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SAMOZAPOSLJAVANJE BEZ ILUZIJA:
DONOSENJE ODLUKE NA TEMELJU CINJENICA

Dati otkaz i pokrenuti vlastiti posao mnogima zvuci kao sloboda.
Fleksibilno radno vrijeme, vlastite odluke i ve€a zarada. A kada se u
cijelu pricu ukljuCe i poticaji za samozapoSsljavanje, odluka se Cini

jos lakSom. No, prije nego sto napravis taj korak,
zastani na trenutak.

Poticaji mogu biti snazan pocetni vjetar u leda. Mogu pomoci u
kupnji opreme, pokrivanju doprinosa i prvih troSkova te stvaranju
pocetne stabilnosti. Ipak, treba imati na umu da oni nisu poslovni

model, nisu jamstvo prihoda niti su garancija da ¢e
poslovanje opstati nakon prve dvije godine.

Istina je jednostavna, prve dvije godine poduzetnistva rijetko su
ravna linija. Postoje mjeseci kada ide bolje nego §to si o¢ekivao/la.
Postoje i oni kada se pitas jesi li donio/a ispravnu odluku. U tom
razdoblju ne presuduje samo ideja. Presuduje discipling,
odgovornost, financijska realnost i sposobnost prilagodbe.

Ovaj vodi¢ nece te motivirati praznim frazama.
Nece ti re€i da je sve lako.

Umijesto toga, pomoci Ce ti da realno procijenis:
Jesi li spreman/na na poduzetnistvo?
Imas li uvjete za dobivanje poticaja?

Razumijes li financijsku stranu odluke?
Imas li temelje za odrzivo poslovanje?

SamozapoSsljavanje moze biti najbolja profesionalna odluka u
tvom zivotu, ali samo ako je donesena svjesno,
informirano i odgovorno.



POTICAJI SU POCETAK, NE CILJ...

Kada sredstva sjednu na racun, lako je osjetiti olakSanje. Taj trenutak
daje osjecaj potvrde, ideja je prosla, poslovni plan je odobren, sada
sve “kre€¢e”. No upravo tada pocinje stvarni posao.

Poticaji sluze da pokrenu poslovanje, ali ne i da ga nose dugorocno.
Nacin na koji €e$ upravljati tim novcem u prvim mjesecima Cesto je
presudan za ono Sto slijedi nakon isteka ugovorne obveze. Dio
sredstava nije potrebno pravdati racunima i to mnogima stvara
dojam dodatne slobode. Medutim, prava poduzetnicka zrelost
pokazuje se upravo u tom dijelu. Novac koji ne moras opravdavati
najcesce je onaqj koji trebas najmudrije rasporediti. U praksi to
znaci razmisljati nekoliko mjeseci unaprijed.

HocCe li prihodi odmah biti stabilni? Vrlo vjerojatno nece. TrZiSte treba
vrijeme da te prepozna. Klijenti/kupci trebaju vrijeme da steknu
povjerenje. Tvoja ponuda treba vrijeme da se izbrusi.

Zato je razumno dio sredstava promatrati kao sigurnosnu mrezu za
razdoblja kada prihod nece pratiti tvoja oCekivanja. Dio je pametno
usmjeriti u vidljivost i marketing, jer bez trziSta nema ni poslovanja.
Dio moze biti ulaganje u znanje i razvoj, jer kvaliteta usluge ili
proizvoda Cesto ¢ini razliku izmedu prezivljavanja i rasta.

U sluc¢aju dobivanja poticaja, ugovor traje dvije godine s razlogom.

To razdoblje obi¢no je dovoljno dugo da se poslovanje testira u

razliCitim okolnostima. U tom vremenu upoznajes svoje trziste,
prilagodavas cijene, mijenjas pristup, ponekad i redefiniras cijelu

ponudu. Prihodi rijetko dolaze ravnom linijom. Postoje mjeseci

koji nadmase oCekivanja i oni koji ih ozbiljno spuste.
Takve oscilacije nisu znak neuspjeha,
nego dio razvoja.



