POSLOVNI PLAN NA PRIMJERU RESTORANA ,,
SUNSHINE"“

Zecic¢, Teo

Undergraduate thesis / Zavrsni rad
2019

Degree Grantor / Ustanova koja je dodijelila akademski / strucni stupanj: University of
Split, Faculty of economics Split / Sveuciliste u Splitu, Ekonomski fakultet

Permanent link / Trajna poveznica: https://um.nsk.hr/urn:nbn:hr:124:573064

Rights / Prava: In copyright /Zasti¢eno autorskim pravom.

Download date / Datum preuzimanja: 2024-04-29

Repository / Repozitorij:

REFST - Repository of Economics faculty in Split

AN

zir.nsk.hr

é UNIVERSITY OF SPLIT i i O i ;O r

DIGITALNI AKADEMSKI ARHIVI I REPOZITORILII



https://urn.nsk.hr/urn:nbn:hr:124:573064
http://rightsstatements.org/vocab/InC/1.0/
http://rightsstatements.org/vocab/InC/1.0/
https://repozitorij.efst.unist.hr
https://zir.nsk.hr/islandora/object/efst:3198
https://repozitorij.svkst.unist.hr/islandora/object/efst:3198
https://dabar.srce.hr/islandora/object/efst:3198

SVEUCILISTE U SPLITU
EKONOMSKI FAKULTET

ZAVRSNI RAD

POSLOVNI PLAN NA PRIMJERU RESTORANA
» SUNSHINE*

Mentor: Student:

Izv. prof. dr. sc. Marina Lovrincevié Teo Zeci¢, 1152025

Split, srpanj, 2019.



L Ao o R PRORR 1
1.1 Definiranje problema istrazZivanja.................ccccooiiiiiiiiiiiii e 1
I O | =2 I >V - PSSR 1
(R 1= (oo [0 = o - PSR PR PR PSRP 1
1.4, STFUKEUFA FAOA.....cctiiiiiiieiieie et bbbttt 2

2. Uloga i vaznost planiranja u realizaciji poduzetni¢kog poduhvata........... 3
2.1. Pojam i definicija poduzetniStva................ccccooiiiiiiiiiii 3
2.2. POdUZEtNICKI PIOCES..........ocuiiiiiiiiitiiiiiee e 4
2.3. DefiniCija POAUZETNIKE ......c.viiiiiieieccieeee e 7

2.3.1. OS0DINE POUUZETNTKA .....o.viviiiiiieiieiieiee et 7
2.3.2 TIPOVI POAUZETNTKA .....c.veeveeiiiitesiieieeee ettt 8
2.4, BIZNIS PIAN ... e 9
2.4.1 Zivotni vijeK Diznis Plana..............cc.coovvivivevsvosiinienieesssesesssesses s, 10
2.4.2 SUIiONICI DIZNIS PlANG........ceiciiciece e 10
2.4.3 Struktura DIZNis Plan@..........cccceiiiiiiie e 11

3. Trzis$ni aspekti realizacije restorana ,,Sunshine® ......................ccccoeeen. 12
3.1, POAACH 0 INVESTITONU .....uiiiiiiieiieiesie ettt 12
3.2. Opis poduzetniCke IUEJE.........cciiiiiiiiiiiiie e 12
TR I 2 (2 =1 1 (o | -SSRSO 13
3.4, AKEIVIOSEE POAUZECA ... 14
3.5. SegMENTACI]A tIZISTA .......c.oeiiiiiiiice e 17
3.6. ANAlIZa KONKUIENCIJE ....ouiiiiiiee e 18
3. 7. SWOT @NALIZA.......ccieeee ettt ree s reenteeneeaneenne e 18
3.8. Potreba za radnom SNAJOM .........cciieiiiieie et enre e 20
3.9. Mjere zaStite Na radul............coooiiiiiiiiii 21

3.9.1 Organizacija zdravstvene zaStite.................cccoceiiiiiiiiii 22
3.10. FINANCIJSKI POUACH ....vveivieiiie ettt 22
3.10.1. STAINA SFEASTVA ...t bbbt 22
3.10.2 MAterifalni INPULE ......coviiiiiieieeeee bbb 23
3.10.3 Projekcija potrebnih ulaganja...........ccoceveiiiiiiiiiiiiiieeeee e 24
3.10.5 ProjekCija PriNOda.........cccooiiiiiiiiiiieieiecee s 26
3.10.6 Projekcija rashoda..........ccouveiiiiiiciic e 27
3.10.7 Projekcija racuna dobiti i gubitka .................ccooiiiiii 28

4. Tehnicko-tehnoloski podaci i ekonomski aspekti realizacije.................... 29



I 0] & Tod | - OSSPSR 29

4.2. 0rganizacija zapoSIENiN........ccooiiiii e 30
4.3. RAzdoDbIJe 1ZVEADE.........c.oiie e 32
4.4. Marketing strategija i ProMOCIHa........cccceiiueiieiesieieeie e e sre e sre e 32
5. ZAKIJUCAK ... s 33
I T g LU BTSSP TR PR OPPR 34
GrafiCKi PrilozZi............ccooooiiiiiiii 35
R3] 11U 35
TABIICE ... 35
SAZELAK ......oviiiiiiii e 36



1. Uvod

Poduzetnistvo je pojam s kojim se danas svi i svakodnevno susre¢emo. I u pravilu, kada se
kaze poduzetnistvo, prvo na Sto se pomisli, u vecini slucajeva, jeste pokretanje novog posla
ili osnivanje novog poduzeca. Ako se osnivanje novog poduzeéa uzme kao kriterij za
definiranje pojma poduzetnistva, onda bi se moglo reci da se hrvatsko gospodarstvo takoder

temelji na poduzetnistvu, sli¢no kao i veéina razvijenih trzi$nih gospodarstava.*

1.1 Definiranje problema istrazivanja

Problem istraZivanja zavr$nog rada je izrada poslovnog plana i sagledavanje svih aspekata
pokretanja novog posla na primjeru restorana kao podloge za osnivanje novog poduzeéa u
djelatnosti pripreme i usluzivanja hrane i pic¢a. Obradit ¢e se svi operativni planovi na razini
marketinga, managementa, financija itd. Definirani problem ¢e se prikazati na primjeru

restorana ,,Sunshine®.

1.2. Ciljevi rada

Cilj ovog zavr$nog rada je istraziti isplativost 1 opravdanost ulaganja u novi poduzetnicki
poduhvat na primjeru restorana ,,Sunshine®. Isplativost 1 opravdanost ¢e se gledati kroz
detaljnu analizu konkurencije, nac¢ina organiziranja, te izvora financiranja. Cilj je napraviti
dobar i kvalitetan plan, te ponudom u koju je ukljucen i A la Carte jelovnik privuci sto veci

broj gostiju. Lokacijom restorana koji je smjeSten uz more cilj je parirati konkurenciji.

1.3 Metode rada

Metoda opcenito znaci planski postupak ispitivanja i istrazivanja neke pojave, odnosno
naCin rada za ostvarivanje nekog cilja na filozofskom, znanstvenom, politickom ili
prakticnom podrucju. Metoda u znanosti znaci nacin istrazivanja i izlaganja predmeta koji

znanost istrazuje. Znanstvena metoda je skup razli¢itih postupaka kojima se znanost koristi u

1 Kruzi¢ D., Goi¢ S., Bakoti¢ D., Od poduzetnicke ideje do izrade poslovnog plana, Sveuéiliste u Splitu, Split,
2008., str. 7



znanstvenoistrazivackom radu da bi istrazila i izlozila rezultate znanstvenog istrazivanja u

odredenom znanstvenom podrucju.

Metode koje ée se koristiti u ovom zavr$nom radu su: 2

Metoda analize — postupak znanstvenog istrazivanja i objasnjenja stvarnosti putem
ras¢lanjivanja slozenih misaonih tvorevina na njihove jednostavnije sastavne dijelove
i elemente

Metoda sinteze - postupak znanstvenog istrazivanja i obja$njenja stvarnosti putem
spajanja, sastavljanja jednostavnih misaonih tvorevina u sloZene i slozenijih u jo$
slozenije, pojave, procese i odnose u jedinstvenu cjelinu

Metoda indukcije — sistematska i dosljedna primjena induktivnog nacina zaklju¢ivanja
u kojem se na temelju pojedinacnih ili posebnih ¢injenica dolazi do zakljucka o
op¢em sudu

Metoda dedukcije — sustavna i dosljedna primjena deduktivnog nacina zakljuc¢ivanja u
kojem se iz op¢ih stavova izvode posebni, pojedinacni, iz op¢ih postavki dolazi se do
konkretnih pojedina¢nih zakljucaka

Komparativna metoda — postupak usporedivanja istih ili srodnih ¢injenica, pojava
procesa 1 odnosa, odnosno utvrdivanja njihove sli€nosti u ponasanju i intenzitetu i

razlika medu njima.

