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1. Uvod

U ovome radu govorit ¢ce se o temi pod nazivom ,Alternativni izvori financiranja
proizvodnje novih proizvoda®“. U poCetku nacleti ¢ce se sama tema Alternativhog
financiranja proizvoda i nastojat e se objasniti, te naravno i objasniti financiranje novih
proizvoda kao i nacine financiranja. Nakon $to se dobije uvid u financiranje novih
proizvoda prikazat ¢e se i neki primjeri kao i njihove kampanje, za koje su se vrste
financiranja odlucili, itd., te osim toga bitno je i objasniti vaznosti pojedinih koraka u tim
oblicima financiranja kao npr. vaznost reklamnog, odnosno prezentirajueg videa.
Alternativni izvori financiranja se mogu najlakSe objasniti kao ,imam ideju, imam Zelju,
imam volju i proizvod, trebam novac®. Danas je ovaj termin visoko poznat u gotovo
svim dijelovima svijeta, pogotovo u razvijenim zemljama, kao npr. Sjedinjene Americke
drzave, Njemacka, Svicarska, itd. Alternativni izvori financiranja koriste se za razne
aktivnosti ili ciljeve. Kao npr. u Sjedinjenim Ameri¢kim drzavama, gdje se konstantno
koriste kod financiranja predsjednickih kampanja, kao npr. kod kampanje Barack
O’Bame, mogu se Kkoristiti i kod razvijanja novih tipova usluga ili ve¢ poznatih usluga
kao npr. turizam, ali naravno i proizvoda, itd. Takvi izvori financiranja opredijeljeni su
za ono za Sto su namijenjeni, ili ono §to Zele ili mogu financirati. Za turizam se na
primjer, dosta koriste izvori financiranja kao $to su fondovi Europske Unije i koji su
namijenjeni za razliCite vrste turizma, kao Eko turizam, Seoski turizam, itd. Naravno
namijenjeni su i za razliita podruc€ja, odnosno lokacije na kojima je pogodno ili na
kojima je najpotrebnije razvijanje odredenog oblika turizma. U Hrvatskoj ako bi se
govorilo o turizmu, onda se u vecini slu€ajeva tu radi o onom standardnome obliku
turizma, a to je hotelijerski i apartmanski turizam. Sto se na kraju moze zakljugiti kako
ljudi u Hrvatskoj stjeCu iskustvo u alternativnim izvorima financiranja u obliku EU
fondova, tako da je to trenutno mozda najviSe koristen oblik alternativnog financiranja
u Hrvatskoj i to pogotovo ako govorimo isklju€ivo o turizmu. Isto tako i na podrucju
Republike Hrvatske pojavio se oblik financiranja putem poslovnih andela, $to ve¢ daje
mogucnost ljudima upoznavanja i sa nekim inovativnijim nacinima financiranja koji su
veC jako poznati u inozemnim zemljama. No u Hrvatskoj su joS uvijek aktualni oni
poznati, bankarski financijski krediti, koji nikako nisu i ne mogu biti pozitivni kao $to su
alternativni izvori financiranja. Ljudi u Hrvatskoj ili jo$ uvijek nisu dovoljno upoznati ili
nisu jo$ stekli dovoljno povjerenja u ostale izvore kapitalne pomoci, nego dizanjem
kredita kod banaka koje u viSe sluCajeva daju puno gore uvjete za financiranje nego
Sto bi to npr. dali sami ,Poslovni andeli® ili Europski fondovi, itd. Osim toga banke na
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podrucju Republike Hrvatske, to€nije bivSe drzave Jugoslavie, su pod velikom kritikom
europskih poduzetnika radi njihovog konzervativizma i to u opéem poslovanju kao
kreditiranju srednjim i malih poduzeca, Sto opet na kraju rezultira ve¢im kamatama,
naj¢esce izdavanje kratkoroCnih kredita, itd. Gdje se onda i od poduzetnika traze,
osobne mjenice, oroCeni depoziti kod banke zajmodavca, zalozno pravo na nekretnine,
izvjeSca o ranijem poslovanju, te naravno i jamstva. Ono $to je vrlo bitno, je malim i
srednji poduzeCima olakSati dolazak do informacija o alternativnim izvorima
financiranja i njihovo koristenje. Alternativni izvori financiranja su vrlo pozitivni i nude
veliku pomo¢ i moguénost poduzecima i pojedincima, a na njima je samo iskoristiti ono
Sto im se nudi, te to predstavlja temeljni razlog Zelje i odabira pisanja ove teme i ovog
rada, kako Hrvatska ima velikih potencijala i mogucénosti tako imaju i njezini gradani
koji nisu dovoljno upoznati sa nekim drugacijim izvorima financiranja od onih
standardnih ili bankarskih.

Poduzeca koja tek zapocinju svoje poslovanje inace nailaze na mnostvo problema, a
temelj svih tih problema je nedostatak novaca ili kapitala, zapocCivanje vlastitog
poslovanja moze biti, i je dosta stresno, ima mnostvo stvari o kojima pojedinci trebaju
razmisljati, kao npr. o koli€ini konkurencije, o snazi konkurencije, postoji |li
zainteresiranost ili mogucnost da jo$ jedno poduzecée koje se npr. bavi proizvodnjom
gaziranih pi¢a ima mjesta na trZistu, postoji li moguénost da nastane zainteresiranost
za proizvode ili usluge koje poduzece nudi, te naravno i formiranje temeljnog kapitala
za poduzece, gdje ako se radi o klasifikaciji poduze¢a kao d.o.o., temeljni minimalni
kapital je 20.000,00 HRK. Naravno tu se mora ukljuciti uredenje ureda, pribavljanje
opreme, itd. Nakon toga poduzece treba biti u mogucnosti proizvesti proizvod ili uslugu
i ponuditi ih, a uz sve to i izdvojiti dovoljno novaca za marketing poduzeca. Kako je
opc¢e poznato, niti jedno poduzece ne moze prezivjeti bez njega, a ono stvara jedne
od najvecih troSkova poduzeca. Sve ovo Sto se navelo, nije ni pola od onoga na §to se
treba razmisljati, a koliina novca koja je za sve to potrebna je velika. 1z tih razloga se
poduzeca, pogotovo govoreéi o onim koja tek zapocCinju sa svojim poslovanjem,
orijentiraju prema vanjskim izvorima financiranja, ako nisu u moguénosti sama sebe
financirati, a mala koli¢ina poduzeéa to mogu. Europski fondovi, kao i fondovi od strane
drzava, lokalni fondovi pomazu poduzeéima u tim prvim koracima. A govoreéi o
samome razvijanju proizvoda ili usluga i njihove ponude koriste se ti tzv. Alternativni
izvori financiranja. Proizvodnja proizvoda zahtjeva postojanje opreme za proizvodnju,