Stabilnost se ne dogada preko noc¢i. Ona se gradi kroz kontinuirani
rad, spremnost na ucenje i prilagodbu te, mozda najvaznije, kroz
osobnu disciplinu. U poduzetniStvu nitko ne postavlja rokove
umjesto tebe. Nitko ne kontrolira tvoju organizaciju
dana. Upravo zato odgovornost postaje
svakodnevna odluka.

Poticaji mogu otvoriti vrata, ali ono Sto ¢es uciniti nakon toga
odreduje hoce li poslovanje zaista zazivjeti.

SLOBODA DOLAZI S ODGOVORNOSCU

Jedan od naj¢escih razloga zbog kojih ljudi razmisljaju o
samozaposljavanju jest osje€aj slobode. Sloboda da sami odlucuju o
svom vremenu, projektima, klijentima i nac¢inu rada. | ta sloboda
doista postoji. No rijetko se govori o drugoj strani iste medalje.

Kada potpises ugovor o potpori, preuzimas obvezu koja traje dvije
godine. To nije samo administrativha formalnost, nego konkretna
odgovornost prema Zavodu, ali i prema vlastitoj odluci. Obvezujes
se da ¢es obavljati registriranu djelatnost, uredno podmirivati
doprinose, poreze i ostala obvezna davanja te postivati sve
ugovorne uvjete. Bez obzira na to kakav ¢e biti mjesec.
Bez obzira na to hoce li motivacija biti visoka ili niska.

Upravo zbog prethodno navedenog, disciplina je vaznija od
entuzijozma. Entuzijozam je snazan na pocetku dajuci hrabrost za
prvi korak. Ali disciplina je ono Sto odrzava poslovanje kada dodu

zahtjevniji dani. To je sposobnost da radis i kada nemas
trenutni rezultat. Da uredno podmiris obveze i kada
prihod kasni. Da trazis rjeSenja i
prilagodavas se trzistu.



Dvogodisnje razdoblje obveze Cesto je dovoljno dugo da pokaze jesi li
spreman/a graditi nesto dugoroéno ili si trazio/la samo kratkoro¢no
rieSenje. Oni koji u tom razdoblju razviju radne navike, financijsku
disciplinu i realna oCekivanja, stvaraju temelje
koji traju i nakon isteka ugovora.

Ako si spreman/a prihvatiti tu razinu odgovornosti, tada
poduzetnistvo moze postati prostor rasta i osobnog
zadovoljstva, a ne izvor stalnog stresa.

FINANCIJSKA PROCJENA

Zamisli da je odluka ve€ donesenaq, dan je otkaz i otvoren
obrt/trgovacko drustvo. Sredstva su isplaéena i sve djeluje stvarno.
Prvi tjedni prolaze u uzbudeniju, planiranju, kupnji opreme, izradi
vizuala, objavama na drustvenim mrezama. A zatim dolazi
prvi mjesec bez redovne place.

U tom trenutku vise nije presudno koliko si poticaja dobio, nego koliko
su tvoji stvarni mjesecni troskovi. Stan ili kredit, rezije, hrana, prijevoz,
obiteljske obveze, sve ono Sto je do sada bilo pokriveno sigurnom
placom sada ovisi o tvom poslovanju. Ta brojka je tvoja osobna
financijska granica. | vazno je da je znas prije pokretanja
vlastitog poslovanja.

Paralelno s privatnim troskovima pojavljuju se i poslovni. Doprinosi
ne ¢ekaju, administracija ima svoje rokove, a alati, softveri, najam
prostora ili ulaganje u marketing postaju redoviti izdaci.

Poslovanje, Cak i kada tek pocCinje, ima svoju cijenu odrzavanja. | ta
cijena postoji bez obzira na to imas li taj mjesec tri
klijenta/kupca ili nijednog.



Prava financijska procjena pocinje tek kada spojis te dvije strane,
privatnu i poslovnu. Tada dobijes realan iznos koji tvoje poslovanje
mora generirati svakog mjeseca da bi sustav bio
odrziv i omogucio stabilnost i rast.