1.4. Struktura rada

Struktura rada sastoji se od 5 poglavlja koji su medusobno povezani.

U uvodnome poglavlju provodi se definicija problema istrazivanja, ciljevi istraZivanja, te se

utvrduju metode koje ¢e se koristiti. Metode koje se koriste u radu su: metoda analize,

metoda sinteze, metoda indukcije, metoda dedukcije i komparativna metoda.

2 Zelenika R., Metodologija izrade znanstvenog i struénog djela. Sveuciliste u Rijeci, 2000., str. 323-325, str.
327-329, str. 339



U drugom poglavlju rada sagledava se uloga i vaznost planiranja u realizaciji poduzetnickog

poduhvata.
U tre¢em poglavlju rada navode se trzisni aspekti realizacije poslovnog poduhvata.

U cetvrtome poglavlju rada gledaju se tehnicko-tehnoloski i ekonomski aspekti Koji su

potrebni za cjelokupnu realizaciju.

U petom, zadnjem djelu rada navode se klju¢na razmatranja, sazetak, zakljucci, te popis

literature.

2. Uloga i vaznost planiranja u realizaciji poduzetnickog poduhvata

2.1. Pojam i definicija poduzetniS$tva

Fenomen poduzetnistva i malog gospodarstva predstavlja jednu od glavnih politickih,
ekonomskih, medijskih i opéedrustvenih tema, a interes za poduzetnistvo, proizlazi kako iz
spoznaje da je povijest civilizacije na odreden nacin proizvod djelovanja poduzetnistva, tako i
oCekivanja da ¢e ovo stoljeCe predstavljati eru daljnje ekspanzije, pa i eksplozije,
poduzetnistva. Poduzetnistvo danasnjice obnavlja, transformira i poti¢e razvoj ekonomija
diljem svijeta — ono generira pojavljivanje novih poslovnih pothvata, otvaranje brojnih novih,
naj¢eS¢e malih poduzeca, novo zaposljavanje, i obnavljanje ,,svjezom krvi“ nacionalnih
ekonomija, pruzaju¢i im vitalnost, inovativne proizvode i usluge i1 povecavaju¢i im Sanse za
op¢i drustveni, kulturni i socijalni napredak.® Prema klasiénim definicijama poduzetni§tvo je
sposobnost da se pokrene i vodi odredeni poslovni pothvat, s odgovaraju¢im sredstvima
odnosno kapitalom, koji je skopfan s vecom ili manjom neizvjesnoscu i rizikom. Osnovne
karakteristike koje ¢ine bit poduzetni§tva su: nemir, imaginacija, dinamika, latentna teznja za
uspjehom, masta, neizvjesnost, sposobnost, moral, motiviranost, samouvjerenost i borbenost.

Poduzetni$tvo moze biti: 4

e Posebna ekonomska funkcija kombiniranja proizvodnih cimbenika 1 uvecanja
postojecih potencijala;

e Osnivanje poduzeca i funkcija vlasnika kapitala;,

3 Buble M., Kruzi¢ D. Poduzetnitvo-realnost sadasnjosti i izazov buduénosti. Ekonomski fakultet Split, 2006.,
str. 1

4 Kruzi¢ D., Goi¢ S., Bakoti¢ D., Od poduzetnicke ideje do izrade poslovnog plana, Sveuciliste u Splitu, Split,
2008., str. 7



e Proces samozaposljavanja i zapocinjanja vlastitog biznisa,

e Nastajanje i razvoj malih poduzeéa;

e Kreativni proces i pretvaranje invencije u inovacije;

e Preuzimanje poslovnog rizika;

e Nacin materijaliziranja kreativnih proizvoda;

e Nalazenje i uporaba novih mogucnosti,

e Vizionarska aktivnost i unosenje kreativnih promjena koje igra Krucijalnu ulogu u
transformaciji i obnovi drustva,

e Specificno zanimanje;

e Jedna od uloga menadzmenta;

e Specificni oblik ponasanja

2.2. Poduzetnic¢ki proces

To je splet aktivnosti razli¢itih sudionika koji sudjeluju u realizaciji konkretna
poduzetni¢koga pothvata, odnosno u realizaciji neke poduzetnicke ideje, utemeljena na
trzi¥no izglednoj poslovnoj prigodi.®> Poduzetnicki proces transformira ideje u realnost
nazvanu poduzeée sa svim aktivnostima izvrSenjem kojih se zadovoljava potreba kupca. On
ukljucuje aktivnosti i1 akcije koje su pridruzene uocenim povoljnim prigodama, ali isto tako 1
kreiranje organizacije koja ¢e rasporediti oskudne resurse i prigodu provesti u svakodnevnu
realnost. Poduzetnicki proces prolazi kroz nekoliko razli¢itih faza koje se mogu iskazati na

sljede¢i nadin: ®

e Generiranje ideja i prepoznavanje prilika;
e (Odredivanje i grupiranje resursa,

e Pokretanje novog pothvata;

e Izgradnja i realizacija trZiSnog uspjeha;

e Zetva nagrada ili trpljenje posljedica

Sudionici poduzetni¢kog procesa su: ’

5 Kuvagié. N, Poduzetni¢ka biblija, Beretin, Split, 2005., str. 132

8 Kruzi¢ D., Goi¢ S., Bakoti¢ D., Od poduzetnicke ideje do izrade poslovnog plana, Sveuciliste u Splitu, Split,
2008., str. 19

" Kuvagié. N, Poduzetni¢ka biblija, Beretin, Split, 2005., str. 132-133



e Poduzetnici: poduzetnici su pravne ili fiziCke osobe koje na razli¢ite nacine i uz
razli¢ite kombinacije relevantnih ¢initelja spajaju poduzetnicke ideje s potrebnim
kapitalom

e Inovatori: inovatori su pravne ili fizicke osobe koje posjeduju osobita znanja i
nadarenost za osmiSljanje i smiSljanje novih tehnoloskih rjeSenja, sirovina, materijala,
strojeva, pribora, aparata, alata, usluga.

e Investitori: investitori su pravne ili fizicke osobe koje svoj ili tudi kapital pokusavaju
plasirati u razli¢ite novcarske transakcije ili poduzetni¢ke pothvate s temeljnom
nakanom da ga $to bolje oplode, pa ga na razli¢ite nacine pozajmljuju poduzetnicima
ili na druge nacine profitno angaZziraju

e Poduzetnicki agenti: poduzetnicki agenti su pravne ili fizicke osobe koje na razlicite
nacine 1 razli¢itim kanalima pokuSavaju ucinkovito spojiti poduzetnike s izvorima
ideja i kapitala

e Menadzeri: menadzeri su visoko educirani stru¢njaci koje poduzetnici angaziraju za
razli¢ite struéne poslove iz podruéja marketinga, iz podrucja proizvodnje,
kadroviranja, raunovodstva, financija, obrade i ra§¢lambe

e Izvrsitelji: izvrSitelji su specijalno educirane osobe za pojedine izvrSne poslove u
proizvodnoj, trgovackoj ili usluznoj aktivnosti tvrtke koje poduzetnici stalno,
povremeno ili na druge nacine angaZziraju kao zaposlenike na razli¢itim izvr$nim
poslovima u proizvodnji, trgovanju ili usluZivanju

e Drzava: drzava na svim razinama upravne i samoupravne administracije primjerenom
legislativom, odnosno pravnom regulativom i razli¢itim i razli¢itim mjerama drzavno-
uprave i samoupravne politike

Slika 1. Sudionici poduzetni¢kog procesa

——= =

5




Izvor: izradio autor

U uzem smislu poduzetnicki proces predstavlja pocetnu fazu istrazivackih i poslovnih

aktivnosti u kojoj se:

e Generiraju ideje;

e Prepoznaju trzisne prilike;

e I[strazuje dostupnost resursa;

e (Odreduju proizvodi ili usluge namijenjene trzistu,
e Razvija strategija ulaska na trziste;

e Ocjenjuje rizi¢nost pothvata;

e Definira organizacija;

e Oblikuje tim za implementaciju pothvata;

e Donosi odluka o koristenju prigode

U Sirem smislu poduzetnicki proces pored start up faze ukljucuje 1 fazu novog poduzeca u

kojoj se : 8

e Osniva novo poduzece;

e Pokrece novi pothvat;

e Pocinju dogadati poslovne promjene;

e Pribavljaju i grupiraju resursi;

e Implementira strategija ulaska na trziste;

e Kupci reagiraju na ponudu novog poduzeca;

e Konkurencija postoje¢ih poduzec¢a uo€ava promjenu u ponudi;
e Oblikuje organizacija novog poduzeca;

e Razvijaju konkurentske prednosti;

e Upravlja neizvjesnoscu;