odnosno postrojenja za proizvodnju Sto isto tako nije jeftino. Za to poduzeca, pogotovo
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u inozemnim zemljama, koriste alternativne izvore financiranja. Ovaj rad se piSe iz
razloga pokuSaja upoznavanja ljudi sa drugacijim i inovativnijim izvorima financiranja i
da dobiju uvid u nacin rada i njihovu svjetsku prihvacenost i isplativost. U ovome radu
obradivati ¢e se najvise dvije najveée i najrazvijenije platforme na svijetu, Indiegogo i
Kickstarter. Obraditi ¢e se i neki od primjera sa tih platformi, kako bi se dobio uvid u
nacin rada, te Ce se i objasniti i naravno navesti razloge zasto su poduzec¢a zapocela
kampanju, $to ¢e ujedno i prikazati neke od ovih razloga koji su gore navedeni. Ali prije
toga potrebno je poceti od samoga temelja, a to je objasnjenje Sto bi to to¢no bilo
financiranje i koji su njegovi oblici, te nakon toga i bolje objasniti glavne razloge i
probleme sa kojima se poduzeca inaCe susrecu prilikom proizvodnje novih proizvoda,
itd., te i zasto je pozitivno da poduzeca koriste alternativne izvore financiranja i kako

oni utjeCu na poduzece i Sto nude poduzecu.

2. Financiranje poslovanja poduzecéa

Financiranje! je danas jedan vrlo poznat pojam, njega koriste sve vrste poduze¢a na
razliCite nacine i u razli€iti oblicima. Ono predstavlja element koji pruza moguénost
poduzecima ostvarivanje vlastitih ciljeva i Zzelja. Mala i srednja poduzec¢a su od velikog
znacaja, a pogotovo u slu€aju Hrvatske, financiranje srednjih i malih poduzeéa se
uveliko razlikuje od financiranja velikih poduzeéa. Obraditi ¢e se mala i srednja
poduzeca upravo iz razloga sto kako i u ostalim dijelovima svijeta tako i u Republici
Hrvatskoj predstavljaju najrazvijeniji sektor gospodarstva, te koji su zasluzni za
pozitivna kretanja u drzavi. Kako je malo i srednje poduzetnidtvo najrazvijenije u
Hrvatskoj sa samim time postaje vazno usmijeriti i omoguciti, poticaje, odnosno razliCite
oblike financiranja prema upravo takvome poduzetniStvu, naravno ne smije se ni
zanemariti veliko poduzetnistvo iz razloga $to ono ima ogromnu snagu i predstavlja
veliki izvor prihoda i za drZzavu i lokalne zajednice, ali ono trenutno ,kasni“ za malim i
srednjim poduzetniStvom, koje raste i razvija se dosta brzo. Hrvatskoj je trenutno
potrebno daljnje razvijanje malog i srednjeg poduzetniStva, koja onda mogu prerasti u
velika, jaka i stabilna poduzeca. Potrebno je poticati pojedince da poduzimaju korake
ka samo zaposlenju i da sami probaju razviti ne$to $to netko drugi jo$ nije. Sto i nije
strano na ovim podrucjima, poCevsi od samo nekih proizvoda koji su proiza$li sa

Hrvatskoga trziSta na strana, odnosno trZiSta cijeloga svijeta, kao npr. Kravata,

! Trojnar, K. (2015) Eksterni izvori financiranja malih i srednjih poduzeéa u Hrvatskoj. Zavréni rad. Varazdin:
SveuciliSte sjever.



nalivpera, torpeda, a osim toga tu su i nesto novija, kao npr. Istarski prdut, Slavonski
kulen (koji joS uvijek vodi borbu), elektricni automobili od proizvodaca ,Rimac®, koji
priviaCi razne velike i jake investitore. Ono Sto je jako bitno i Sto u Republici Hrvatskoj
predstavlja problem je nezainteresiranost vladajucih za neke odredene proizvode koji
imaju veliku mogucnost i svijetlu buducnost, to se moze dokazati kroz jedan nedavni
primjer, a to je da je; Hrvatska vlada ove godine je pozvala Americkog proizvodaca
elektroni¢kih automobila pod nazivom Tesla, da proizvodi za Europu sa nasega trzista,
prvo bi se pomislilo, mudro i pametno, ali ako se osvrnemo na ono Sto se malo prije
spomenulo, Republika Hrvatska ima svojega proizvodaca elektroniCnih automobila,
kojega pozivaju razni investitori, kao npr. iz Dubaija, Njemacke, Svicarske, ..., da
preseli proizvodnju iz Hrvatske kod njih, no on uporno odbija, jer ima Zelju da se njegovi
automobili poznaju kao Hrvatski proizvod, koji se proizvode u Hrvatskoj i koji izlaze iz
Hrvatske na ostala trzista, sto je uveliko pozitivno za drzavu. No bez obzira na njegovu
upornost i Zzelju za razvijanjem i pokretanjem prve Hrvatske autoindustrije, vladajuci ga
zanemaruju i pozivaju njegovog glavnog konkurenta na njegovo, odnosno trziste
Republike Hrvatske. To moze predstavljati jedan od velikih problema, poduzeéima i
naravno demotivira pojedince da sami poduzmu velike korake koji bi zasigurno znacili
nesto pozitivho za sve nas. Dodatni problem ,Rimca“, sa kojim se susrece jesu poticaji,
odnosno investicije od strane drzave koje bi trebao dobivati, odnosno Rimac dobiva
poticaje od drzave, ali oni kao takvi veoma su niski i ne zadovoljava njegov minimalni
potreban iznos za provodenje daljnjih istrazivanja. |z tog se razloga morao orijentirati
na ostale izvore koji zadovoljavaju barem neki dio od onoga $to mu je kao proizvodacu
potrebno za razvoj svojih proizvoda. Sa time Sto ,Rimac” ne proizvodi isklju€ivo
automobile, koji su ujedno i najbrzi elektricni automobili na svijetu, nego se radi o
razvoju raznih alternativnih pogona, odnosno elektri¢nih pogona, tocnije baterija. Koje
se mogu koristi na biciklima, motociklima, elektricnim kolicima za invalidne osobe, itd.
Sto opet predstavlja veoma pozitivnu stvar za Hrvatsku, iz razloga $to ne bi plasirala
samo automobile, nego baterije, i ostale proizvode koje je moguce proizvesti i koji se
mogu kretati kroz koristenjem elektriniénih pogona, to su npr. vozila javnog gradskog
prijevoza, gradska gradevinska vozila, itd. Naravno moramo spomenuti kako cijena
automobila koje Rimac proizvodi doseZe i milijunske iznose, po jednom automobilu, i
bez obzira o cijeni, jako velika koliina kupaca sa razliCitih dijelova svijeta je

zainteresirana za kupnju automobila.



