-
sebno namijenjeni drustvenim poduzecima (Com-
munity Interest Companies). U zemljama u kojima
to nije sluCaj drustvena poduzeca preuzimaju neki
od postojecin pravnih oblika, prilagodavajuciih u
mijeri u kojoj to propisi omogucuju zelijenoj struktu-
r organizacije.

Primjerice, kod osnivanja drustva s ogranicenom
odgovorno$¢u® moguce je u drustvenom ugovo-
ru odrediti da:
- osnivacki ulozi svih Clanova moraju biti
jednaki (¢l. 385.);
- svi Clanovi moraju imati isti nominalni iznos
poslovnog udijela (Cl. 398.);
- jedan Clan drustva ne moze imati vise
poslovnih udjela (&l. 409.);
- jedan Clan drustva ima jedan glas neovisno
o tome imaju li Clanovi iste ili razlicite
poslovne udjele (Cl. 445.);

5Zakon o trgovackim drustvima, “Narodne novine”, br. 113/93, 34/99,
52/00, 118/03




- prijenos poslovnog udjela na druge osobe bude
ogranicen (Cl. 412.1413.);

- raspodjela dobiti bude ogranicena il da se dobit ne
isplacuije (Cl. 406.). (op. prev.)

U pripremi drustvenog ugovora ili nekog drugog akta o
osnivanju odnosno temelinog akta drustvenog poduzeca
pomod¢ vam mogu pruziti standardizirani sluzbeni ili nesluz-
beni predlosci ili obrasci. Dio sadrzaja tih predlozaka modi
¢ete jednostavno preuzeti, dok ¢e dio zahtijevati promi-
Slianje i donosenje odluka o kojima je bilo govora u pre-
thodnim poglavljima ovog priru¢nika. Jednom kada ste
donijeli sve klju¢ne odluke potrebno je razmisliti o ukljuci-
vanju stru¢njaka radi nomotehniCke provjere dokumenta
ili pisanja pojedinih njegovih dijelova.
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U ovom ¢emo dijelu promotriti strukturu poslovnog plana
drustvenog poduzeca. Tilekom procesa planiranja priku-
pit cete mnogo informacija i donijeti neke odluke o dru-
Stvenom poduzecu, a mozda ste neke dijelove plana vec
izradili u obliku nacrta. Takoder, postoji niz kriterija za pro-
cjenu cjelovitosti poslovhog plana poduzec¢a jednom
kada je zavrsen.

d
l
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Plan drustvenog poduzeca ¢e predstavljati
glavni dokument koji ¢ete koristiti za informi-
ranje dionika o onome $to namjeravate Ci-
niti da biste prikupili sredstva od banaka i in-
vestitora. Plan ¢ete takoder koristiti u prego-
vorima s lokalnim vliadinim uredima tijekom
frazenja sredstava i drugih oblika podrske.
On moze biti koristen i u sklopu frzisnih natje-
canja u svrhu ugovaranja posla.

Plan drustvenog poduzeca treba biti jasno i
precizno srocen i upotpunjen grafovima i sli-
kama kada je moguce.

Slijedi popis poglavlja u planu i preporuceni
broj stranica koje biste trebali pokusati raz-
raditi.

Naziv drustvenog poduzeéa:
Logo ili slika:

Osoba za kontakt i adresa:
Datum i mjesto:

POGLAVLJA POSLOVNOG PLANA DRUSTVENOG PODUZECA




1. Sazetak - 1 stranica

Sazetak poslovhog plana drustvenog poduzeca (jedna
stranica) da biste Citatelju dali dovoljno informacija kako
bi mogao razumijeti ostatak plana. Sazetak sroCite u pozi-
tivnom tonu. Sazetak biste trebali napisati na kraju nakon
Sto ste srocili ostatak plana.