8 Buble M., Kruzi¢ D. Poduzetnistvo-realnost sadasnjosti i izazov buduénosti. Ekonomski fakultet Split, 2006.,
str. 90-92



2.3. Definicija poduzetnika

Po jednima je to osoba koja stvara biznis ili proizvod, upravlja resursima i preuzima rizik
da bi ostvario profit, odnosno osoba koja organizira, vodi te preuzima rizik poslovanja u cilju
stjecanja dobiti. Po drugima, poduzetnik se moze promatrati i kao kreator, pa se tada moze i
definirati kao osoba koja procjenjuje glavni rizik stvaranja povecanog bogatstva pomocu

pravljenja glavnice, vremena i Karijere uz obvezu namicanja vrijednosti proizvoda ili usluge.
Tri klju¢na elementa koja definiraju poduzetnika su: °

1. Stvaranje poveéanog bogatstva
2. Namicanje vrijednosti

3. Preuzimanje rizika

2.3.1. Osobine poduzetnika

U danasnje vrijeme vrlo je tesko utvrditi koje su to osobine karakteristicne za poduzetnika.
Putem raznih istrazivanja pokazalo se da ¢e vjerojatno uspjeti kao poduzetnici oni koji imaju

ovih 6 osobina: 1°

Inovativnost

Razumno preuzimanje rizika
Samouvjerenost

Uporan rad

Postavljanje ciljeva

o gk~ wnF

Odgovornost

° Buble M., Kruzi¢ D. Poduzetnistvo-realnost sadasnjosti i izazov buduénosti. Ekonomski fakultet Split, 2006.,
str. 46
10 |bid, str. 47



2.3.2 Tipovi poduzetnika

Tablica 1. Tipovi poduzetnika

Dinamicko- Administrativno- izvr$ni talent
stvaralacki talent
jak slab
jak UNIVERIZALAC PIONIR
slab ORGANIZATOR RUTINER

Izvor: Buble M., Kruzi¢ D. Poduzetni$tvo-realnost sadasnjosti i izazov buduénosti.
Ekonomski fakultet Split, 2006., str. 50

Kako se vidi u Tablici 1., kojom je predstavljena tipologija poduzetnika prema Frohlichu i
Pichleru: 1!

Univerzalac je onaj poduzetnik koji je svestran i koji pokazuje interese za sva podrucja
biznisa ali niti u jednom nije takav da bi se mogao smatrati vode¢im.

Pionir je onaj poduzetnik kojega karakterizira spremnosti za promjene uz manju sklonost
organizaciji i kontroli

Organizator je onaj poduzetnik koji pokazuje sklonost za temeljna nacela moderne
organizacije

Rutiner je onaj poduzetnik koji suprotno od pionira pokazuje neznatnu spremnost za
promjene

Tablica 2. Tipovi poduzetnika

specijalist Generalist
Konzervativan ADVOKAT RISKIRANT
Progresivan INOVATOR ARHITEKT PROSPEKTOR
ANTISTRATEG

11 Buble M., Kruzi¢ D. Poduzetni§tvo-realnost sadasnjosti i izazov buduénosti. Ekonomski fakultet Split, 2006.,
str. 50



Izvor: Buble M., Kruzi¢ D. Poduzetnistvo-realnost sadasnjosti i izazov buducnosti.

Ekonomski fakultet Split, 2006., str. 51
Kako se vidi u Tablici 2., kojom je predstavljena tipologija poduzetnika prema Kirschu: *2

Advokat- Zeli u naslijedenom poslu $to je moguée jaéu poziciju; trazi prednosti konkurencije

kroz unutrasnje poduzetnic¢ko racionaliziranje.

Riskirant- Advokat je na mnogim mjestima.

Prospektor- Stalno je u traganju za novim.

Inovator- Stalno je u traganju za novim i to uspje$no unosi na trziste.

Arhitekt- Ima naslijedeni posao kao operativnu bazu, ali kalkuliraju¢i napada nova podrudja,
razmiSlja bez emocionalnog vezivanja o sastavu asortimana i pri tome treba strategijsko

planiranje

Antistrateg- Fleksibilnost i improvizaciju drzi visoko; donosi brzo odluke i uz opasnost da

ponekad napravi pogreske

2.4. Biznis plan

Biznis-plan (poslovni plan, poduzetnicki projekt) je plansko-poslovni elaborat u kojem
poduzetnik prikazuje svoje planove, ambicije i ideje. On omogucava realan prikaz poslovnog
pothvata i ocekivane rezultate, najprije samom poduzetniku, a zatim 1 svima drugima koji bi
mogli biti ukljuceni u planirane poslovne aktivnosti. Poslovne planove poduzetnici izraduju
da bi se §to bolje pripremili za poslovanje u nadolaze¢em vremenu, a ponekad i samo zato Sto
to netko drugi trazi od njih (npr. osiguratelji, banke ili budu¢i ulagaci). Mogu se izradivati u
razli¢itim oblicima, od jednostavnih tablica i kratkih izjava do debelih knjiga. Iz poslovnog
plana se moraju iSCitavati relevantni odgovori na sva pitanja glede planiranja, financiranja,
pokretanja, organiziranja, vodenja, razvijanja i nadzora samog plana kroz njegov Zivotni

vijek.13

12 Ibid, str. 51
B Kruzi¢ D., Goi¢ S., Bakoti¢ D., Od poduzetnicke ideje do izrade poslovnog plana, Sveuciliste u Splitu, Split,
2008., str. 61



2.4.1 Zivotni vijek biznis plana

Cjelokupni zivotni vijek proizvodnih, trgovackih, usluznih ili mjeSovitih poduzetnickih

pothvata moZemo podijeliti u tri karakteristi¢na razdoblja: *

1. Aktivizacijsko razdoblje (vrijeme tijekom kojega se obavlja ulaganje,

investiranje ili angaziranje vlastita novca i pozajmljena kapitala u cilju
ostvarivanja profita)

Pokusno razdoblje (obuhvaca vrijeme tijekom kojega se uhodavaju stozerne
tehnicko-tehnoloske 1  organizacijsko-radne  sastavnice proizvodnoga,
trgovackoga ili usluznoga procesa)

Eksploatacijsko razdoblje (obuhvaca vrijeme tijekom kojega se obavlja proces
redovite proizvodnje, trgovanja ili usluzivanja, odnosno proces redovita

poslovanja na razini projicirana kapaciteta)

2.4.2 Sudionici biznis plana

Postoji vise sudionika koji su ukljuceni u izradu i provodenje biznis-planova. Neki od njih

izravno doprinose postupku planiranja, a drugi samo posredno. Medutim, svi su oni

podjednako vazni za postizanje konacnog uspjeha. Taj se uspjeh nece mjeriti samo

kvalitetom izradenog plana, nego ponajvise zadovoljavaju¢im poslovnim rezultatom koji ¢e

nastati primjenom plana u odredenom vremenskom razdoblju.®®

4 bid.
15 1pbid, str. 64

10



Slika 2. Osobe koje su ukljuene u postupak planiranja

Unutarnji sudionici: Vanjski sudionici:

Izvor: Kruzi¢ D., Goi¢ S., Bakoti¢ D., Od poduzetnicke ideje do izrade poslovnog plana,
Sveuciliste u Splitu, Split, 2008., str. 64-65.

2.4.3 Struktura biznis plana

Poslovni plan trebao bi sadrzavati sljedece sastavnice: 1

e Naslovnica;

e Sadrzaj (kazalo);

o Sazetak;

e Opis poduzetnicke ideje;

e Trzisni podaci i marketing strategija;
e Tehnicko-tehnoloski opis;

e Menadzment;

e Financijski podaci;

¢ Ocjena ucinkovitosti;

e Dodaci;

e Pismo primatelju

16 |bid, str. 66
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3. TrziSni aspekti realizacije restorana ,,Sunshine*

3.1. Podaci o investitoru

Ovaj poduzetnicki projekt rezultat je ideje studenta Tea Zecic¢a, rodenog 01.06.1996,
odnosno studenta Ekonomskog fakulteta u Splitu.