No ovakvi problem su o€ekivani i normalni, iz razloga Sto ovakvi i sli€ni problemi vezani
su inaCe za zemlje u tranziciji, Sto Republika Hrvatska joS uvijek nazalost i je. U takvim
situacijama, velikim poduzec¢ima nije lako pronalazenje izvora financiranja, a mala i
srednja poduzeca praktiCcki pa nemaju Sanse, no na trziStu Republike Hrvatske je
mozda malo drugadije, ali opet vidljivo je da su problemi postojani, i to sve iz razloga
ne razvijenog trzista itd. Dodatni problem predstavljaju i takozvani ,crni ili ,sivi
investitori. Zemlje u tranziciji privlaCe investitore koji mozda i nekada i nisu najsigurniji
ili kolegijalni. Te naravno, drzava poku$ava privuci §to je viSe investitora moguce i to
prodajom svoje imovine, $to opet nije super pozitivno, ako se drzava kao takva ne zna
i ne moZe zastiti i to govoreci sa najvecim osvrtom na njene gradane. Tako da onda i
takvi problemi stvaraju dodatne probleme, kao npr., Sto takva trziSta postaju
neprimamljiva onim pravim i jakim investitorima, koji imaju viSe pozitivnhog nego

negativnog utjecaja.

2.1. Definiranje financiranja kao pojma

Tocnije definiciju financiranja? moze se objasniti kao, Financiranje (engl. Financing)
predstavlja proces pribavljanja, koriStenja i vrac¢anja financijskih (prvenstveno
novC€anih) sredstava njihovim izvorima. Odnosni se na tri medusobno povezana
podrucja: trZiste novca i kapitala, ulaganje i upravljanje financijama. Financiranje se
sastoji od odnosa koji nastaju upravljanjem financijama, ulaganjem putem trzista novca
i kapitala. Ulaganje predstavlja proces koji se zasniva na potrebi financijskih sredstava
i pretpostavlja postojanje potraznje (kao izraza potrebe) i ponude (kao izraza viska
sredstava). Ulaganje se sastoji od kratkoro¢nog ili dugoro€nog angaziranja sredstava,
s interesom ili bez njega (u obliku kamate). Dakle, pomocu financiranja sredstva se
pribavljaju, koriste i vracaju.

Odluke o financijskim resursima spadaju u skupinu iznimno vaznih odluka financijskih
managera. Prilikom nabavljanja sredstava na trziStu izbor sredstava ovisit ¢e o
raspolozivosti sredstava i njihove cijene, trenutne financijske pozicije i kredibilnosti,
stava menadzera prema riziku i izabrane financijske strategije. Financijska strategija
odnosi se na odluke o tome koliko financijskih sredstava je potrebno, kada, na koji rok,

gdje ih pribaviti te kako upravljati tim procesom.

2 Limun.hr — Financiranje: http://limun.hr/main.aspx?id=9904&Page=, pristup srpanj 2016.



Izvori financiranja mogu se podijeli prema roku raspoloZzivosti, prema vlasnistvu te
prema porijeklu.3
e Prema roku raspolozivosti izvora, financiranje se dijeli na:

o Kratkoro€no financiranje: izvori koji kratko traju i raspolozivi su u
vriemenu do jedne godine. Koristi se za financiranje ulaganja u
kratkotrajnu imovinu (obrtna sredstva).

o Srednjoro¢no financiranje: izvori koji su srednjeg trajanja i raspoloZivi su
u vremenu od jedne do pet godina.

o Dugoro¢no financiranje: izvori koji dugo traju i raspoloZivi su viSe od pet
godina.

e Prema vlasniStvu izvori financiranja mogu biti:

o Vlastiti izvori (dionicki kapital, partnerski ulozi) kod kojih ne postoji
obveza vracanja te nemaju rok dospijeCa. Koriste se za ulaganje
sredstva u poslovanje privrednog subjekta na neodredeno vrijeme.

o Tudi izvori (sve vrste kratkoro€nih i dugoro¢nih obveza, dugovi) koji se
moraju vratiti vjerovnicima u odredenom roku, a koriste se za financiranje
kratkoro€nih i dugoro¢nih ulaganja.

e Prema porijeklu izvori financiranja se dijele na:

o Unutarnje (interne) izvore koje je stvorilo samo poduzece (amortizacija,
zadrzani dobitak, pricuve).

o Vanjske (eksterne) izvore koje financijski menadzment priskrbljuje
izvana, emisijom kratkoro¢nih i dugoro€nih vrijednosnih papira,

uzimanjem kratkoro€nih i dugoro¢nih kredita itd.

Prema oblicima financiranja, dijele se na 2 vrste, a to su:*
e Tradicionalni izvori financiranja

e Ostali ili Alternativni izvori financiranja

3 Trojnar, K. (2015) Eksterni izvori financiranja malih i srednjih poduzeéa u Hrvatskoj. Zavr3ni rad. Varazdin:
SveuciliSte sjever.
4 Ekonomski Fakultet u Osijeku: efos.unios.hr/financiranje-poduzetnickog-pothvata/, pristup srpanj 2016.



2.2. Tradicionalni izvori financiranja
Posto se u ovome radu radi o alternativhim izvorima financiranja, nije potrebno se
previSe zadrZavati na ovim izvorima financiranja. Tako da ¢e biti samo ukratko

objasnjeni, te nakon toga ¢e se obraditi oni izvori koji nas zanimaju.>®

2.2.1. Vlastita sredstva (ustede) i Krediti kao izvori financiranja
Vlastiti izvori financiranja odnose se na vlastite moguc¢nosti poduzeca ili pojedinca na
temelju kapitala ili vlastite ustedevine. Oni se smatraju veoma pozitivhima iz razloga
Sto njihovo koriStenje nema, moze se reci, one dodatne troSkove koji bi nastali npr.
koriStenjem tudih izvora financiranja, kao npr. krediti od strane banaka, gdje se uz
njihovo obvezno vracanje u dogovorenim intervalima naplacuje i kamata koja se
izraCunava na temelju iznosa ugovorenoga kredita. Osim toga, vlastiti izvori nisu
ograni¢eni, odnosno nije definirano obavezno vrijeme vracanja kao $to je kod kredita,
npr. unutar 10 godina na koje se onda raduna ta poznata kamata. Sto znagi da kod
vlastitih izvora financiranja koliko se to¢no iskoristi, toliko se to¢no i vra¢a, odnosno
kada se pokriju troSkovi koji su nastali vlastitim financiranjem znamo da se nalazimo
na pozitivnoj ,nuli, a kod npr. kredita uvijek se na kraju vraca vise nego li se ,posudi®.
Na vrileme vracanja iskoriStenog ili zatrazenog kapitala moze se gledati veoma
pozitivno, npr. ako sami sebi zadamo za cilj ili pak kao obavezu da se vrati to¢no
onoliko koliko se i iskoristilo svoje vlastite uStedevine u odredenome roku, sami sebe
potiCemo da budemo pazljivi i na taj naCin smo motivirani ostvariti Sto bolje rezultate
Sto ranije moguce, no ipak na drugu stranu, krediti nas na to prakticki i tjeraju iz razlog
Sto njihovo ne vracanje, odnosno ne postivanje kreditnog ugovora, znaci dodatni troSak
za nas, gdje banka kao izdavatelj kredita i ugovora, moze i ima pravo kazniti nas ili
traziti drugacije nacCine otplate kredita kojega smo zatrazili i kojega nismo pravilno,
odnosno nismo vracali. Osim toga mogucnost poduzec¢a da se samo financira ili
pojedinca, pozitivni je pokazatelj mogucénosti poduzeca ili pojedinca. Iz razloga $to ako
npr. poduzece ima moguénost samo sebe financirati onda to znaci kako je poduzece
pozitivno i uspjeSno vodilo poslovanje i kako se moze uzdati u svoje znanje,
sposobnosti i potencijale, kao Sto moze vrijediti i kod samoga pojedinca. Isto tako ako

