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,Biti poduzetnik znaci zivjeti nekoliko godina na nacin na koji nitko ne
zeli kako bi mogao provesti ostatak zivota na nacin na koji vecina ne
moze...“

Ovaj dokument napisan je kako bi pomogao poduzetnicima koji su identificirali
poduzetnicku priliku i traze novc€ana sredstva od poslovnih andela.

U nekoliko cjelina opisuje Sto poduzetnici mogu ocekivati od poslovnih andela, koji je
proces prijave projekata u CRANE-e, te kako pripremiti potrebnu dokumentaciju.
Sadrzi i primjere slideova koje mogu pomoéi kod prijave prezentacije za
investitore.Isto tako, sadrzi popis pitanja koja mogu pomodi poduzetnicima kod
pripreme sastanaka s poslovnim andelima.

Ovaj dokument sluzi samo kao skup savjeta.
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POSLOVNI ANDELI - TKO SU, STO TRAZE | STO OCEKUJU

Poslovni andeli su privatne osobe koje ulazu u privatne tvrtke u nastajanju, tzv. start-
up-e. Uglavnhom su to iskusni poduzetnici, konzultanti, bankari, te manageri sa
dovoljnim osobnim sredstvima koje mogu usmjeriti u riskantne pothvate. U vedcini
drzava se okupljaju u udruge poslovnih andela (u Hrvatskoj je to CRANE,

), a krovna organizacija na Europskoj razini je EBAN (European Business
Angel Network, ).

SLIKA 1. 1ZVORI RIZIENOG KAPITALA ZA RAZLICITE VELICINE PODUZECA
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Kako su poslovni andeli privatne osobe koje upravljaju osobnim novcem, njihovi
motivi, prinosi koje ocekuju, sredstva za investiranje, te sektori i industrije koje ih
zanimaju su razli¢iti. Primarni motiv poslovnim andelima je financijska zarada,
medutim i ovdje se andeli razlikuju. Neki ulazu u projekte za koje vjeruju da ce im
umnoziti kapital 2 puta, a neki samo u projekte za koje ocekuju prinos od 10 puta i
viSe. Isto tako je sa sektorima ili industrijama, neki viSe vole internet projekte,
drustvene mreze, neki vole proizvodnju, neki usluge itd. Sto se ti¢e potpore
poduzetnicima, neki andeli pomazu poduzetnicima na dnevnoj bazi oko vodenja
tvrtke, pronalaska kupaca i dobavljaca, medutim neki samo kontaktiraju sa
poduzetnikom jednom mjesecno ili rjede.
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Vecina investitora bavi se investicijama jer Zele pomoc¢i poduzetnicima, vole graditi
tvrtke i pomagati sredini u kojoj Zive i zato su dobar izvor kapitala i znanja

poduzetnicima.

Rok u kojem poslovni andeli moraju investirati svoj kapital ne postoji, za razliku od
npr. fondova rizicnog kapitala (Venture Capital fondova). Prema tome, andeli ce
investirati samo i kada im se pruzi dovoljno dobra prilika.

Za svoju investiciju andeli ¢e zahtijevati postotak poduzeca u kojeg ulazu. Za svoj
novac traziti ¢e izmedu 20% i 50% udjela u temeljnom kapitalu tvrtke. Obi¢no nece
zahtijevati veci udio jer Zele ostaviti poduzetnika sa dovoljno udjela da ostane
motiviran za razvoj poduzeca.

Financijski profit andeli ¢e obi¢no ostvariti prodajom poduzeca. Poduzetniku mora biti
jasno da investitori nece ulagati ako misle da poduzece u buducénosti nece biti moguce
prodati (samo andelov udio ili cijelu tvrtku).

Udruga poslovnih andela nije dobrotvorna organizacija koja spaSava posrnula
poduzeca, te poslovni andeli ne nude svoj novac kako bi se dokapitalizirale loSe
vodene tvrtke.

Poslovni andeli takoder nisu konzultanti koji ¢e davati savjete poduzetnicima koji nisu
razradili svoje projekte i pripremili potrebnu dokumentaciju.
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PROCES INVESTIRANJA U POSLOVNE POTHVATE

Pretvaranje poslovne ideje u poduzetnicki pothvat pocinje izradom poslovnog plana.
Nakon zavrsSetka poslovnog plana poduzetnik je spreman prijaviti projekt u CRANE.