Sljedece pitanje je joS vaznije: koliko je realno da ¢es taj iznos
ostvarivati u prvih Sest do dvanaest mjeseci? Ne u idealnom
scenariju. Ne u najboljoj verziji plana. Nego u realnim
okolnostima, dok te trziSte tek upoznaje, dok gradis
reputaciju i dok ucis kako prodavati
svoju uslugu ili proizvod.

Mnogi buduci poduzetnici u projekcijama polaze od optimizma.
Planiraju maksimalan broj klijenata, pune kapacitete i stabilnu
prodaju od prvog kvartala. U praksi se najéesce dogodi sporiji
pocCetak. Ako vjerujeS da mozes imati deset klijenata mjesecno,
razmisli kako bi izgledala situacija sa Sest. Ako oCekujes
odredenu razinu prihoda, zapitaj se mozes li funkcionirati
i s manjom. Financijska sigurnost ne dolazi iz visokih
oCekivanja, nego iz realnih procjena.

Takoder, vazno je zapitati se imas li vlastitu rezervu koja ti daje
prostor za pogresku, za sporiji poCetak, za mjesec koji ne ide
po planu. Navedeno smanjuje pritisak i omogucuje da
odluke donosis racionalno, a ne iz straha.

Kada napravi§ ovakvu procjenu, mozda €es shvatiti da si spreman.
Mozda ¢eS zakljuciti da ti treba jos nekoliko mjeseci pripreme,
dodatna edukacija ili postepeni prijelaz.
| jedno i drugo je u redu.



Kada se govori o apliciranju za poticaje, mnogi polaznici u proces
prijave ulaze uvjereni da je presudna samo dobra poslovna ideja.
Vjeruju da ¢e entuzijazam i jasna vizija biti dovoljni. Medutim,
sustav bodovanja funkcionira drugacije. On ne procjenjuje
samo ideju, nego i osobu koja tu ideju treba provesti.

U postupku odobravanja potpore moguce je ostvariti maksimalno
100 bodova, a za prolaz je potrebno najmanje 65. To znaci da
svaka kategorija nosi tezinu i da nijedan segment nije
zanemariv. Kao najvazniji elementi istiCu se radno
iskustvo i obrazovanje.

S duljinom iskustva raste i povjerenje u odrzivost poslovanja, pa
samim time bodovi u toj kategoriji izgledaju ovako:

e Osoba nema nikakvo radno iskustvo — 0 bodova

e Osoba ima radno iskustvo ili ima radno iskustvo u djelatnosti u
kojoj se Zeli samozaposliti do 1 godine — 5 bodova

e Osoba ima radno iskustvo u djelatnosti u kojoj se zeli
samozaposliti dulje od 1 godine, ali kra¢e od 3 godine — 10 bodova

e Osoba ima vise od 3 godine radnog iskustva u djelatnosti u kojoj
se zeli samozaposliti — 15 bodova

Na sliCan nacin ide bodovanje obrazovanja i dodatnih edukacija:

e Osoba nema nikakvo obrazovanje niti dodatne edukacije — 0
bodova

e Osoba ima obrazovanje ili dodatne edukacije koje nisu povezane
s djelatnos€u — 5 bodova

e Osoba ima obrazovanje ili dodatne edukacije djelomicno
povezane s djelatnos¢u — 10 bodova

e Osoba ima obrazovanije ili dodatne edukacije usko povezane s
djelatnos¢u - 15 bodova



Sto je veta povezanost izmedu tvog obrazovanja, iskustva i poslovne
ideje, vec€a je i vjerojatnost dobrog bodovanja. Zato poslovni plan ne
smije biti genericki. On mora pokazati da razumijes trziste,
da znas Ssto radis, da imas kompetencije i da je
tvoja projekcija realna. Korisno ga je potkrijepiti
detaljnim marketinskim planom, SWOT analizom
poslovanja, strategijom za rast i razvoj,
opisom usluga/proizvoda i
cjenikom itd.

CHECKLISTA - JESI LI SPREMAN ZA
SAMOZAPOSLJAVANJE

1. Financijska spremnost

0 Znam koliki su moji mjesecCni privatni troskovi.
0 Procijenio/la sam minimalni prinod potreban
za pokrivanje troskova.

o Imam financijsku rezervu barem 3 mjeseca.