banka odluci kako je pojedinac ili poduzece u moguénosti, odnosno ako banka vjeruje

5 Trojnar, K. (2015) Eksterni izvori financiranja malih i srednjih poduzeéa u Hrvatskoj. Zavr3ni rad. Varazdin:
SveuciliSte sjever.
5 Ekonomski Fakultet u Osijeku: efos.unios.hr/financiranje-poduzetnickog-pothvata/, pristup srpanj 2016.



pojedincu ili poduzecu da ¢e pravilno rasporediti primljeni novac i vjeruje u mogucénosti
ili jednog ili drugog, opet je pozitivni pokazatelj o snazi samoga poduzeca ili pojedinca.
Naravno poduzeca ili pojedinci moraju razgledati isplativost jednog ili drugog izvora
financiranja, jer postoji mogucnost da je jedan ili drugi viSe isplativiji ili njihova
kombinacija u odredenom postotku, npr. 50% vlastitih izvora, 50% tudih izvora,

odnosno kredita.

2.2.2. Obitelj kao izvor kapitala
Obitelj kao izvor financiranja mozZe se objasniti kao ,Partnerstvo®, te takav oblik
financiranja se mozZe najCeSc¢e pronacdi kod malih poduzeca. NajlakSe za objasniti
ovakav izvor financiranja je kao, poslovni poduhvat u kojemu se udruzuju dvije ili vise
osoba s ciliem postizanjem profita, odnosno obavljanjem poslovanja, te se i odnosi na
izvor financiranja koji ukljuCuje sudjelovanje druge fizi¢ke ili pravne osobe, koja
posjeduje dio kapitala. U takvim slu¢ajevima izvori financiranja esto mogu biti rodbina,
prijatelji, ili obitelj, koji razumiju situaciju poduzetnika i imaju vece povjerenje od
institucija. Prednosti ovakvoga izvora financiranja, odnosno koriStenje obitelji kao izvor
kapitala je u tome da se primljeni novac ne vra¢a nego mozemo pruziti moguénost da
oni koji su sudjelovali u financiranju, sudjeluju i u raspodijeli profita, ali to opet sve ovisi

o samome dogovoru pojedinca/poduzeca i onoga koji ulaze odnosno obitelji.

2.2.3. Poticaji
Poticaje mogu predstavljati tzv. Subvencije. Subvencije ili poticaju predstavljaju
sredstva iz drZzavnog ili Zupanijskog proraCuna namijenjena poticanju malog i srednjeg
poduzetnistva, npr. Ministarstvo gospodarstva, rada i poduzetnistva, Lokalna
samouprava (Istarska Zupanija, grad Pula), Hrvatska gospodarska komora, itd. Poticaji
od strane drzave ili Zupanija su veoma traZeni, pogotovo ako se radi o pokretanju
novoga poduzeca, koje trazi poticaje pod nazivom START UP poticaji. Oni su veoma
vazni iz razloga Sto mogu olakSati pojedincima prve korake ka samostalnome
zaposlenju odnosno, prema poduzetniCckome Zivotu, te i mogu potaknuti druge
pojedince ili one koji su jo$ uvijek neodlu¢ni o tome poduhvatu. Poznato je kako
Hrvatska npr. mozZe biti zasluzna malome i srednjemu poduzetnistvu koje potice
pozitivne efekte u Republici Hrvatskoj. Ti se poticaji dijele u razne skupine kao npr.:
Edukacija u poduzetniStvu, PoduzetniCka infrastruktura (poduzetniCke zone,
poduzetniCke potporne institucije, poduzetnicki inkubatori), Kreditiranje poduzetnistva
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(lokalni projekti razvoja, turizam, ciljne skupine), Obrtnistvo (razvoj obrta,
prekvalifikacije, obrazovanje, tradicionalni i umjetnicki obrti), itd.

Zupanijski ili lokalni poticaji sufinanciraju troskove npr. obrade kredita i izrade
poslovnog plana, edukaciju i informiranje poduzetnika, a tu bi spadali i ,Natje€aji za

najbolju poduzetnicku ideju®, sto je npr. studentima veé sigurno poznato.

2.2.4. Leasing
Leasing predstavlja zamjenu za bankarske kredite. Predstavlja odliCan nacin
financiranja za poduzec¢a sa malim prihodima, ali sa velikim razvojnim potencijalom.
Leasing ili financiranje pomo¢u najma je ugovorni odnos koji omogucava primatelju
leasinga koriStenje nekog objekta, koji je u vlasnidtvu izdavatelja leasing-a, uz naravno
obavezna placanja. Njegova prednost je da se imovina mozZe djelomicno placati sto je
korisno kod odredivanja budzeta i daje mogucnost koriStenja imovine bez prekida do
kraja ugovorenog vremena. Takav izvor dosta je inovativan nacin financiranja, u
posljednje vrijeme Cesto se koristi u svrhu najma sluzbenog vozila ili strojeva. Kod
leasinga je dobro da se prilagodava potrebama primatelja leasing-a, a to ga €ini jako
primamljivim, pa se u posljednjih par godina sve CeSce koristi. Vazna stvar kod leasing-

a je moc¢, odnosno shaga u pregovorima i pronalazenje najbolje opcije za poduzeca.