2. Kratak opis drustvenog poduzeca
— 1 stranica

Opisite poduzece, kako i zasto je ono drustveno podu-
zecCe i $to to znaci. Potpoglavlja:

2.1. Koje je glavno podrucje poslovanja

2.2. Dionici i kupci

2.3. Opci ekonomski, drustveni i ekoloski cilievi

2.4. Glavne tocke poslovnog plana drustvenog poduzeca

3. Opis proizvoda/usluga - 1 stranica

Opisite svaki proizvod ili uslugu, njihove kljuCne karakteri-
stike i koristi, naziv marke/brenda, pakiranje, kvalitetu, vi-
zualni identitet. Vjestine koje su potfrebne za proizvodnju
proizvoda/usluge i bilo kakva veca oprema koja je po-
trebna; takoder, bilo kakve osobite probleme vezane uz
zdravstvena i sigurnosna pitanja koja treba rijesiti. Potpo-
glavlja:

3.1. Pregled cjelokupnog trzisnog djelovanja poduzeca

3.2. Trenutni i bududi proizvodi/usluge — 2 do 5 godina

3.3. Glavni potrebni procesii oprema

3.4. Glavne potrebne vjestine i stupanj strucnosti

3.5. Kako ¢e se vijestine i oprema odrzavati tiegkom vremena
3.6. Kako ¢e se upravljati procesom

3.7. DugorocCni trzisni ciljevi
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4. Trziste i konkurencija — 2 do 3 stranice

4.1, Trziste

Kakvo je ukupno trziste za vas proizvod/uslugu
KljuCne karakteristike trzista

U kakvom je odnosu frziste spram trzisnog ciklusa
Koji vam je ciljani segment; sada i za 3 do 5 godina
4.2. Konkurencija

Opisite svoju konkurenciju

Tko vam je konkurencija — sada i u buduénosti
Koje su njinove slabosti, a koje prednosti

U koju posebnu niSu pripadate

Kako ¢ete se s njima nadmetati

5. Marketing i prodaja - 2 do 3 stranice

5.1. Opis proizvoda/usluge
5.2. Lokacija i preduyvijeti

5.3. Promocija i oglasavanje
5.4. Politika odredivanja cijena

6. Djelovanje poduzeca - detalji o
proizvodima/uslugama - 2 stranice

6.1. Detalji nuzni u procesu proizvodnje proizvoda ili usluga
6.2. Vrsta i lokacija poslovnih prostora

6.3. VeliCina i posebne karakteristike poslovnih prostora
6.4. Potrebna oprema i modeli kupovine/najma

6.5. Procesi pakiranja, skladistenja i dostave

104




7. Organizacija i upravljanje — 1 do 2 stranice

7.1. Organizacijska struktura

7.2. Sustav upravljanja i razine hijerarhije
7.3. Opisite tko donosi odluke

7.4. Informacije o nacinima obuke i edukacije osoblja
7.5. Smjernice i politke zaposljavanja

8. upravljanje i drustvena revizija
— 1 do 2 stranice

8.1. Izjava o upravljanju

8.2. Opisite kako ¢e Izjava o upravljanju biti primjenjivana
8.3. Opisite kako ¢e biti vrednovani ekonomski, drustveni i
ekoloski ciljevi te tko ¢e to obavljati

9. Pravna pitanja - 1 stranica

9.1. OpisSite zakonodavni okvir i registraciju drustvenog po-
duzeca

9.2. Osiguranja i drugi zakonski regulirani zahtjevi

9.3. Zakonodavni okvir koji se odnosi na proizvod ili pru-
Zanje usluge

10. financiranje drustvenog poduzeca
— 1 do 2 stranice

10.1. Politika odredivanja cijena i jedinicne kalkulacije
10.2. Financijski zahtjevi, zajmovi, leasing, hipoteke i sl.
10.3. Racun dobiti i gubitka za razdoblje od 3 godine

10.4. Prognoza likvidnosti za razdoblje od 3 godine
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Dodaci:

Promotivni materijali (kopije), Racun dobiti i gubitka, Bilan-
ca, Prognoza likvidnosti, Izvori financiranja, Matrica uloga,
zadataka i odgovornosti, Opis modela poslovanja, Teh-
nicke informacije, itd.
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Nize u tablici nalazi se popis kriterija koje dru-
Stveno poduzece moze koristiti da bi provje-
rilo je li poslovni plan izraden na najbolji mo-
guci nacin. Popunjavanje tablice pomodi
¢e u boliem razumijevanju snaga i slabosti
plana prije no sto se plan pocne koristiti, ali
i U prikupljanju podrske za novo drustveno
poduzece.