Investor Pitch ili Showcase je redovan dogadaj na koji se pozivaju poduzetnici koji su u
prethodnom razdoblju prijavili svoje projekte u sustav CRANE-a. Ovo je obi¢no prvi
sastanak poduzetnika i andela. Na ovom sastanku poduzetnici imaju oko 10 minuta
kako bi predstavili sebe i svoj projekt, nakon toga andeli postavljaju pitanja
poduzetniku. Poduzetnici koriste ovih 10 do 20 minuta kako bi zainteresirali
investitore za slijeded¢i sastanak gdje ¢e se raspravljati o cijelom poslovhom planu.
Investor Pitch je vrlo bitan jer je mnogima jedina prilika za predstavljanje pred
investitorima. Na ovom dogadaju ¢e poslovni andeli odluciti da li ih poduzetnicki
pothvat stvarno zanima i procijeniti ¢e da li je tim dovoljno dobar da implementira svoj
plan. Na kraju ovog dokumenta su pitanja koja ¢e si poslovni andeli postavljati
sluSajuci prezentaciju. Poduzetnicima se savjetuje da imaju pripremljene odgovore na
ova pitanja. Isto tako, ona mogu pomoci kod pripreme poslovnog plana.

Ako je netko od investitora zainteresiran za poduzetnikov projekt, pozvati ce
poduzetnika i njegov tim na slijedec¢i sastanak gdje ¢e u nekoliko sati proci kroz cijeli
poslovni plan te ¢e razgovarati o poslovnom i ekonomskom modelu, velicini industrije,
rokovima implementacije plana, potencijalnim kupcima i dobavljacima, te potrebnim
financijskim sredstvima. Ako je investitor i dalje zainteresiran za projekt upustiti ¢e se
u dubinsko snimanje.

Dubinsko snimanje je proces gdje investitor provjerava sve pretpostavke koje se
nalaze u poslovhom planu, razgovara sa potencijalnim kupcima i dobavljacima,
provjerava poduzetnike i pokusSava dokuciti da li se poduzetnicki pothvat moze
implementirati i da li neSto nedostaje. Isto tako izraduje ponudu za investiciju.
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U slucaju da se poslovni andeo odluci na investiranje, pripremiti ¢e ponudu. U ponudi
¢ce se nalaziti uvjeti pod kojima Zzeli investirati u tvrtku. Nakon toga ce uslijediti
pregovaranje oko uvjeta, obaveza i prava investitora i poduzetnika. Nakon
dogovorenih uvjeta pripremiti ¢e se pravni dokumenti, a nakon potpisivanja ¢e se
novac proslijediti na racun tvrtke prema dogovorenoj dinamici.
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ZIVOTNI VIJEK POSLOVNOG POTHVATA

Jldeja ne vrijedi nista, poslovni plan i dobar tim vrijede nesto.”- recCenica je koju svaki
poslovni andeo ima na umu kada slusa poduzetnike.

Svi imamo ideje za bolji proizvod, bolju uslugu, za novi Google, Facebook ili Groupon,
medutim ideja tek postaje poslovna prilika kada se moze ostvariti. Razlika izmedu
ideje i poslovne prilike jednaka je razlici izmedu sanjara i poduzetnika. Poduzetnici su
ti koji ideje pretvaraju u poslovne prilike, a zatim u tvrtke koje donose profit i
zaposljavaju ljude. Prvi korak kod pretvaranja ideje u poslovni priliku je izrada
poslovnog plana.

Poslovni plan je sveobuhvatni zivu¢i dokument koji poduzetnik izraduje kada pretvara
ideju u poslovnu priliku. To je osnovni dokument koji govori poduzetniku Sto je sve
potrebno kako bi se poslovna prilika pretvorila u poslovni pothvat, a isto tako sluzi za
komunikaciju izmedu poduzetnika, investitora i kasnije bankara. lzrada ovog
dokumenta je prvi i osnovni dio u poduzetnickom pothvatu. Ulaganje vremena u
poslovni plan viSestruko je isplativije od cinjenja greSaka zbog loSe pripreme
poduhvata.

Kvaliteta poslovnog plana pokazatelj je ozbiljnosti poduzetnika koji trazi novac za
svoju poduzetnicki pothvat.