Tablica 3. Podaci o investitoru

PODACI O INVESTITORU
Ime i prezime Teo Zeci¢
Datum rodenja 01.06.1996
Adresa stanovanja Krste Odaka 5
Mjesto stanovanja Split
Studij Ekonomski fakultet Sveucilista u Splitu
Poduzetni¢ke vjestine Odgovornost, postavljanje ciljeva, preuzimanje
rizika, inovativnost, samouvjerenost, uporan rad

Izvor: lzradio autor

3.2. Opis poduzetnicke ideje

Poduzetnicka ideja je prvotna zamisao o tomu §to netko zeli raditi, s ciljem zadovoljavanja

neke potrosacke potrebe te ostvarivanja vlastite zarade (dobiti ili profita). To je svaka
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zamiS$ljena 1 vrlo gruba poduzetnikova skica o bavljenju nekim proizvodnim, trgovackim,

usluznim ili mjesovitim biznisom.’

Poduzetnicka ideja je proizasla iz konkretnog pogleda na trziSte gdje se uocava porast broja
turista, te domaceg stanovnistva koji su Zeljni restorana sa drugacijim tipom menija. Nuzno je
u ovome pothvatu iskoristit sve mogucnosti koje Se pruzaju, a to je blizina mora, sunce, Ciste
plaze. Cilj je ponuditi gostima ,,a la Carte” meni, $to na francuskome znaci ,,po karti“. Kod
ovoga nacina izbora jela ulazi u obzir i pravljenje jela pred gostom kao Sto su: razna pecenja,
filiranje ribe, flambiranje jela i deserta. U restoranu ¢e se koristiti kombinacija kreativnih
okusa, tradicionalne kuhinje i svjezih sezonskih namirnica. Narucivanje jela je moguce putem
iPad uredaja koji se nalaze u restoranu, a biti ¢e na raspolaganju svim gostima. Restoran ¢e se
pozicionirat uz obalu Stobre¢a, raznolikom i druga¢ijom ponudom nastoji Se oduprijeti
konkurenciji. Restoran ¢e se sastojati od dva dijela: unutarnjeg i vanjskom. Restoran ¢e biti
opremljen modernom tehnologijom tj. LCD televizorima i iPadima, a iz vanka ¢e imati
predivni pogled na more. Cilj je stvoriti pozitivnu klimu u cijelom restoranu, te postati

omiljeno okupljaliste kako stranaca tako i domaceg stanovnistva.

3.3. Referencije

Poduzetnicke referencije izrazito su bitne kod pokretanja novog pothvata. Za postizanje
konacnog cilja izrazito je vazno razradit 1 napraviti kvalitetan biznis plan, te uloZiti mnogo
truda, rada, vremena, te uz malu dozu srece koje uvijek treba moze se do¢i do uspjeha.
Naglasak se stavlja na odnos prema potroSaima i njihovim Zeljama, te sa krajnjim
zadovoljstvom pojedinih potrosaca moze se stvoriti respektabilno ime i nositi se protiv
konkurencije. Neke od bitnih poduzetnic¢kih referenci za uspjesnu realizaciju 1 aktivno

sudjelovanje na trzistu su:

e Spremnost na preuzimanje rizika,;

e Zelja za uspjehom;

e Poduzetnicki duh i inovativnost;

e Konstantno ucenje i obnavljanje znanja;
e Napredno poznavanje rada na racunalu,

e |novativnost;

17 Kuvagié. N, Poduzetni¢ka biblija, Beretin, Split, 2005., str. 113

13



e Komunikacijske sposobnosti: verbalne i neverbalne;

e Poznavanje stranih jezika (engleski, njemacki, talijanski);
e Ambicioznost;

e Samouvjerenost;

e Spremnost na timski rad

3.4. Aktivnosti poduzeca

Restoran ,,Sunshine* nudi uz predivan ambijent i ugodno osoblje $irok asortiman ponude
jela. Uz A la Carte jelovnik prisutna je i raznolika ponudu pic¢a. Svi zaposlenici imaju
dugogodisnje iskustvo u radu u kuhinji i pripremanju najzahtjevnijih vrsta jela. Konobari
imaju znanje vise stranih jezika, te su uvijek dobrog raspolozenja i na usluzi potrosac¢ima.
Konobar ima zadac¢u objasniti gostu sve o jelu, te mu sugerirati specijalitete. Omoguceno je
dovrsavanje jela od strane kuhara izravno ispred gosta. Cilj je stvoriti idilicnu atmosferu i
prikazati gostu kvalitetu same namirnice. Gosti imaju moguc¢nost narudzbe hrane putem
iPada Sto ubrzava cjelokupni proces i pripremanje samog jela, te ¢ekanje gostiju da naruce
svoje jelo. Ovo je namijenjeno svim stalnim gostima koji ve¢ imaju uvid u ponudu jela i
znaju unaprijed $to bi ve¢ narudili, te im nisu potrebne nikakve sugestije od strane osoblja. U

nastavku ¢e biti prikazan izgled naseg menija.
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Tablica 4. Ponuda predjela restorana ,,Sunshine*

PROIZVOD CIUENA
HRANA
PREDJELA
svjezi Skampi 220 kn
marinirana crvena kozica 180 kn
guscja jetra i tartufi 200 kn
Skoljke sv. Jakova 160 kn
rezanci od sipe 170 kn
posirana palamida 140 kn
marinirani inéuni 120 kn
JUHE
krem juha od le¢e 120 kn
juha od rakova 60 kn
juha od Safrana 50 kn
juha od zaéinskog bilja 60 kn
juha od bucinih sjemenki 40 kn
juha od klekovih bobica 50 kn

Izvor: izradio autor
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Tablica 5. Ponuda glavnih jela restorana ,,Sunshine*

PROIZVVOD CIJENA
HRANA
GLAVNA JELA
Marinirani kova¢ 240 kn
PoSirani bakalar 250 kn
Svinjski file 200 kn
File jelena 230 kn
Confit od janjece plecke 220 kn
Juneéi file 210 kn
Brancin pecen u soli 300 kn
Tatarski biftek 220 kn
Izvor: izradio autor
Tablica 6. Ponuda deserta restorana ,,Sunshine*
PROIZVVOD CIJENA
DESERT
Palacinke u umaku od narance 25 kn
Sladoled od tartufa 40 kn
Sladoled od cimeta 30 kn
Panna cotta sa Zeleom od narance 25 kn
Tiramisu 25 kn
Truffel torta 25 kn
Cheesecake 25 kn
Mousse od jogurta 20 kn
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Izvor: izradio autor

Tablica 7. Ponuda pica restorana ,,Sunshine*

PICA KOLICINA CIJENA
ALKOHOLNA PICA | (Ballantines, Chivas regal, Jack 0,031 25 kn
STRANA Daniel's, Jegermeister, Martel,
Smirnoff, Gin, Amaro, Brendy)
ALKOHOLNA PICA (loza, rum, pelinkovac, 0.031 12 kn
DOMACA travarica, Sljivovica, rakija,
medica)
PIVO (Karlovacko, Ozujsko, Union, 0,331 17 kn
Staropramen, Heineken, Beck's,
Corona, Pan)
VINO (vino bijelo, vino crno, rose 0,11 14 kn
vino, gemist)
BEZALKOHOLNA | (CocaCola, Fanta, Sprite, Cocta, 0,251 17 kn
PICA Schweppes, Orangina, Jamnica,
prirodni sok, Ledeni ¢aj)
TOPLI NAPITCI (kava s mlijekom, kava sa Salica 13 kn
Slagom, capuccino, bijela kava,
kakao, ¢aj)

Izvor: izradio autor

3.5. Segmentacija trziSta

Segmentacija trziSta je podjela trziSta u skupine, pri ¢emu su potrosaci unutar skupina
ciljnim skupinama sa razli¢itim marketing miksevima. Marketing miks ukljucuje cijenu,
proizvod, promociju i distribuciju. Svrha segmentiranja je da se nadu razlike izmedu

pojedinih segmenata kako bi se na tim segmentima moglo gradili posebnu politiku plasmana .