~
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(Samo)procjena poslovnog plana drustvenog poduzeca

Bodovanje =p

Pitanja za samoprocjenu

{

Nije dostupno
U potpunosti
Uglavnom
Jedva
Nimalo

Sazetak
Je li sazetak jasno napisan?@

Obuhvaca li sazetak sve dijelove
plana?

Je li sazetak napisan tako da
potic¢e na Citanje cijelog plana?

Pokazuje li sazetak da svi
dijelovi plana zajedno dobro
funkcioniraju?

Opis drustvenog poduzeca

Moze i Citatelj razumijeti o kakvom
se drustvenom poduzecu radi2

Je lirazlog za odabir drustveno
poduzetnickog pristupa razborit?

Je li jasno opisan oblik
drustvenog poduzeca?

Jesu i cilievi drustvenog poduzeca
dobro promislieni i jasno definirani?

Opis proizvoda/usluge

Je li klju€ni proizvod/usluga
detaljno opisan?

Je li opisan proces pruzanja
proizvoda/usluga?

Je li potreba oprema dobro
opisana?
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Jesu li opisane sve (postojece ili
potrebne) vjestine i jesu li one
dostatne?

Trziste i konkurencija

Je li trziste dovoljno iscrpno
i jasno opisano?

Je li konkurencija jasno
utvrdena i opisana?

Razlikuje li se proizvod/usluga
drustvenog poduzeca dovolino
od konkurentskih?

Je li pokazano postojanje
potrebe za odnosnim
proizvodom/uslugom?

Marketing i prodaja

Je li ciliano trziste jasno utvrdeno?

Podupiru li se medusobno
elementi marketinSkog miksa?2

Moze li se utvrdenim postupcimai

tehnikama prodaje realno
ostvariti planirani obujam
prodaje?

Jesu li za troskove marketinga
predvidena dostatna sredstva?

Poslovanje drustvenog
poduzeca (detaljnije o
proizvodima/uslugama)

Je li proces pruzanja proizvoda/
usluga u potpunosti jasan?

Postoje li dostatne informacije o
potrebnim resursimai
njihovoj cijeni?

Jesu li potrebne vjestine
odgovarajuce za pruzanje
proizvoda/usluga?

(SAMO)PROCJENA POSLOVNOG PLANA DRUSTVENOG PODUZECA

109




Organizacija i rukovodenje

Je li organizacijska struktura
drustvenog poduzeca jasna?

Je li josno tko donosi odluke?

Je li Clanstvo dobro opisano i jesu
li uloge Clanova jasno definirane?

Upravljanje i drustvena revizija

Postoji li temelina Izjava o
upravljanjue

Daje li Izjava o upravljanju
Clanovima jasne smjernice o
pravilima upravljanja drustvenim
poduzecem?

Jesu li utvrdeni drustveni i
ekolodki planovi djelovanja
drustvenog poduzeca?

Je liutvrden nacin pracenja i
vrednovanja provedbe
drustvenih i ekoloskih planova?2

Financije

Postoiji li jasna struktura i politika

odredivanja cijena
proizvoda/usluge?

Je li drustveno poduzece izradilo
iziavu o dobiti i gubitku?

Je liizradena procjena tijeka
novca za prve tri godine
poslovanja drustvenog
poduzeca?

Ukazuju li gore navedene financij-

ske informacije na odrzivost drus-
tvenog poduzeca?
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Pravna pitanja

Je li drustveno poduzece
odabralo pravni oblik koji je
primjeren sustavu vlasnistva
temelijenom na jednakosti i
demokratskom upravljanju
Clanova poduzeca?

Je li Clanstvo jasno definirano?

Predvida li plan zadovljavanje
drugih zakonskih obveza
drustvenog poduzeca ako
takve obveze postoje?

Prilozi

Jesu li pripremljeni prilozi
poslovhom planu?

Podrzavaju li prilozi glavni dio
poslovnog plana?

(SAMO)PROCJENA POSLOVNOG PLANA DRUSTVENOG PODUZECA
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