2.2.5. Kupci i dobavljaci
Trgovacki kredit je oblik kredita u kojem dobavlja€i odobravaju kupcima, na nacin da
isporucuju robu uz moguénost naknadnog pla¢anja unutar odobrenog razdoblja. Ovo
je i glavni izvor kratkoro€nog financiranja u razvijenim trziSnim gospodarstvima.[5]
Trgovacki kredit koriste gotova sva proizvodna poduzeca, a koristi se za kratkoro€ne
oblike financiranja. Kod isporuke robe, kupac nije duzan odmah platiti robu, ve¢ ima
odredeni rok odgode placanja, koji odreduje prodavatelj na temelju kreditnog
povjerenja koje ima poduzece, a kako su dobavljaCi malo slobodniji od financijskih
institucija, uobi¢ajeno je da takvu vrstu financiranja koriste mala poduzeca. Prednost
kod takvog financiranja je raspolozivost, no troSak takoder postoji, ovisno o
pregovaranju na relaciji kupac dobavlja¢, troSak mogu snositi i jedna i druga strana.
Financiranje funkcionira na nacin da se placa predujam (Avans) od 80% do 100% koji
ovise o veli€ini potrazivanja, a eventualni ostatak se naplacuje pri naplati od kupca

(max 20%), ali i taj postotak ovisi 0 dogovoru samih ¢lanova Factoring ugovora.



2.3. Ostali ili Alternativni izvori financiranja

Pod alternativnim nacinima financiranja mozemo spomenuti; Mikrokrediti, FranSize,
Factoring, Emisije dionica, EU fondovi, Poslovni andeli, Crowdfounding, Garantni
fondovi, Venture fondovi.

Ove izvori se nece objasnjavati, nego ¢emo se najviSe koncentrirati na platforme kao
Sto su Indiegogo i Kickstarter koji predstavlijaju nacin financiranja putem
Crowdfounding-a. Sada je bitno objasniti vaZznosti, probleme i mozda i prepreke kod

financiranja proizvodnje novih proizvoda i usluga. ’

2.4.Financiranje i utrka na trzistu
Proizvodnja novih proizvoda, danas je jedno od najvaznijin borbi koje vode sva
poduzeéa na trzistu, na lokalnome i globalnome trZistu. Danas je poduzecima,
nadjacati i pobijediti svoje konkurente jedan od glavnih ciljeva. |z razloga $to se tu radi
o privlaCenju potroSaca prema svojim proizvodima i uslugama. Da li je to lako?,
apsolutno nije. Zasto to nije lako, prvenstveno, teSko je nasumiéno odrediti i definirati
koji bi to proizvod mogao postati hit na trziStu i privuéi $to je vise moguce potroSaca ka
njegovoj kupniji i konzumiranju, to pokusava svako poduzece, odnosno konkurenti i to
ne samo sa svojega trzista ili domacega trzista, nego konkurenti koji dolaze sa raznih
trziSta diljem svijeta. Danas se viSe ne moze govoriti samo o lokalnim konkurentima,
odnosno o onim konkurentima koji postoje na trzistu na kojemu i poduzece djeluje, tu
se moraju ukljuciti svi oni potencijalni konkurenti koji imaju mogucnost prodaje svojih
proizvoda i na ostalim trziStima, a ne samo svojim. To me je doprinijela globalizacija,
ali i razvoj tehnologije, kao, razvoj raCunala i interneta, koji onda omogucuje
potroSaCima sa drugih dijelova svijeta da narucuju proizvod koji se proizvodi u npr.
Hrvatskoj, naravno poduzeéa moraju imati moguénost dopremanja proizvoda na
daleke lokacije. Ne bore se poduzeca samo za proizvode i potroSace, nego tocnije za
bolju poziciju na lokalnome ili/i globalnome trZistu, bolji udio na trZiStu na kojemu
posluju, ili se bore za novi teritorij, odnosno za novo trziste, koje zadovoljava potrebe
za ostvarivanje Zeljenoga cilja, itd. Glavni elementi borbe na trzistima jesu, na tisuce
proizvoda koja poduzeca koriste kako bi ostvarili jedan o svojih gore navedenih ciljeva.
No postoji jedna istina na trZistima, a to je da veliki dio proizvoda ne uspije na trzZistu,
te takvi proizvodi odmah padaju u zaborav. Postoji toliko pokuSaja poduzeca koji su

nastojali iznenaditi trziSte sa svojim novim proizvodima, ali neuspjesno. Nije bitno

7 Ekonomski Fakultet u Osijeku: efos.unios.hr/financiranje-poduzetnickog-pothvata/, pristup srpanj 2016.
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samo proizvesti, i lansirati proizvod koji ée mozda ostvariti Hit poziciju na trziStu, nego
je bitno prije proizvodnje samoga proizvoda, sve one korake ranije pravilno provesti,
gdje sudjeluje cijeli tim koji je u poduzeu angaziran za proizvodnju, distribuciju,
istraZzivanje, marketing itd. Poduze¢e mora definirati, mjesto, nacin i ono sto je jako
bitno vrijeme lansiranja novih proizvoda, kako bi izbjeglo neuspjeh. Kao $to se npr.
desilo sa Google-ovim naoCalama. Kako Google-ove naocale nisu bile uspjesSne jako
brzo su otiSle zaborav. Google-ove naocale su susrele propast na trziStu upravo iz
razloga $to se radilo o krivome vremenu lansiranja proizvoda na trZiste, odnosno trziste
ili potrosaci nisu jo$ uvijek bili spremni na takav proizvod, tako da je Google trebao
predvidjeti pravo vrijeme oglasavanja, te i zaobici vrijeme oglaSavanja kada je ono
nepovoljno, te naravno Cekati do lansiranja proizvoda na trZiste, a u to vrijeme Cekanja
dodatno istrazivati i pokusSati dodatno poboljsati proizvod.

Poduzeéa koriste svoje ljude, kao Sto su prodajno osoblje, marketindki odjel, i
struCnjaci za promocije, koji predvode napad na trZiSte, oni predstavljaju prvu liniju
napada poduzeca i osiguravaju teren. Naravno takvu skupinu ljudi, vode njihove vode,
koji definiraju na koji nacin bi se trebali postaviti, Sto bi trebali pripaziti, razvijaju
strategije kojim onda predvode te odjele ili skupine, odnosno marketinski odijel,
struCnjake za promocije i prodajno osoblje. Mogu se objasniti kao izvrSni organ
strategije i ciljeva njihovih voda, odnosno poduzecéa. No tu postoji jedan problem a to
je da vode inate nemaju dovoljno dobro razradenu strategiju, ili im fali odredeni dio
znanja, tako da borbu vode sami odjeli, $to znaci da su ti pobjednici zapravo junaci
poduzeéa, odnosno to su oni o0 kojima se i ne priCa puno, a to bi bili inZenjeri,
znanstvenici, istrazivaci, inzenjeri sa globalnih lokacija, bez koji poduzecée ne bi imalo
Sto za ponuditi trzistu, te na temelju njihovog rada ovisi i kvaliteta proizvoda i
funkcionalnost proizvoda, tako da uspjesno zadovoljavanje, i nadjaCavanje oCekivanja
potroSaca, apsolutna je zasluznost tih tzv. ,Heroja iz sjene”.