Svaki pothvat treba pocetni kapital. Neki poduzetnici koriste vlastita sredstva, a neki
traze novac od obitelji, prijatelja, poslovnih andela i drugih investitora. Poslovni plan u
dijelu koji govori o nov€anom toku pokazuje koliko je sredstava potrebno uloziti.
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SLIKA 2. DUAGRAM NOVCANOG TOKA NOVOG PODUZECA

Kumulativni novéani tok, HRK

Tocka pokri¢a novéanog toka (Cash break even)

L Vrijeme

. ate [T <_Potrebna investiciia >

Negativan nov€ani tok Pozitivan nov&ani tok

Dok god tvrtka troSi novac uloZzen od strane investitora zove se razdoblje negativnog
novcanog toka. Brzina kojom se taj novac troSi naziva se burn rate. U ovom razdoblju
se priprema prototip, izraduje se prva serija proizvoda, kontaktira prve kupce, provodi
marketinska kampanja, itd. Razdoblje u kojem se racuna burn rate traje do dana
pozitivhog novcanog toka.

Prva izdana faktura obicno pokazuje da netko vjeruje u proizvod ili uslugu koju je
poduzetnik zamislio. Ovo je prvi trenutak za slavlje.

Pozitivan novcani tok je trenutak kada je novac koji ulazi u tvrtku veci od onoga koji iz
nje izlazi. Ovo je trenutak kada tvrtka moze samostalno postojati bez vanjske
financijske potpore. Ovo je prvi trenutak kada poduzetnik i poslovni andeo mogu
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odahnuti. Ali samo na kratko, slijedeca stepenica koju treba dosegnuti je Cash break-

even.

Dijagram novcanog toka novog poduzeca (Slika 2.) pokazuje koliko novc€anih sredstava
izlazi u vidu trosSkova naspram onih koji ulaze u poduzece u okviru prihoda ili
financiranja. Najniza tocka dijagrama pokazuje koliko je potrebno investirati u tvrtku
da bi ona mogla pokrivati svoje troskove, odnosno da bi postigla pozitivan novcani
tok. Iznimno je bitno da svaki poduzetnik napravi ovakav dijagram sa stvarnim
podacima za svoju tvrtku, jer ce tek tada vidjeti kolika mu investicija doista potrebna.
Potreba za financiranjem ne ukljucCuje samo troSkove izrade prototipa, software-a ili
usluge. Ona ukljucuje i sve ostale troSkove (prodaje, zaposlenika, marketinga, itd.) sve
do dana pozitivhog novcanog toka.

Tocka pokrica novcanog toka je dan poslovanja kada je ukupna svota novcanih
sredstava koja je usSla u poduzece od prodaje proizvoda ili usluga jednaka ukupnim
investiranim sredstvima. U ovom trenutku investitor zna da poduzetnicki pothvat
moze vratiti ulozeno.

Vrijeme od osnivanja poduze¢a pa do pozitivhog novcanog toka i toCke pokric¢a
novcanog toka jedni su od glavnih parametara koje ¢e zanimati investitore na prvom
sastanku. Naravno, Sto su ti periodi kraci, veca je vjerojatnost da Ce investitor biti
zainteresiran za ulaganje. Za orijentaciju, vrijeme od pocetka poslovanja do tocke
pokri¢a ne bi trebalo prelaziti 2 do 3 godine za vecinu tvrtki.

Kako bi se financirao daljnji rast poduzeca u mnogim slucajevima potrebno je sakupiti
dodatni kapital. To se moze na dva nacina. Jeftiniji je kreditiranje putem banaka,
medutim banke su rijetko spreme kreditirati mlada poduzeca. Drugi nacin je ulazak
novih investitora u vlasnicku strukturu pri ¢emu se smanjuje vlasnicki udio

poduzetnika i poslovnih andela.
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U vedini slucajeva jednini trenutak kada poslovni andeo realizira dobit od ulaganja je
prodaja tvrtke. Poduzece se obicno prodaje drugoj tvrtci, managementu, fondovima
rizicnog kapitala ili u rijetkim slucajevima se izlazi na burzu. Ponovno treba
napomenuti da ako poslovna prilika ne dozvoljava prodaju poduzeca nakon 5 do 7
godina, mala je vjerojatnost da ¢e poslovni andeli biti zainteresirani za ulaganje.

11
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TRI DOKUMENTA KOJI OPISUJU POSLOVNI POTHVAT

Poslovni plan je dokument na osnovu kojeg ce investitor donijeti odluku o ulaganju u
pothvat ili poduzece. Obicno se sastoji od 30 do 40 stranica teksta, te dodatnih
priloga, tablica i preporuka. Vazno je napomenuti da kvaliteta poslovnog plana, te
visoka razina razradenosti je dobar pokazatelj ozbiljnosti poduzetnika.

Svaki poslovni plan mora sadrzavati:

1. Sazetak - jedna stranica natuknica koja vrlo sazeto opisuje pothvat, proizvod ili
uslugu, poduzetnicki tim, financijske projekcije, plan implementacije,
vremenske rokove, potrebe za Iljudskim potencijalima i potrebe za
financiranjem.