17



Etape procesa segmentacije su:

¢ Identifikacija trziSnih potreba i potrosaca;
e Formiranje trzi$nih segmenata;
e Izbor ciljnog segmenta;

e Elaboracija marketing miksa

Glavni cilj restorana ,,Sunshine® je zadovoljiti potrebe i Zelje potrosaca. Upravo sa razlic¢itim
marketing miksevima moze se privuci Sira populacija i postati trzi$ni lider. Restoran Zeli biti
drukc¢iji od drugih sa specifiécnom ponudom koja se moze naci u rijetko kojim restoranima. U
restoran ,,Sunshine” su dobrodosli svi, krajnji cilj je da jelovnik iskusaju i mladi i stariji

gosti, te se uvjere u kvalitetu same ponude.

3.6. Analiza konkurencije

Konkurenti na podrucju Stobreca su direktni i indirektni. Direktni konkurenti su oni koji
nude isti proizvod kao i restoran ,,Sunshine* ili sli¢an proizvod. Medu direktne konkurente
spadaju Restoran ,,Epetium“ sa velikom ponude ribe, konoba ,,Nikola* sa susi ponudom,
konoba ,,Bava“, restoran ,,Horus®, ,,7 Palms Restaurant”. U indirektne konkurente spadaju
Pizzeria ,,Porat, Pizzeria ,,Ivo*, Pizzeria ,,Margarita®, ,,Peperoncino®, Pizzeria ,,Fabio®, ,,In‘.
Sagledavaju¢i cjelokupnu sliku vidi se da restoran ima dosta direktnih i indirektnih
konkurenata, te zeli privuéi potroSace sa specificnim marketing miksom. Analizom
konkurencije dolazi se do zakljucka da je trziSte zasi¢eno restoranima i picerijama. Uspjeh se

moze posti¢i uz predan i uporan rad, te raznoliku ponudu.

3.7. SWOT analiza

Tablica 8. Swot analiza restorana ,,Sunshine*
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SNAGE:

Moderan ambijent

Specifi¢na ponuda jela

,,A la Carte meni“

Atraktivna lokacija uz more
Komunikativno i kvalificirano
osoblje

Vrhunska tehnologija

Vlastiti poslovni prostor
Moguénost parkinga kraj restorana
Ukusna hrana

Privlacan dizajn objekta
Higijena na visokom nivou

Kratko ¢ekanje na narudzbu

PRILIKE:

Trenutne goste pretvoriti u lojalne
goste

Mijenjanje ponude

Organizacija specijalnih dogadanja
Tematske veceri

Poboljsana turisticka sezona
Interes potroSaca

Mogu¢énost prosirenja asortimana

SLABOSTI:

Visoke cijene jela

Visok troSak osnivanja

Slaba promocija

Tesko pronalazenje kvalitetnih
radnika

Previse stavki na jelovniku
Tesko ishoditi dozvolu za fizicko

Sirenje

PRIJETNJE:

Slaba turisticka sezona

Jaka konkurencija

Konkurencija nudi besplatnu
dostavu

Konkurencija nudi specifi¢nu
ponudu (kineska jela)

Blizina sli¢nih restorana, barova,
picerija

Smanjena kupovna mo¢ gostiju
PrivrZenost gostiju drugim

restoranima
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Izvor: izradio autor

Glavna snaga restorana je specificna ponuda jela, veéinom ribljeg menija spravljenog uz
veliko iskustvo kuhara. Cjelokupan moderan ambijent uz vrhunsku tehnologiju koja ukljucuje
LCD televizore i iPad uredaju upotpunjuje cjelokupnu sliku. Velika prednost je da restoran
nije pod najmom, nego je to vlasnikov vlastiti poslovni prostor. Nudi se gostima mogucnost
parkinga kraj restorana, te kratko ¢ekanje na narudzbu. Higijena je vrlo vazna kao i dizajn

samog objekta.

Slabosti koje se namec¢u u restoranu Su viSe cijene u odnosu na konkurenciju. Nastoji se
poboljsati promociju, koja je trenutno slaba, prvenstvom u trazilici kod upisa ,,Stobrec*,
reklamama tokom youtube videa, facebook 1 instagram profilom. Visok je troSak pocetnog
otvaranja restorana. TeSko je pronadi kvalitetne i1 kvalificirane radnike. Jelovnik sadrzi
previSe stavki $to ga Cini nepreglednim. TeSko je Sirenje samog objekta zbog dodatnih

ishodenja dozvoli.

Prilike koje se pruzaju su da se kvalitetnom ponudom goste ucini lojalnima, te da se vracaju
svaki put nazad. Mijenjanjem ponude i ubacivanjem neeg novog u menije omogucéava
privlacenje jo§ veceg broja gostiju. Organizacija tematskih veceri na otvorenome uz laganu
glazbu uzivo ili veceri plesa. PoboljSana sama turisticka sezona povecava mogucénost veceg

broja gostiju u restoranu.

Kako poboljsana turisticka sezona dovodi goste tako i slabija turisticka sezona uvjetuje manji
broj gostiju u restoranu. Velik broj direktnih i indirektnih konkurenata takoder uzima
potencijalne goste. Specifi¢na jela konkurencije kao Sto su susi privlace velik broj azijskog
trziSta. Gosti mozda ve¢ imaju svoje omiljene restorane. Manja kupovna mo¢ znaci i da ¢e ih

se teze privudi jer su u restoranu cijene nesto vise.

3.8. Potreba za radnom snagom

Za realizaciju projekta potrebno je utvrditi potrebnu radnu snagu. U prvih pet godina
eksploatacije projekt zahtjeva razli¢iti broj radnika tokom i izvan sezone. Za vrijeme poslije
sezone (10, 11 i 12 mjesec) i prije sezone (1, 2, 3, 4 i 5 mjesec) bit ¢e jedan kuhar i voditelj

kuhinje. Dva konobara u kojem je jedan za Sankom, a drugi posluzuje goste unutar i izvan
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restorana. Zbog manjeg obujma posla sve se moze kvalitetno uskladiti. Cistaga/icu na kraju
druge smjene ili pred pocetak jutarnje smjene. Vlasnik dode po potrebi u oba dvije smjene.
Restoran ima radno vrijeme od 08-24. Prva smjena je od 08-16, te druga od 16-24. U prvoj i
drugoj smjeni rade dva konobara, dva kuhara (jedan glavni, jedan pomo¢ni kuhar) i voditelj
kuhinje. Tokom sezone broj zaposlenika se udvostrucuje u oba dvije smjene. Tako da su u
restoranu onda cetiri konobara, dva za Sankom, jedan unutar restorana i jedan u vanjskom
prostoru restorana. Cetiri kuhara od &ega su tri glavna kuhara i jedan pomoéni kuhar. Broj
Cistaca/ica raste na dva. Ostaje se na jednom voditelju. U sezonu se ubraja 6, 7, 8 i 9 mjesec u
godini. Jedan dan u tjednu je slobodan svakome zaposleniku. U predsezoni i podsezoni bit ¢e
jedan zaposlenik koji pokriva slobodne dane konobarima pa ¢e odraditi dva dana u tjednu.
Takoder tu je i jedan kuhar koji ¢e zamijenit glavnog kuhara na jedan dan. Tokom sezone
zapoS§ljava se jo$ jedan dodatni kuhar i dodatni konobar koji ¢e mijenjati slobodne dane

stalnim zaposlenicima.

3.9. Mjere zastite na radu

Zaposleni su na radu i u vezi s radom izlozeni odredenim rizicima, odnosno opasnostima
po njihovo zdravlje. To mogu biti opasnosti od povreda, te opashosti po zdravlje. Zbog

povreda i oboljenja nastaju Stete za poduzece:

e zbog naknada koje treba isplatiti zaposlenima;
e zbog izgubljenog radnog vremena, odnosno izgubljene proizvodnje;

e nematerijalne Stete u vidu nezadovoljstva zaposlenih, loseg image-a u javnosti i sl.