Poduzeca moraju shvatiti kako jako vaznu ulogu u mogucéoj pobjedi imaju, napredna
tehnologija koju poduzece koristi, razvijena inteligencija, odnosno znanja, sposobnosti
i vjestine cijele organizacije, i velik fleksibilnost poduzeéa. Tehnologija, znamo kako je
tehnologija jedno od jako vaznih oruzja poduzeca danas, i to sve iz razloga Sto sa
novijom tehnologijom poduzeca prvenstveno, stvaraju proizvode vece i bolje kvalitete,
duZega roka trajanja, osim toga smanjuju troSkove koji nastaju prilikom proizvodnije tih
proizvoda, smanjuj vrijeme potrebno za proizvodnju, Sto znaci da si olakSavaju

cjelokupni proces proizvodnje proizvoda ili usluga, te uz manje koriStenje inputa
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proizvode istu koliCinu outputa, Sto im onda pruza moguc¢nost za kupnju, odnosno
koriStenje sirovina, materijala itd. vecCe kvalitete u proizvodnji proizvoda, te time
doprinose samoj kvaliteti i uspjeSnosti samoga proizvoda i svoje usluge. Inteligencija,
odnosno znanja, vjestina i sposobnosti osoblja ili cijele organizacije. Inteligencija svojih
radnika poduze¢a moraju stalno nadogradivati, odnosno moraju omoguciti
pojedincima njihov razvoj, unaprjedivanja itd. Time jaCaju snagu i kompetitivhost
svojega osoblja, a osim toga i motiviraju osoblje Sto ima veliki utjecaj na uspjesnost
poslovanja poduzec¢a. Poduze¢a moraju razvijati razliite programe i akcije kojima bi
to omogucili, odnosno moraju ulagati u svoje osoblje, a to je zadatak Management
ljudskih resursa. Fleksibilnost, predstavlja jednu komponentu koju je mozda malo teze
postici nego ostale dvije, ona govori o mogucnosti poduze¢a da se prilagodi
promjenama na trzistu i Zeljama i potrebama potrosaca. To je potrebno poduzecu kako
bi se brze i lakSe prilagodilo za razliku od svojih konkurenata, te time sebe ucinilo

trendovima na svjetskome ili lokalnom trZistu.

2.5.Poduzeca i sukob sa konkurencijom na trzistu
Glavna poanta te tzv. borbe ne trziStu medu poduzecima je pobjeda, kao i u vecini
raznih oblika natjecanja. Poduzeca traze pobjedu koja se temelji na stabilnom profitu i
uspjehu novoga proizvoda na trzistu. Da bi poduzeéa na neki naCin sama sebi
osigurala pobjedu imaju potrebu za brzim, dobro planiranim napadima na trziste, pa i
na konkurente. Ono Sto danas dominira na trziStu, i $to omoguéuje poduzecima
dominaciju jesu brzina i promjene. Ta brzina predstavlja poduzecima odlicno oruZje,
omogucuje im da ubrzavaju proizvodnju proizvoda, sto onda omogucuje poduzeéu da
pretekne svoje konkurente na trziStu i prvo se pozicionira na trzistu, te time priviaci
potro$acCe na ,sebe”. Na taj naCin poduzecée se ujedno i pozicionira kao izumitelj toga
odredenog proizvoda $to ima veliki i pozitivni utjecaj na poduzece kao takvo. No ono
ima i jedan minus, a to je da nudi konkurentima moguc¢nost da prouce njihov proizvod
i razviju svoj koji moze biti, bolji u dizajnu, u izgledu, ali i ono $to je mozda i najvaznije,
pruza mogucnost konkurentima da razviju proizvod koji je bolji od proizvoda prvog
poduzeca. Konkurenti nemaju puno vremena za razvijanje svojeg proizvoda, jer prvo
poduzeée moze vec jako brzo izbaciti i drugi proizvod na trziSte. Ali konkurenti imaju
dovoljno vremena za razvijanje boljeg i uCinkovitijeg proizvoda od prvoga poduzeca,

sa time Sto im se i pruza moguc¢nost sluSanja potrosaca, te njihovih misli oko proizvoda
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od strane prvoga poduzeca, naravno, Sto im se svida, Sto im se ne svida, te i $to bi po
njima proizvod joS trebao sadrzavati ili biti u mogucnosti raditi.

Prednosti koje poduzece sebi stvara na nacin da povecava svoju brzinu; Brzina daje
konkurentsku prednost, sto je veC i gore objasnjeno i spomenuto, no dalje tu su jos i,
Brzina daje vecu profitabilnost i Brzinom poduzece izbjegava ne Zeljena iznenadenja.
To da brzina daje vecu profitabilnost isto tako je spomenuto i u gornjem tekstu, a to je
da poduzece privliaci potroSace k sebi, te time posto je trenutno jedino na trzistu i nema
konkurenta joS$ uvijek na trZistu za taj odredeni proizvod, te naravno i ako je proizvod
kao takav visoko potreban ili prihvacen od strane trziSta, poduzecu nitko ne stoji na
putu prema osvajanju trziSnog kapitala. No isto tako poduzeca, brzom proizvodnjom
skracuju vrijeme trajanja proizvodnje, Sto isto tako moze smanjiti troSkove, a osim toga
i svima je poznata ona uzrecica; Vrijeme je novac!

Poduzece izbjegava ne Zeljena iznenadenja koristeci se brzinom, to se moze objasniti
na taj nacin da, poduzeca koja su brza, ujedno moraju i konstantno biti u koraku sa
trziStem i njegovim promjenama, te na taj nacin izbjeci bilo kakvu vrstu iznenadenja
koja poduzeca mogu zaprimiti od strane trziSta, osim toga, poduzeca koja su brza,
stalno se bore da budu ispred svojih konkurenata, tako da je potrebno uciti o
konkurentima i poznavati ih jako dobro, kako bi mogli predvidjeti ili barem pretpostauviti
neke od najvjerojatnijin koraka koje bi konkurenti mogli poduzeti, te tako da prvo
poduzece diktira ritam na trzistu.

Naravno poduzeca kada skracuju vrijeme moraju biti vrlo paZljiva, jer tu moze doc¢i do
velikin greSaka u samome planu poslovanja, strategiji, ciljevima, istrazivanjima,
proizvodniji, distribuciji, itd., moZe se i pojednostaviti, moze doc¢i do problema u svim
toCkama nekoga poslovanja. Ona poduzecéa koja su odlucila skratiti vrijeme, odnosno
koristiti strategiju brzine, moraju biti veoma sigurna u svoje mogucnosti, ljudski kapital,
postrojenja itd., te naravno moraju imati iskustva sa trzistem i svime ostalim. Ona
poduzecéa koja naprave pogresku, prakticki sama otvaraju vrata svojim konkurentima

da preuzmu ono za $to se poduzece borilo i radilo.