2. Problem i rjeSenje - detaljan opis problema koji ¢e proizvod ili usluga rijesiti, te
opis tog proizvoda ili usluge.

3. TrzisSte - opis, veliCina, te segmentacija trzista.

4. Poslovni i ekonomski model - Poslovni model opisuje na koji nacin ¢e tvrtka
ostvarivati prihode, odnosno na koji nacin ¢e privlaciti kupce. Ekonomski
model opisuje kako ¢e ostvarivati prihode, kakve troSkove c¢e imati i kakve
marze.

5. Konkurencija- Jedna od najbitnijih stvari u poslovhom planu je dio koja opisuje
konkurenciju. Vrlo Cesto poduzetnici govore kako za njihov proizvod ili uslugu
nema konkurencije. Za to mogu biti dva razloga: (a) konkurencija ne postoji jer
ne postoji niti poslovna prilika, trziste jos nije dovoljno zrelo ili su potencijalni
konkurentni propali u nastojanju i (b) poduzetnik ne zna da konkurencija
postoji. Povijest pokazuje da za svaku novu jedinstvenu ideju, postoji joS bar 4
tima u svijetu koji rade na istoj ideji.

12
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6. Struktura prihoda i troskova, te marze- dio je koji opisuju koliki ¢e se prihodi

ostvarivati, od kojih kupaca i kojom dinamikom. Isto tako detaljno opisuje
varijabilne i fiksne troskove.

7. Marketinski plan - Marketinski plan mora vrlo jasno prikazati kako tvrtka misli

doprijeti do potencijalnih kupaca, na koji nacin ce ih pretvoriti u stvarne kupce,
te koliko ¢e to kostati i koliko trajati.

8. Plan implementacije/ Operativni plan- Plan implementacije detaljno opisuje koje

se sve akcije potrebne da bi tvrtka poslala profitabilna i u kojem vremenskom
roku.

9. Potrebe za ljudskim kapitalom - Ovaj dio poslovnog plana opisuje koje osobe

10.

11.

12.

(kojih profila, znanja i sposobnosti) osim osnivaca Ce trebati zaposliti i u kojem
vremenskom roku, te koliko ¢e biti trosak tih osoba.

Rizici - Jedan od vaznih podrucja poslovnog plana koje, a odredeni broj ljudi
preskacu, su potencijali rizici i kako ih poduzetnik misli otkloniti.

Tim - U vecini slucajeva kod prijave za financiranjem poduzece joS ne postoji,
ne ostvaruje prihode i poduzetnicka prilika nije pokazala trziSnu opravdanost.
Zbog toga se kaze da poslovni andeli ne investiraju u tvrtke, ve¢ u ljude.
Poslovni plan mora jasno pokazati tko stoji iza poduzetnickog pothvata, kakvo
iskustvo clanovi tima imaju, koje reference i preporuke. Isto tako mora
pokazati komplementarnost tima i da li neSto u timu nedostaje. Vrlo je bitno
identificirati da li u timu nedostaju specificha znanja.

Financijske projekcije - Za poduzece koje joS ne postoji, vrlo je teSko izradivati
financijske projekcije. Medutim to je iznimno vazno. Ovisno o projektu,
poduzetnik izradom financijskih projekcija pokazuje poslovnim andelima
koliko dobro je ideja razradena i da li su pretpostavke na kojima se projekcije
temelje realisticne. Poslovni andeli su svjesni da se projekcije ¢esto ne ispune u
pretpostavljenom roku, ali one moraju postojati iz spomenutih razloga.
Financijske projekcije, ovisno o projektu, moraju sadrzavati: Racun dobiti i
gubitka, Bilancu, te Novcani tok. Racun dobiti i gubitka pokazati ¢e poslovnim
andelima koliko profitabilan pothvat moze biti. Bilanca ¢e pokazati koliko je
sredstva potrebno, te kako ¢e se koristiti. Novc€ani tok sluzi za izradu

13
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dijagrama novcanog toka, te pokazuje koliko sredstava Ce trebati uloziti i kada
se ocCekuje pozitivan novcani tok. Savjetuje se poduzetnicima da ove
dokumente izrade po mjesecima za prvu godinu, te kvartalno za slijede¢e 3
godine. Poslovni andeli znaju da Cesto poduzetnici nemaju znanja i iskustva
kod izrade ovih dokumenata i stoga savjetuju poduzetnicima da potraze
pomo¢ kod izrade istih. Pomo¢ mogu potraziti u CRANE-u kada se organiziraju
razlicite radionice s ovom tematikom, unajmiti racunovodu, studenta

ekonomije ili poslovne Skole, itd.