0 Razumijem koje poslovne troskove Cu imati
na pocetku.

0 Znam koliko mi poticaji realno pokrivaju
troskova.



2. Trziste i poslovna ideja

0 Istrazio/la sam postoji li potraznja za mojom
uslugom/proizvodom.

0 Znam kome se to¢no obra¢am (ciljna
skupina).

0 Analizirao/la sam barem 3 konkurenta.

O Znam po cemu se razlikujem od drugih.

0 Mogu jasno objasniti koju vrijednost nudim.

3. Uvjeti za poticaje

0 Provjerio/la sam ispunjavam li formalne
uvjete prijave.

o0 Imam radno iskustvo povezano s djelatnoscu.
0 Mogu dokazati kompetencije (obrazovanije,
certifikati, praksa).

0 Razumijem obveze nakon dobivanja potpore.
o0 Imam realan plan koristenja sredstava.

0 Spreman/na sam voditi poslovanje
minimalno ugovoreno razdoblje.



4. Poduzetnicka spremnost

o Prinva€am neizvjesnost prihoda na pocetku.
0 Spreman/na sam preuzeti odgovornost za
odluke.

0 Mogu samostalno organizirati radno vrijeme.
0 Razumijem da osim struke moram raditi i
marketing/prodaiju.

Ako si tijekom ozna&avanja checkliste shvatio/la da ti
nedostaje jasnoca oko financija, trzista ili poslovnog
plana, to je potpuno normalno. VecCina buducih
poduzetnika nalazi se upravo u toj fazi. Upravo zbog
toga, vazno se pripremiti prije nego Sto napravis prvi
poslovni korak kako bi odluke donosio/la na temelju
realnih brojki, istrazenog trzista i jasnog plana, a ne
pretpostavki. Dobra priprema ne znaci da moras
imati sve odgovore odmah, nego da razumijes smjer
u kojem ides i rizike koje preuzimas.



Ako jo$ nisi siguran/a je li tvoja poslovna ideja odrziva i hoce li biti
potraznje za proizvodima/uslugama, prije ulaganja novca i vremena,
posveti se istrazivanju trzista s ciljem dobivanja odgovora o ciljnoj
skupini i isplativosti poslovne ideje. Istrazivanje trziSta ne mora biti
skupo, a mozes ga odraditi i samostalno, zbog boljeg
uvida u buduce poslovanje.

Za tebe imam i webinar na temu istrazivanja trzista, a
pruzam i usluge izrade poslovnog plana.
Vise detalja vidi u nastavku.

WEBINAR: ISTRAZIVANJE TRZISTA
Kako istraziti trziSte, razumjeti kupce i prodavati vise?
BONUS: PDF predlozak za istrazivanje trzista koji
samostalno popunjavate

Cijena: 19,00 EUR
Snimku webinara saljem odmah po uplati i
dostupna je 2 mjeseca.

Pitanja na koja ¢ete dobiti odgovore:

Kako definirati ciljnu skupinu?
Koje kanale koristiti za dolazak do informacija o ciljnoj skupini?
Kako grupirati pronadene podatke?
Kako primjeniti dobivene informacije pri oblikovanju ponude,
definiranju cijena i izradi marketinske strategije?
Kako analizirati konkurenciju?

PDF predlozak omogucuje smjernice za samostalno
istrazivanje trzista i primjenu zaklju€aka istrazivanja u

buduc¢em poslovanju.

Upiti za snimku webinara na: libero.savjetovanje@gmail.com



S -

USLUGA IZRADE POSLOVNOG PLANA

Ako ti treba stru¢na pomoc¢ pri izradi poslovnog plana javi se na:
libero.savjetovanje@gmail.com opisujuci ukratko svoju
poslovnu ideju nakon Cega ti Saljem kratke
smjernice i personaliziranu ponudu.

libero.savjetovanje@gmail.com
|G: libero_racunovodstvo
FB: Libero raCunovodstvo i savjetovanje
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