2.6. Strategija i taktike poduzeca pri proizvodniji novih proizvoda
Strategija i taktike su visoko potrebne za ostvarivanje bilo kakvog cilja, kako u
poduzedu, tako i u osobnome Zivotu. Strategija se moze definirati kao odredivanje
mjesta i vremena stupanja na trziste i zapocivanje borbe sa ostalim konkurentima kako

bi ostvarili svoje cilieve. PoduzeCa moraju definirati, mjesto, vrijeme, proizvode,
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investicije u npr. tehnologiju i marketing, kako formirati najbolji plan pristupa, ili napada
na trziste, te kako ga najbolje provesti. ,MarketinSko planiranje zapocinje odredivanjem
ponude koja ¢e zadovoljiti potrebe i Zelje ciljnih klijenata“ 8, a ,marketinski stru¢njaci
igraju klju€nu ulogu u razvoju novih proizvoda, jer identificiraju i procjenjuju ideje za
nove proizvode, suradujuci s istrazivaCko-razvojnim osobljem u svakoj fazi razvoja
proizvoda“®. A kada govorimo o taktikama, onda govorimo o elementu bez kojega nije
moguce provesti ni ostvariti strategije. Taktike predstavljaju alate koji sluze za
razvijanje i ostvarivanje strategije, npr. ,Sto smo spremni ili sto ¢emo poduzeti da
pobijedimo na odabranome trzistu?“. Taktike se ujedno mogu objasniti i kao alati i
koraci koji se koriste kako bi proizvodi uspjeli od one faze ideje o proizvodu do
proizvodnje i od nje plasiranje na trziSte, te nakon toga ostvariti profit, Sto znaci da su
vezane za cjelokupni proces nastajanja nekoga proizvoda ili pak usluge.

Taktike predstavljaju nesto tezi element za formiranje, nego li su to strategije. Odnosno
proces formiranja taktika je kompleksniji i kompliciraniji od onoga za formiranje
strategija, iz razloga Sto je strategije kao takve mozda lakSe za vizualizirati, razvit,
formirati, te je i lakSe pratiti njihov uspjeh, za razliku od taktika kojima se definira nacin
ostvarivanja strategije. No naravno razvijanje i jednog i drugog elementa nije lako i

kako svaki od njih zahtjeva i svoje vrijem i odredenu stru¢nost, kao i timove.

2.7.Problemi kod proizvodnje proizvoda i koracima na trziStu
Neki od predstavljaju¢ih problema vec¢ su bili spomenuti, kao vrijeme, konkurenti itd.
Poduzeca moraju shvatiti kako je svaki i najmanji dio u proizvodnji novih proizvoda
bitan i kako svaki od njih ima svoji zna€aj. Neki dodatni problemi koje poduzeca
prakti¢ki sama sebi stvaraju jesu npr. Ne provodenje dovoljno detaljna istraZivanja, da
li trziSta, misleéi na potrosace, ili o konkurentima, pa ¢ak i jednog i drugog. Poduzeca,
odnosno istrazivaci znaju provoditi istrazivanja na nacin da promatraju samo jednu
stranu poduzeca. Istrazivaci ako imaju zadatak za istraZiti npr. jedno od najuspjes$nijin
poduzeca i otkriti dijelove njihovih akcija, kultura itd., oni prakticki rade samo to, Sto
naravno nije pozitivno i dovoljno. Potrebno je provesti istrazivanja i uspjesnih i
neuspjesnih poduzeca, te na taj nacin ih i usporediti. 1z razloga Sto postoji mogucnost,
da istrazivaci zakljuCe da je odredeni dio kulture nekoga poduzeca najvjerojatniji razlog

njihovoga uspjeha, kao npr. odnos Managera sa svojim podredenim, te na temelju toga

8 Kotler P. i Keller K.L. (2008) Upravljanje marketingom. 12. izd. Zagreb: Mate
% Kotler P. i Keller K.L. (2008) Upravljanje marketingom. 12. izd. Zagreb: Mate.
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donose zaklju€ak, predstavljaju ga poduzecu i poduzecCe ga primjenjuje, no zapravo
postoji moguénost da i neko drugo poduzece koje i nije toliko uspjeSno provodi
apsolutno isti naCin i vrstu odnosa sa svojim podredenima, te na temelju toga
istrazivaci nisu prakticki nista zakljucili. Te je to razloga vaznosti istrazivanja svih vrsta
poduzecéa i svih njenih dijelova, te i onih poduzeéa koji se bave istom poslovnom
granom i oni koji se bave potpuno drugom.

Ono Sto je potrebno znati jest da postoji dosta prijetnji neuspjeha i prepreka koje
poduzeéu stoje na putu u proizvodnji proizvoda, ali i samim Zzivotnim putevima
poduzeca. Poduzece je to koje treba predvidjeti i prepoznati i smanjiti mogucnost da
te prepreke utjeCu na njega i sputavaju ga. A neki od njih jesu:

Jedan od naj¢es¢ih je upravo; Nedostatak ili ne dovoljno dobra trZziSna orijentacija.
Ovaj problem se moze objasniti kao problem koji nastaje u trenutku kada poduzec¢a ne
provode dovoljno dobra ili detaljna istrazivanja vezana za potrebe i Zelje potrosaca,
kao i kada se ne pridodaje dovoljno paznje samim elementima trziSta. U takvim
trenucima poduzeca rade pogreSke u komunikaciji sa svojim potrosacima, ili im
pristupaju na krivi nacin ili im daju apsolutno nepotrebne i nevaljale informacije, koje u
tim trenucima utje€u na taj na€in da poruku potrosaci uopce ne prime ili ne reagiraju
pozitivno na nju, te to onda utjeCe jako loSe na sam imidz poduzecéa i smanjuje njegovu
konkurentsku poziciju na trzistu i smanjuje povjerenje kod strane potrosaca. Osim toga
poduzecéa znaju raditi pogreske u tome §to ne odvajaju dovoljnu koli¢inu kapitala za
testiranje ciljanoga trzista, ili trzista kao takvoga. Tu problem moze predstaviti onaj
standardni, a to je nedostatak novaca kod poduzeca ili zanemarivanje vaznosti tih
akcija. To je prakticki dana prednost konkurentima, bez obzira dali poduzeée ima
savrsen proizvod, koji je visoko kvalitetan, dugotrajan, pouzdan itd. ako se orijentira
prema krivim ili ako se orijentira prema pravim potroSacima, ali na krivi nacin, sav trud
poduzeca ulozen u samu proizvodnju proizvoda i sve korake i akcije koje stoje iza
njega su besmislene.