13. Ponuda investitorima - UkljucCuje Sto poduzetnik trazi od poslovnih andela u
smislu financijskih sredstava, znanja, kontakata, itd., te svoju viziju suradnje.

14. Prilozi - UkljuCuju sve ostale dokumente kao: opisi i slike proizvoda, ,screen
shots” internet stranice, prijave patentnom uredu, itd.

Nije na odmet ponoviti da je prezentacija investitorima jedan od najvaznijih trenutaka
u interakciji poduzetnika i poslovnih andela. Na ovom dogadaju ¢e u manje od
dvadeset minuta poslovni andeli, svaki za sebe, odluciti da li Zeli nastaviti razgovore s
poduzetnikom. Prema tome, priprema prezentacije i vjezbanje prezentiranja je jedan
od najbitnijih procesa u trazenju financijskih sredstava od poslovnih andela.

Na slijede¢im stranicama objasnjeno je koje informacije prezentacija mora sadrzavati,
te su dani primjeri slideova iz razlicitih prezentacija. Nakon svakog slidea je i kratko
objasnjenje. Ovi primjeri pokazuju dobru praksu izgleda i kolicine informacija koje bi
trebali sadrzavati, medutim savjetuje se poduzetnicima da svoju prezentaciju
prilagode uvjetima i trzistu na kojim Zele nastupati.

Sama prezentacija ne smije sadrzavati vise od 8 do 10 slideova, te mora objasniti:
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1. Problem koji se rjeSava, donosno proizvod ili uslugu

U Hrvatskoj se ne prodaje niti jedan brand na ovom trzistu

Privatne robne marke Mass/ Masstige
Sto Sto :

“Best-buy”
Niski|  Niska .
budzet M 5
. platezna mo¢ N - Osobe srednje do visoke )
Drogerije Tko Drogerije Srednja Tko platezne moéi nemaju gdje
plate?na mo¢ nabaviti proizvode iz
segmenta X
® |z tog razloga ili:
Kako Kako — Kupuju proizvode viseg

cjenovnog razreda

— Kupuju proizvode nizeg

Sto Sto cjenovnog razreda
Premium (Mass/ Masstige)
Profesionalnal brand — Kupuju proizvode XYZ
kozmetikal - Srednje- L u inozemstvu J
' visoka i . Visoka
\, platezna mo¢ platezna mo¢

Tko
Specijalizirane t:\‘;;n?ildsoevor:i:t - )
prodavaonice 9 arfumerije
KaKg) Kako
I1ZVOR: Vlastita analiza -

Ovaj slide pokazuje trziste Siroke potrosnje za jedan segment proizvoda. Pokazuje koji
brandovi postoje, te po kojim segmentima (brandovi su u ovom slucaju sakriveni
plavom bojom). Takoder pokazuje koja je cjenovna strategija po segmentima, te koji
su prodajni kanali. U donjem lijevom kvadratu prikazan je segment koji se zeli ciljati
novim proizvodom.

Ovaj slide vrlo jasno prikazuje odnose na trzistu, te gdje se nalazi poslovna prilika.
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Smjernice za poduzetnike

2. Trziste, veliCinu trziSta u HRK i broju

segment cilja

Hrvatsko trziSte je nerazvijeno, ali postoji potencijal

Populacija: 4,5 milijuna

BDP rast, %
4.3 4.2 4.8 5.5 24 o5
e ——— — ) ——)
BDP per capita, (‘000 €) 58
92 100 110 182 156 142 150

s e N s ) [ A I |

2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010

Penetracija interneta, %
37.0 42.0

13. 230 270 324
15 84 B o o ]

kupaca, segmente trzisSta i na koji se

Sloyenija,

P
rnagora ’
Makedonija

Albanija

46.0 50.0

2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011

TrziSte XZY proizvoda, 2010 €: 15 — 20 milijuna

Po kategorijama, %
~Ostalo
Proizvod A

Ra:
Proizvod B .