Poduzecu je u interesu da izbjegne, odnosno §to viSe smanji rizik nastanka povreda, odnosno
oboljenja zaposlenih vezana uz obavljanje poslova - ako ne zbog ni¢ega, onda da izbjegne
troskove i druge negativne efekte. U tu svrhu treba s jedne strane projektirati i urediti radni
proces (opremu, radni prostor, te tok radnog procesa) na nac¢in da se maksimalno smanji rizik
povreda i oboljenja, opremiti zaposlene sredstvima za osobnu zastitu, obuciti zaposlene da

rade na maksimalno siguran nacin (onako kako je projektirano), te kontrolirati pridrzavanje
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propisanih mjera. Naravno, sve to iziskuje i odredene troSkove, a s druge strane, odredena

doza rizika uvijek ée postojati.®

3.9.1 Organizacija zdravstvene zastite

e Definiranje operativnih planova zdravstvene zastite zaposlenih;

e Organizacija primarne zdravstvene zastite zaposlenih;

e Organizacija specijalisticke zdravstvene zastite zaposlenih;

e Kontakti sa specijaliziranim institucijama za zdravstvenu zastitu,

e Poslovi neposredne zdravstvene zastite zaposlenih (ukoliko poduzece zdravstvenu
zaStitu ili njen dio realizira u vlastitoj reziji) - niz stru¢nih poslova u domeni
zdravstvene zastite;

e Pradenje i analiza efekata zdravstvene zastite zaposlenih®®

3.10. Financijski podaci

3.10.1. Stalna sredstva

Stalna sredstva jesu materijalna (zemljiSta, zgrade, postrojenja i sli€no) i nematerijalna
imovina poduzeca (osnivacki izdaci, izdaci za istraZivanje i razvoj, patenti i slicno) s vijekom
trajanja duljim od godine dana, odnosno to su sredstva koja se ne utroSe u jednom poslovnom
ciklusu, nego se koriste u viSe ciklusa. Drugim rijeCima, ova se sredstva amortiziraju, tj.
svake se godine dio njihove vrijednosti priznaje kao troSak, s ciljem da se kroz duze

vremensko razdoblje prikupi dovoljno sredstava za zamjenu istro$ene imovine.?

Stalna sredstva osnova su za rad restorana. Planirani kapacitet restorana je 150 m”2,
racunajudi i vanjski i unutarnji prostor. Nas restoran se sastoji od kuhinje, wc-a, prostora za

goste, Sanka.

18 Goié. S, Zastita i unaprjedenje uvjeta rada i Zivota zaposlenih, nastavni materijali iz kolegija Menadzment
ljudskih resursa

9 1bid

D Kruzi¢ D., Goi¢ S., Bakoti¢ D., Od poduzetnicke ideje do izrade poslovnog plana, Sveuciliste u Splitu, Split,
2008., str. 95

22



Tablica 9. Prikaz stalnih sredstava

Naziv Ulaganje Ukupna vrijednost Struktura (%)
(kn/kom) (kn)

Vlastiti prostor 500 000 500 000 54.13%
Vlastito zemljiste 250 000 250 000 27.07%
Ploca za peéenje 1000 (4) 4 000 0.43%

pecnica 2000 (2) 4000 0.43%
Hladnjak 308 | 5500 (3) 16 500 1.79%
Zamrzivaé 3500 (3) 10500 1.14%
Klima uredaj 4000 (2) 8 000 0.87%
Racunalo 2 300 2 300 0.25%
Fiskalna blagajna 700 700 0.08%
iPad uredaj 3000 (15) 45 000 4.87%
LCD televizor 4000 (4) 16 000 1.73%
telefon 200 200 0.02%
namjestaj 65 000 65 000 7.04%
Stropni ventilator 500 (3) 1500 0.16%
ukupno 923 700 100%

Izvor: izradio autor

3.10.2 Materijalni inputi

Materijalni inputi jesu sva sredstva koja imaju vijek kra¢i od godine dana, ili koja se utrose u
cijelosti u jednom ciklusu proizvodnje, a koja sluZze za nesmetano odvijanje proizvodnog ili
usluznog procesa. Oni se, u principu, U potpunosti utrose prilikom izrade proizvoda/pruzanja

usluge, zbog ¢ega se njihova vrijednost kalkulacijom ugraduje u prodajnu cijenu.?

2 Kruzi¢ D., Goi¢ S., Bakoti¢ D., Od poduzetni¢ke ideje do izrade poslovnog plana, Sveuciliste u Splitu, Split,
2008., str. 95

23



Tablica 10. Prikaz materijalnih inputa jednog mjeseca u sezoni

Naziv Materijalni inputi (kn) Struktura (%)
Mjesecne rezije 10 000 4.37%
Promocija 4000 1.75%
Nabava hrane 50 000 21.83%
Nabava pic¢a 30000 13.1%
Distribucija 3000 1.31%
Bruto place 130 000 56.77%
Cistoca 2 000 0.87%
ukupno 229 000 100%

Izvor: izradio autor

3.10.3 Projekcija potrebnih ulaganja

Projekcija ulaganja moze se podijeliti na dvije medusobno povezane kategorije, a to su:

e Ulaganja u stalna sredstva

e Ulaganja u obrtna sredstva

Ulaganja u stalna sredstva (dugotrajnu imovinu ili osnovna sredstva) - Stalna sredstva
obuhvacaju svu materijalnu i nematerijalnu imovinu s vijekom trajanja duljim od jedne
godine, i mogu se svrstati u nekoliko karakteristi¢nih skupina:

a) zemljiste (oranice, pasnjaci, gradevinska parcela i kolni put),

b) dugogodisnji nasadi (vocnjaci, vinogradi i sli¢no), osnovno stado (ili jato) -
reproduktivni dio stoke ili peradi (i drugih Zivotinja, ukljucuju¢i npr. i pcele) koja
se rabi za proizvodnju mesa, mlijeka, jaja i drugih proizvoda Zivotinjskog porijekla.

c) gradevinski objekti (uredski prostor, proizvodna hala, staja, skladiste).

d) oprema (strojevi, namjestaji, alati, osobna racunala, vozila i sli¢no).

e) osnivacki izdaci (svi investicijski izdaci koji nastaju tijekom izvedbe projekta, npr.
troskovi projektiranja, naobrazbe djelatnika, gradevinske dozvole, izrade poslovnog

plana, neizravne takse i doprinosi 1 slicno).
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f) ostala stalna sredstva (sva koja ne pripadaju u jednu od prethodnih Sest kategorija,
npr. knjige, struc¢ni Casopisi, umjetnicka djela, troskovi kupnje licencije i know-
how).

Ulaganja u trajna obrtna sredstva (TOS) obuhvacaju ulaganja u sirovine, materijal, Sitan
inventar, energente, trgovacku robu, place svih zaposlenika, zakupnine, koncesijske naknade,
razne usluge i druga sredstva koja su potrebna za pocetak i normalno odvijanje poslovnog

procesa, do prve i dostatne naplate potrazivanja od prodanih proizvoda, usluga ili trgovacke

robe. 22

Tablica 11. Projekcija izvora za financiranje planiranih ulaganja

naziv I1znos(kn) Struktura(%o)

Vlastiti izvori 140 000 11.76%
Vlastita oprema 70000 50%

Vlastita ostala oprema 20000 14.29%
Novac 30000 21.43%
Ostali vlastiti izvori 20 000 14.29%
Vanjski izvori 1 040 000 88.24%
Krediti 1 000 000 96.15%
Pozajmice 10 000 0.96%
Obveze prema dobavljacima 20 000 1.93%
Ostali vanjski izvori 10 000 0.96%
ukupno 1190 000 100%

Izvor: izradio autor

3.10.4 Izvori financiranja

Izvori ulaganja mogu biti vlastita sredstva poduzetnika u novcu, vlastitom zemljistu,
opremi, vlastitom poslovnom prostoru. Izvori ulaganja mogu biti 1 tuda sredstva kao §to su
krediti, dobavljaci, pozajmice. Dio ulaganja otpada na vlastiti novac, vlastitu opremu, te
ustedevinu, dok ostatak ulaganja otpada na pozajmice i kredit.Ve¢i postotak vanjskih izvora
bas zbog navedenog kredita. Iznos kredita biti ¢e 1 000 000 kn i biti ¢e podignut u HPB
banci. Otplata kredita ¢e biti jednakim otplatnim kvotama uz grace period od 2 godine. Kredit

2 Kruzi¢ D., Goi¢ S., Bakoti¢ D., Od poduzetnicke ideje do izrade poslovnog plana, Sveuciliste u Splitu, Split,
2008., str. 107, 108
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¢e se otplacivati 5 godina uz prethodno utvrdene dvije godine poceka. Kamatna stopa grace

razdoblja je 7%, dok je kamatna stopa razdoblja otplate od 5 godina 8%.