Hrvatska Svicarska Francuska Danska

Broj ljudi na jedan dué¢an

12.000 8.000

Hrvatska Zapadna Europa

1ZVOR: Euromonitor; N.N., XZY manager za regiju Balkan; Vlastita analiza

2012 2013

Trziste:
= TrziSte je nerazvijeno s obzirom na:

—  Broj ljudi koji koristi proizvod
— % ljudi koji koriste Proizvod B, koji nosi najve¢e marze

zlozi:
Premali broj du¢ana, nema konkurencije sa strane ponude

= Ducani su orijentirani vise na Proizvode C jer im kratkoro¢no nose vece

marze

= Ducani ne naplacuju dodatne usluge, ve¢ pokusavaju povratit svoj troSak

kroz visoke marze proizvoda

Iz gornjeg slidea se vrlo jasno vidi da je poduzetnik dobro istrazio trziSte u Hrvatskoj,

napravio usporedbu s okolnim zemljama, te

3. Kako se stvara vrijednost za kupce

Stvaranje vrijednosti za kupce

Snizena cijena za kupce, HRK po kutiji

dao svoje videnje razloga.

33
Maloprodajna
marza
PDV 6
Fiksni troskovi 6
Troskovi slanja— 0
Tro$ak nabave 13

Dodana vrijednost

za kupce:
Niza cijena zbog
nizih troskova
Brza dostava

Konvencionalan Online
kanal

kanal

1ZVOR: XYZ1, XZY2, Vlastita analiza
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Smjernice za poduzetnike

Cesto investitorima nije odmah jasno zasto bi netko kupovao proizvod ili uslugu koji
nudi poduzetnik. Na slideu na kojem se spominje stvaranje vrijednosti za kupca mora
to pokazati. Ovdje se vrlo jasno vidi zaSto bi kupci kupovali. Proizvod je jeftiniji 20%,
te se dostavlja poStom, Sto u ovom slucaju kupcima smanjuje kompliciranost nabave.

4. Kako se ostvaruju prihodi i njihova struktura, te struktura troskova

Struktura prihoda i tro§kova Q 100 milijuna HRK
Ukupan prihod po
: segmentu

Struktura prihoda Broj korisnika
= Broj kutija * cijena po kutiji 60,000 .Kupuje miesecno
= 30% kontribucijska marza 50,000 |

40,000

30,000

20,000 0O Kupuije jednom godisnje
Struktura troskova 10,000 Kupuje svaka 3 mjeseca  Kupuje dnevno @

0 . . . . A
Varijabilni troskovi: 0 100 200 300 400 500 600
= 70% prihoda $to ukljucuje troskove nabave Godisniji prihod po kupcu
proizvoda, prepakiravanije, slanje, naknade za HRK

kreditne kartice
Fiksni troskovi: Tocka pokri¢a
= Najam prostora, pla¢e zaposlenika, odrzavanje web » 350 kutija/ mjesecno

stranice * Predstavlja 0.8% trzi$nog udjela
— 70.000 HRK

= Management
— U prvoj godini 0, u svakoj slijedecoj godini
200.000 HRK

= Marketing
— 200.000 HRK godisnje

I1ZVOR: Drzavni zavod za statistiku, Vlastita analiza 7

Gornji slide prikazuje od cCega se sastoje prihodi, varijabilni i fiksni troSkovi i gdje je
tocka pokric¢a. Isto tako pokazuje segment trzista i koji segmenti e biti prioritet.
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Smjernice za poduzetnike

5. Konkurencija

XZY ima potencijal zauzeti znatan trzisni udio u Hrvatskoj

2009 prihodi ‘000 €

6.000

Konkurent H
5.500 r
5.000 -
4.500 r

4.000 -

Konkurent C

3.500

3.000
2,500 -

2.000 -

Konkurent:D

Konkurenti B
1

Konkurent |F

-~ — —

: Nezadovoljen
trzisni

O Trzisni udio
u segmentu

| Konkurent M

« Na trzistu postoji
potreba u cjenovnom
razredu izmedu
Masstigea | Premium
segmenta

* XXX moze popuniti ovu
potrebu prodajom

« Kroz specijalizirane
prodavaonice

« Pozicinoirano u
visokom, ali
prihvatljivom
cijenovnom razredu

« Hrvatska je ekonomski

1.500 | N /' Konkfirent K lider u regjji | kupci iz
L | hy 4 susjednih zemalja ¢esto
1.000 Konkurent | Konkfrent E dolaze u kupovinu u
500  Konkurent A : 1 Konkurent L Zagreb
. i Konkurent LJCI
0 PO S S BT PO —— Pt
0 2 4 6 8 10 12 14 16 18 20 22 24 26 28 30 32 34 36 38
SegmentiPrivatne Mass Masstige Premium Prosjeéna cijena
robne proizvoda, €
marke
1ZVOR: Euromonitor, vlastita analiza 16

Ovaj primjer slidea konkurencije vrlo sazeto donosi iznimnu koli¢inu informacija. Vidi
se koliko prihoda ima svaki konkurent, koliki je njegov trziSni udio za svaki segment,
te kolika je prosjeCna cijena proizvoda. Naslov slidea govori o potencijalu proizvoda, a
dijagram poslovnim andelima daje vjerodostojnost da poduzetnik zna o ¢emu govori.
Ovdje, kao i na ranijem slideu, vidi se gdje se nalazi trziSna prilika.

6. Rizici

Na slide sa rizicima obicno se stavlja popis rizika po jacini utjecaja na poduzetnicki
pothvat, te se za svaki rizik navodi kako poduzetnici misle otkloniti ili kontrolirati te
taj rizik.
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Smjernice za poduzetnike
7. Sazetak financijskih projekcija

Financijske projekcije

Sazetak financijskih projekcija

HRK '000 2011 2012 2013 2014 2015
Trzi$ni udio 3% 4% 5% 6% 7%
Prihodi 2,629 3,523 7,057 8,468 9,879
Varijabilni troskovi 1,848 2,476 4,960 5,952 6,944
Fiksni troskovi 254 634 634 634 634
Operativni profit 527 413 1,462 1,882 2,301
Neto Profit 410 330 1,170 1,505 1,841
_Omijeri

% 2011 2012 2013 2014 2015
Povrat na prihode (ROS) 16%. 9% 17% 18% 19%
Kontribucijska marza 30% 30% 30% 30% 30%
Operativna marza 20% 12% 21% 22% 23%
Vrijednost poduzec¢a

HRK milijuni 2011 2012 2013 2014 2015
EV/Prihod @ 1 26 35 il 8.5 9.9
EV/EBITDA @ 5 26 2.1 73 9.4 1.5

Kumulativni novéani tok, ‘000 HRK

4.000 Tocka pokri¢a novéanog toka: 8 mjeseci

r 1
S Pozitivan nov&ani tok
2.000 3 mjeseca Potreba za
1.000 I_A_l financiranjem
0 L L L L L L L L T L L L .
-1.000 E /

-2.000
Sij Velj Ozu Tra  Svi Lip  Srp Kol Ruj Lis Stu Pro Sjj

-3.000
-4.000

1IZVOR: Vlastita analiza 9

Ovaj slide, iako prikazuje samo sazetak, docarava poslovnim andelima da je
poduzetnik ulozio znatnu koli¢inu vremena izradujuéi financijske projekcije. Vidi se
evolucija prihoda, varijabilnih i fiksnih troSkova, te profita. Isto tako, u omjerima se
vidi profitabilnost, te pretpostavljenu vrijednost poduzeca. Donji dijagram prikazuje
kumulativni novcani tok poduzeca (objasnjen u ranijem dijelu ovog dokumenta), te se
vidi kolika je potreba za financiranjem.

8. Tim

Slide koji opisuje tim, mora sadrzavati sve informacije o timu spomenute u dijelu
dokumenta o poslovhom planu.
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Smjernice za poduzetnike

9. Ocekivani prinosi na kapital

Investitorima nudimo ~100% IRR i money multiple 7

= Trazimo 350.000 HRK | nudimo oko 20% udjela u temeljnom kapitalu
* Novac ¢emo iskoristit za:

— Otvaranje du¢ana
Potreban — Zapoéljavanje jednog prodavaca /
— Marketing

kapital /
k — @
= Nas fokus biti e na brzom poveéanju trziSnog udjela
Izlaz/ = Opcije za prodaju poduzeca:
rodaja Velikom stranom lancu nakon ulaska Hrvatske u EU
procaj Velikom hrvatskom distributeru
tvrtke
= Prema nasim pretpostavkama iz financijskih projekcija investitorima nudimo
— ~100% IRR (Unutarnja stopa profitabilnosti)
— Money multiple 7
Prinosi investitora
Prinosi Invstitorova investicija, HRK 350,000
investitora Investitorov udio 20%
Godina 2011 2012 2013 2014 2015
Investitorov novéani tok, '000 HRK -350 67 237 305 2,706
Investitorov IRR, % 104%
Money multiple, isklju¢uje dividende x 7

IZVOR: Vlastita analiza "

Zadnji slide govori koju koliCinu sredstava poduzetnik Zzeli sakupiti i kako ce ta
sredstva iskoristiti. Isto tako, govori kako vidi prodaju poduzeca kada dostigne
potrebnu veliCinu i profitabilnost. Donji dio prikazuje zasto bi se poslovhom andelu
financijski isplatilo ulagati u ovo poduzece.