Tablica 12. Otplata kredita jednakim otplatnim kvotama uz grace period od 2 godine

Broj perioda otplate Otplatna kvota Kamata Anuitet | Stanje duga
1000000
gracel 70000 70000 1000000
grace2 70000 70000 1000000
1 200000 80000 280000 800000
2 200000 64000 264000 600000
3 200000 48000 248000 400000
4 200000 32000 232000 200000
5 200000 16000 216000 0

Izvor: izradio autor

3.10.5 Projekcija prihoda

U projekciji ocekivanih prihoda trebalo bi po¢i od projekcije prihoda koja je napravljena u
dijelu trziSnih projekcija. Ovdje bi trebalo ukljuciti sve prihode koje se ocekuje ostvariti
prodajom proizvoda i usluga na trziStu. Takoder, treba razmisliti 1 ukljuciti u projekciju i
eventualno ostale ocekivane izvore prihoda, u prvom redu prihode od financijskog
poslovanja, te druge prihode. Za ocekivati je da u prvim godinama ne¢e odmah biti dostignut
maksimalni obim poslovanja, te ¢e i prihodi postepeno rasti dok ne dostignu planirani puni
obim. To se obi¢no dogada tek u tre¢oj ili ¢etvrtoj godini funkcioniranja projekta i ona se
moze uzimati kao 'reprezentativna godina'. Pri planiranju rasta prihoda treba paziti da oni ne

izadu izvan okvira realnih kapaciteta i trzi$nih moguénosti.??

B Kruzi¢ D., Goi¢ S., Bakoti¢ D., Od poduzetnicke ideje do izrade poslovnog plana, Sveuciliste u Splitu, Split,
2008., str. 117
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Tablica 13. Projekcija prihoda

Stavke Vremensko razdoblje poslovanja ukupno
1.godina 2.godina 3.godina 4.godina 5.godina
predjela 918 000 1112000 | 1156000 | 1158000 | 1150000 | 5494000
juhe 306 000 350 000 364 000 372 000 370 000 1762 000
Glavnajela | 1242000 | 1357000 | 1423000 | 1427000 | 1388000 | 6837 000
deserti 135 000 156 000 172 000 181 000 177 000 821 000
pica 405 000 453 000 489 000 496 000 483 000 2 326 000
ukupno 3006000 | 3428000 | 3604000 | 3634000 | 3568000 | 17240000

Izvor: izradio autor

3.10.6 Projekcija rashoda

U projekeiji rashoda (troskova) treba, pored direktnih troskova, troSkova amortizacije i
troskova zaposlenih, ¢ija je visina procijenjena u ranijim fazama, ukljuciti i ostale troskove.
To mogu biti razliciti troSkovi koji najes¢e imaju karakter op¢ih i fiksnih troskova. Ovi se
troskovi uvijek javljaju i to u vrstama i iznosima koji prelaze prvobitno ocekivane. Treba
istaknuti da kod otplate kredita, samo troskovi kamata ulaze u poslovne rashode, dok se
otplata glavnice moze vrsiti tek iz ostvarene dobiti. Naro€itu paznju treba obratiti planiranju
rashoda zaposlenih. Pritom treba voditi ratuna da su isplate zaposlenima opterecene
zna¢ajnim davanjima (porezi i doprinosi, te drugi troSkovi vezani uz angazman zaposlenih),
te planirane iznose za koje se smatra da bi bili fer naknade za rad zaposlenih treba dodatno
uvecati. NaroCitu paznju treba obratiti planiranju rashoda zaposlenih. Pritom treba voditi
racuna da su isplate zaposlenima optere¢ene znafajnim davanjima (porezi i doprinosi, te
drugi troS§kovi vezani uz angazman zaposlenih), te planirane iznose za koje se smatra da bi

bili fer naknade za rad zaposlenih treba dodatno uvecati.?

% Kruzi¢ D., Goi¢ S., Bakoti¢ D., Od poduzetni¢ke ideje do izrade poslovnog plana, Sveuciliste u Splitu, Split,
2008., str. 119
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Tablica 14. Projekcija rashoda

stavke Vremensko razdoblje poslovanja ukupno
1 2 3 4 5

Mjesecéne rezije | 120 000 150 000 160 000 170 000 150 000 750 000

Promocija 48 000 57 000 64 000 68 000 63 000 300 000
Nabava hrane 600 000 670 000 710 000 740 000 720 000 3440000
Nabava pica 360 000 410 000 480 000 530 000 510 000 2290 000

distribucija 108 000 120 000 136 000 154 000 143 000 661 000
Bruto place 1 560 000 1 720 000 1 810 000 1 830 000 1 770 000 8 690 000

Cistoca 24000 36 000 41 000 45 000 43 000 189 000

kamate 80 000 64 000 48 000 32000 16 000 240 000
ukupno 2900000 | 3227000 | 3449000 | 3569000 | 3415000 | 16560 000

Izvor: izradio autor

3.10.7 Projekcija rac¢una dobiti i gubitka

Racun dobitka 1 gubitka prikazuje prihode 1 rashode te financijski rezultat ostvaren u

odredenom vremenskom razdoblju.

Temeljna razlika izmedu bilance

racuna

dobitka/gubitka sastoji se u tome Sto bilanca prikazuje stanje imovine i njenih izvora na

odredeni dan, dok raun dobitka 1 gubitka prikazuje financijski rezultat ostvaren u

odredenom vremenskom razdoblju. Glavni elementi raduna dobitka i gubitka jesu: 2

e prihod;

e rashod,

e dobitak prije oporezivanja;
e porez na dobitak;

e dobitak poslije oporezivanja

% Belak V., Profesionalno ra¢unovodstvo, Zagreb, 2006., str. 58, 59

5
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Tablica 15. Projekcija racuna dobiti i gubitka

stavke Vremensko razdoblje poslovanja ukupno
1 2 3 4 5
Ukupni prihodi 3006000 | 3428000 | 3604000 | 3634000 | 3568000 17 240 000
Ukupni rashodi 2900000 | 3227000 | 3449000 | 3569000 | 3415000 16 560 000
Ukupna 106 000 201 000 155 000 65 000 153 000 680 000
dobit/gubitak
Porez na dobit 19 080 36 180 27900 11700 27 540 122 400
(18%)
Cista dobit/gubitak 86 920 164 820 127 100 53 300 125 460 557 600

Izvor: izradio autor

4. Tehnicko-tehnoloski podaci i ekonomski aspekti realizacije

4.1. Lokacija

Lokacija restorana je u Splitsko-dalmatinskoj Zzupaniji, konkretno u Stobre¢u. Adresa je

Put sv. Lovre 6. Nalazi se u blizini plaze, te ,,Camping Stobrec¢a Split*. Restoran je udaljeniji

od centra grada i guzve, ali nudi prekrasni pogled na more. U blizini lokacije ima autobusno

stajaliSte, te veliko parkiraliSte za sve goste restorana. Udaljenost od centra grada je 7 minuti

pjeske, sto je vrlo blizu. Cilj je omoguditi gostima opustaju¢u atmosferu, te nezaboravno

iskustvo. Stobre¢ je u sezoni jako frekventno podrucje kao i Split, dok je prednost manja

guzva u StobreCu. Velik broj turista profilira u Ijetnim mjesecima, S$to i dovodi do

akumulacije samog prihoda. Izvan sezone drzi se konstanta zbog kvalitete same hrane i

usluge.
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Slika 3. Lokacija restorana ,,Sunshine*
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Izvor:

https://www.google.com/maps/place/Stobre¢/(@43.505445,16.5130072,15z/data=!4m5!3m4!

4.2. Organizacija zaposlenih

Za pocetak ¢e restoran imati dva konobara, jednog kuhara i jednog voditelja kuhinje, te
Cistaca/Cicu. Cilj je osigurati dovoljne prihode i uhodati se u cjelokupni posao da bi se moglo
tijekom sezone ostvarivati veée povrate od prosjeénih. Tijekom sezone broj ljudi se
udvostrucuje zbog veceg obujma samog posla. Timski rad je izrazito bitan i komunikacija
medu zaposlenicima, te cjelokupna koordinacija posla. Hijerarhijski gledano na vrhu je

vlasnik poduzeca, ispod njega je voditelj kuhinje, pa konobari i Cistacica.

30



Slika 4. Hijerarhija zaposlenih
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lzvor: izradio autor

Svaki konobar uz svoja redovna primanja moze ostvariti i bonus iznos od napojnica. Sa
vedrim ponaSanjem, kvalitetnom komunikacijom, te ako je uvijek na usluzi gostima pomaze
reputaciji restorana. Vlasnik ima zavrsen diplomski sveuéili$ni studij, te stru¢ni naziv VSS
(visoka stru¢na sprema), voditelj kuhinje ima zavrSen preddiplomski sveucilisni studij, te
struéni naziv VSS (vi$a struéna sprema), dok konobari, kuhari i ¢istadice imaju zavrSenu

srednju skolu, te stru¢ni naziv SSS ( srednja strucna sprema).