IRR je unutrasnja stopa profitabilnosti koja govori koliki je prosjecni godisnji postotak
rasta kapitala od investicije do prodaje poduzeca, a money multiple je apsolutni iznos
sredstava dobivenih prodajom poduzeca podijeljen s investicijom.

Savjetuje se poduzetnike da u prezentaciju ukljuce dodatne slideove po potrebi, koje
nece prezentirati, ali ¢e ih eventualno koristiti za odgovore na pitanja poslovnih
andela.

Poslovni plan mora najmanje sadrzavati sve informacije koje se nalaze na prezentaciji
za investitore, te tekst koji opisuje sve te informacije, gdje su one dobivene, te
objasnjenje svih pretpostavki i brojeva koji se nalaze u poslovhom planu.

Ovo je prvi dokument koji poslovni andeli vide nakon prijave projekta. Poduzetnik ga

izraduje na osnovu poslovnog plana i prezentacije investitorima. Bitno je ispuniti ga
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Sto detaljnije, mora dati Sto viSe informacija, ali opet mora biti kratak i jasan.
Preporuca se da bude sazetak svih podataka iz /nvestor pitch-a.
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PITANJA KOJE SI POSLOVNI ANDELI POSTAVLJAJU SLUSAJUCI
PODUZETNIKE

a. Da li mi odgovara nacin na koji zele raditi posao?

b. Da li ovi ljudi imaju dovoljno/ dobro iskustvo, odgovarajuce sposobnosti i
primjeren stav kako bi mogli implementirati ovaj poslovni plan?

c. Daliideja i njihov prijedlog ima smisla s obzirom na njihovo iskustvo?
d. Dali im nedostaju odredena iskustva i sposobnosti?

e. Da li ovi ljudi samo pricaju ili to Sto govore mogu i napraviti?

f. Mogu li se prilagodavati promjenama na trzistu?

g. Da li su puni entuzijazma i odlucnosti?

h. Koji su njihova osobna i poslovna dostignuca?

i. Koji je njihov profil s obzirom na rizik koji su voljni preuzeti, kako se ponasaju u

stresnim vremenima?
j. Dali su disciplinirani?
k. Cije preporuke imaju?

|. Da li uvijek govore istinu? Da li su etic¢ni? Kako je s njima raditi?

a. Da li to moze zazivjeti kao posao?

b. Da li poduzetnik zna kakav je to posao uistinu?

c. Znali li to poduzetnik objasniti, meni, kupcima, itd.?
d. Koje probleme rjesavaju ovim poslom?

e. Kako ja kao poslovni andeo mogu pomoci?

f. Koliko vrijedi to sto prodaju?
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g. Kako se to podudara s ekonomskim i poslovnim modelom o kojem tim prica?

h. Da li ekonomski model ima smisla?

a. Tko su im kupci, a tko donosi odluku o kupnji?
b. Da li cjenovna strategija odgovara profilu kupaca i kupovnim navikama?
c. Koja je stvarna potreba za ovim proizvodima/ uslugama?

d. Kako ce se doprijeti do svakog kupca/ segmenta kupaca? Koliko ce to trajati i
kostati? Koju su zapreke?

e. Koji su troSkovi ovog proizvoda/ usluge? Kako se to usporeduje sa cijenama?
Zasto?

f. Dali ¢e potraznja biti odrziva s obzirom na proizvod, cijenu, konkurenciju, itd.?

a. Sto ¢e promijeniti ciljano trziste?

b. Sto je ovdje zasticeno patentima, $to se ne moze kopirati?

c. Moze li netko drugi ovo raditi? Koja je kompetitivna prednost ovog tima?
d. Koji odnosi medu timom ili kupcima mogu utjecati na ovaj pothvat?

e. Trebaju li im partneri? Kako ce izaci na strana trzista?

f. Koji nekomercijalni faktori mogu utjecati na ovaj posao?

a. Postoji li operativni plan? Koliko je detaljan? Da li je realistican?

b. Da li su njihove sposobnosti dovoljne da bi se operativni plan implementirao?
c. Da li operativni plan odgovara potrebama za financiranje?

d. Kako se ekonomski model uklapa u operativni plan?

e. Postoji li strategija koja ¢e privudi prihode, profitabilnost i novcani tok?
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f. Kako se ova tvrtka moze prodati?

g. Dali ¢e poduzetnik biti spreman prodati i u kojem trenutku?

a. Da li mi tim odgovara prema karakteru?

b. Dali ¢e biti sukoba medu nama?
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