Slika 5. Sru¢na sprema zaposlenika

vlasnik VSS

voditelj
kuhinje

konobar,
kuhar i
¢istac/ica

lzvor: izradio autor
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4.3. Razdoblje izvedbe

Aktivizacijsko razdoblje ¢e biti 8 mjeseci. Imamo svoj vlastiti prostor 1 vlastito zemljiste,
tako da se na najam ne mora tro$iti novac ni vrijeme. Vecina vremena ¢e oti¢i na sljedece

radnje:

izbor kvalitetnog kadra,

izbor kadra sa iskustvom,
opremanje prostora,

odabir jelovnika,

odredivanje ciljanog trzista,
prikupljanje veceg iznosa kapitala,
provodenje marketinskih aktivnosti,

kvalitetna promocija i distribucija,

© 0o N o g bk~ wbh -

pribavljanje dozvola za rad,

10. obavljanje pravnih i administracijskih poslova

4.4. Marketing strategija i promocija

Marketing strategija je strateSko promiSljanje i djelovanje usmjereno na nastup i
uspjeSnost poslovnog subjekta na trziStu, kao i na sve dimenzije poslovanja koje tome
doprinose. Sastavnice marketing strategije mogu biti u uZem i Sirem smislu. U Sirem smislu
obuhvacaju se ciljevi poduzeca tj. ostvarivanje konkuretske prednosti kroz prodaju, te
financijska uspjeSnost 1 marketing strategija u uZem smislu. U uzZem smislu obuhvaca se izbor
ciljnog segmenta i pozicioniranje. Kod pozicioniranja sagledavamo izbor marketinskog miksa
(cijena, promocija, distribucija i proizvod) i specificne marketin§ke pristupe. Promocija je
oblik komunikacije ¢ija je uloga informirat ljude o samom proizvodu, usluzi, idejama,
imidZu. Tri su osnovna cilja promocije: prezentirati informaciju kupcima, povecati potraznju

i diferencirati proizvod. Temeljni kanali promocije restorana ,,Sunshine* su:

e sluzbena web stranica;
e reklame tokom youtube videa, facebook videa;
e prvenstvo u Internet trazilici kod upisa pojma ,,Stobrec*;

e plakati kraj ,,camping Stobreca Split*;
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e Dbillboardi uz ceste;

e reklamiranje putem Casopisa,
e facebook i instagram profili;
e radio;

e na televiziji tokom reklama na lokalnim TV programima

5. Zakljucak

Ljudska kreativnost i poduzetni$tvo su neophodno potrebni da kombiniraju inpute na
profitabilan nacin dok je okolina ta koja ohrabruje poduzetnike i postaje determinanta
ekonomskog rasta. Ovakvim pristupom poduzetnik 1 poduzetnistvo dobivaju glavnu poziciju
u postizanju dugoro¢nog ekonomskog i drustvenog razvoja, a Covjek, kao drustveno i
ekonomsko bice, postupno postaje i poduzetnicko bice. Poduzetnistvo ne utje¢e samo na nase
zivote ve¢ 1 na buduénost promatranu kroz zaposlenje. Sve viSe ljudi ulazi u realizaciju
vlastitih poslovnih poduhvata osnivajuéi mala poduzeca koja pruzaja visoku kvalitetu svojim
kupcima. Suvremeno poduzetniStvo iziskuje borbu od strane poduzetnika i svaki poduzetnik

mora imati hrabrosti biti druk¢iji.

Glavni cilj je transformirati kvalitetno ideju u realnost zvanu poduzece sa svim aktivnostima
kojima ¢e se zadovoljiti potreba kupaca tj. potrosaca. Najbolji mogu¢i nacin za takvu izvedbu
je izrada kvalitetnog poslovnog plana. Poslovni plan nastaje kao dio dugoro¢nog
sagledavanja posla, te cjelokupne okoline. Poduzetnik pisanjem plana na samom pocetku
sagledava probleme na koje bi mogao nai¢i u buduénosti, te odmah na pocetku trazi moguce
odgovore 1 rjeSenja tih problema. Kvalitetno napravljen biznis plan stvara povjerenje kod
korisnika koji ga sagledavaju kao §to su partneri 1 suulagaci, kreditori, kupci, dobavljaci,
kooperanti, menadZeri, zaposlenici, distributeri i drzavna uprava. Kod biznis plana prvo se
utvrduju ciljevi koji se Zele ostvariti u odredenom razdoblju, zatim se definira proizvod kojim
se konkretizira misija poduzeca, nakon toga slijedi identifikacija mogucnosti da se stekne
prednost u odnosu na konkurenciju, te nakon izbora metoda i dinamike realizacije i

programiranih aktivnosti dolazi do provodenja plana i zavr$nih provjera.

Pregledom financijskom dijela poslovnog plana imamo uvid da ¢ée restoran ,,Sunshine*

ostvarivati pozitivne rezultate tijekom iducih 5 godina poslovanja. Uz velike prihode koji ¢e
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pokriti i ocekivane visoke rashode, te ¢e se ostvariti dobit u iznosu nes$to vecem od pola
milijuna kuna mozemo kazati da ¢e se ovaj pothvat pokazati uspje$nim. Uz veliku i
rasprostranjenu konkurenciju sa Sirom ponudom, restoran zeli opstati na trzistu, te jo$ jace

kre¢e u nove izazove i uzdizanje iznad konkurencije.
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Sazetak

Pojam poduzetniStvo povezan je prije svega s pojmovima poduzetnik i1 poduzece.
Poduzetnistvo znaci sposobnost da se pokrene neka akcija radi postizanja odredenog cilja uz
spremnost prihvacanja rizika. Poduzetnik je osoba koja realizira pothvat pomocu talenta,
znanja, umijeca i sposobnosti. U malim poduze¢ima poduzetnik je i vlasnik i menadzer.
Poduzetnik stalno tezi novome i ne miri se s postoje¢im, dok menadzer realizira ideje i
zamisli poduzetnika. Osnivanje novog poduzeca, nosi sa sobom i najveci rizik, iskustvo
pokazuje da novo poduzece koje krece od nule ima manje izgleda za uspjeh od poduzeca
preuzetog kupnjom, nasljedivanjem ili franchisingom. Plan osnivanja novog poduzeca sastoji
se od niza specificnih aktivnosti, kao $to su istrazivanje trziSta i marketing miks, lokacija,
proizvodnja i druge. Od svih ovih aktivnosti posebno je vazna ona istrazivanja trzista, jer ako
poduzetnik ima viSe saznanja o trziStu vece su mu i Sanse za uspjeh. Izrazito su vazne
aktivnosti koje su vezane uz financijski plan s obzirom da se njime sve aktivnosti u postupku
osnivanja poduzeéa prevode u jezik novca. Sukladno sastavljanju biznis plana krajnji
pokazatelj uspjeSnosti su upravo financijski pokazatelji restorana ,,Sunshine* iz kojih se moze
vidjeti da ¢e restoran poslovati s pozitivnim rezultatima kroz idu¢ih 5 godina poslovanja.
Ideja je nastala kao rezultat istrazivanja trziSta kod kojeg smo primjetili manjak raznolike

ponude jela, te manjak razli¢itosti spremanja i pripremanja jela za goste.

Kljuce rijeci: poduzetnistvo, poduzetnik, biznis plan

Summary

The concept of entrepreneurship is primarily related to the concepts of entrepreneur and
enterprise. Entrepreneurship means the ability to take some action to meet a certain goal with
the willingness to accept the risk. An entrepreneur is a person who realizes a venture through
talent, knowledge, skills and abilities. In small businesses, the entrepreneur is also owner and
manager. Entrepreneur always strives for a new one and he is not good with the existing,
while the manager realizes the ideas of the entrepreneur. Creating a new company, means to
take the highest risk, experience shows that a new, zero-moving company has less prospects
for success than a company acquired by buying, inheriting, or franchising. The plan to set up
a new business consists of a series of specific activities, such as market research and
marketing mixes, locations, production and others. Of all these activities, market research is
one of particular importance, because if an entrepreneur has more knowledge of the market,

there is a greater likelihood of success. Significant activities related to the financial plan are
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extremely important since all the activities of the company's founding process are translated
into the language of the money. According to the business plan, the ultimate indicator of
success is the financial indicators of the ,,Sunshine® restaurant, which shows that the
restaurant will work with positive results over the next five years. The idea came about as a
result of a market research where we have noticed a shortage of variety of dishes, and a lack

of variety in cooking and preparing meals for guests.

Key words: entrepreneurship, entrepreneur, business plan
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