Dalje, Prebrzo kretanje. O ovome je u radu vec viSe puta govoreno, no bhitno je
napomenuti opet, kako u trenucima kada poduzeca brzaju sa svojim koracima i to sve
iz razloga prestizanja svojih konkurenata i pozicioniranja na trziStu kao prvi ili kao
pobjednici u utrci za odredeno ili odredena trZista, tjera poduzeéa na pogreske. U
trenucima kada poduzeca gledaju preskociti neke korake ili ih skratiti otvaraju prostor
za pogreSke, projekti skrecu sa ciljeva, rade se propusti, kvaliteta proizvoda i usluga

se moze veoma srozati, moze se dospjeti do uopce ne Zeljenoga cilja. Ona poduzeca
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koja to rade moraju biti jako sigurna u svoje znanje i iskustvo koje u stekli tokom
dugogodi$njeg djelovanja na odredenome trziStu, kada ve¢ jako dobro poznaju svoje
potroSace i kada zna sve Sto njih zanima ili im treba, ali naravno moraju znati da li su
uop¢e u mogucnosti provesti odredeni projekt na brzinu i to uspjeSno, a to ovisi
apsolutno o smamim poduzecima i svim ljudima koji se nalaze u njima. Poduzeca
svojim brzanjem na kraju se mogu natjerati da moraju ponoviti ili provesti sve one
akcije koje nisu. Kako to moze utjecati na proizvode npr. moze utjecati na taj nacin da
proizvodi kao takvi uopée na zadovoljavaju oCekivanja potroSaca, da se naprave
propusti u samome dizajnu i funkcioniranju proizvoda, da se proizvod izda prerano na
trziSte. Za primjer IPhone, IPhone je vrlo poznata marka mobitela koja je visoko
prihvacena i pozeljna u cijelome svijetu, ima veliku koli€inu potroSaca koji su usli u ono
kategoriju ,lojalnih potrosaca“, no ipak i takvo poduzece koje je uspjelo izgraditi svoji
veliki i jaki imidz na trziStu napravilo je veliku pogresku kod modela mobitela IPhone 5
koji je bio kao i svaki do sada visoko oCekivan na trziStu i u malo vremena se prva
poSilika prodala, no ipak poznat je i po sljedecemu, kako se Apple Zurio sa
proizvodnjom IPhonea 5 iz razloga $to zna da njihov glavni konkurent Samsung radi
isto, prisililo se na pogresku, a to je da se IPhone 5 vrlo lako moze saviti samim
noSenjem mobitela u dZzepu od hla¢a, potro$aci su veoma loSe reagirali, kako i nece
kad se radi o mobitelu koji kosta koliko i jedna bolja pla¢a u Hrvatskoj. PotroSaci su
zeljeli upozoriti druge potrosa¢ na problem i ukazali ne kvalitetu maske mobitela i
njegovih unutarnjim komponenti na taj nacin da su mobitel vlastitim rukama savili do
te mjere da mobitel viSe nije funkcionirao. To je samo jedan od milijunskih primjera
koje mozemo pronaci na trziStu koji su nastali brzanjem poduzec¢a u utrci za prvim
pristupanjem trzistu. Dok je Samsung u ovome trenutku izbjegao takav ili bilo kakav
sliCan problem.

Nedovoljno unaprijed obaviljene domace zadace. Ovaj pojam podrazumijeva da
poduzecée ne provodi sve ili dovoljno dobro unaprijed one korake kako bi si osiguralo
jednostavniji put ka ostvarivanju ciljeva i olakSalo poslovanje. Poduzec¢a danas znaju
provoditi svoje poslovne planove temeljeCi se na politici ,djeluj, reagiraj, razmisljaj“. A
za bilo kakav pristup koji se vodi tom politikom potrebno je da poduzeca provedu sve
one vazne korake od upoznavanja trZista, konkurenata, tehnologije, marketinga, itd.
temeljito, kako bi bilo uspjeSno. No poduzeéa opet to zanemaruju i ne pridodaju
dovoljnu koli€inu vaznosti i znac¢aja tim vaznim prvim koracima. To je na kraju ono S$to

vodi poduzeca u propast. Mozemo uzeti samo jedan obiCan primjer, a to je npr. kod
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pokretanje vlastitog poduzeca, gdje ljudi u po€etku, da li iz razloga nedostatka znanja
ili iskustva ili informacija, dosta olako shvacdaju jednu od opcih aktivnosti, a to je
formiranje raCuna samome sebi, za apsolutno sve troSkove koiji ih slijede, da li da se
tu radi o npr. uredenju ureda, da li se tu radi o reklamama; na internetu, automobilima,
itd., da li da se tu radi o obichom potroSnom materijalu. To moze predstaviti veliki
problem poduzecima na samim po€ecima, kada onaj koji zapo¢ne svoje poslovanje,
provede povrsni poslovni plan, a kamo li ako bismo razmiSljali o poduzecima kada
lansiraju nove proizvode na trziste ili pokrecu odredene kampanje koje iznose viSe
milijunske iznose.

Nedovoljna vrijednost proizvoda potro$acima. Ovaj pojam podrazumijeva proizvode
koji ne zadovoljavaju Zelje i potrebe potroSaca. Stalna Zelja poduzeca za prednosti na
trziStu, brzom zaradom, povrSno poznavanje potrosaca vodi ka loSim proizvodima Koji
predstavljaju ne toliko postivane, Zeljene, i proizvode sa niskom vrijednosti za
potroSace. Velika koli€ina proizvoda, odnosno pouzeca koja se vode strategijom ,me
too“, odnosno kopiranja proizvoda od strane konkurenta, kao npr. $to imamo sokove,
~post it* papiri, itd., stvaraju velike konkurentske prepreke. Ti tzv. Kopirani proizvodi se
prodaju po puno nizim cijenama, te i dolazi do velike koliine ponude istog proizvoda
od razli¢itih proizvodaca, $to onda ima utjecaj na ponasanje potroSaca. Neuspjeh u
obavljanju zadace, u definiranju potreba i Zelja potro$aa, ne motiviranosti za
inovacijom i vlastitim inputom, Zeljom za brzim poslovanjem i brzom zaradom vodi
prema loSim, ne zanimljivim, ne vrijednim i ne pozeljnim proizvodima. Proizvod koji je
uspjeSan i proizvod koji je originalan je onaj proizvod koji je diferenciran od ostalih
proizvoda, te i onaj koji nudi potroSacima zadovoljavanje njihovih temeljnih i posebnih
potreba i zZelja i to za pravu cijenu za pravu vrijednost proizvoda, Sto je automatski
pokaz za uspjesnim proizvodom i proizvodom koji se cijeni na trzistu.

Nedovoljan fokus na projekte i nedostatak resursa. Nedostatak resursa ili nedovoljna
ulaganja resursa u proizvode, projekte i u pojedine dijelove poduzeca kao npr.
Istrazivanje i razvoj, Marketing itd., kao i nedovoljno aktivnosti vodecih u poduzecu
rezultiraju neuspjeSnim i loSim proizvodima. Veliki utjecaj na funkcionalnosti i kvalitetu
proizvoda imaju nedostatak vremena, novca i ljudi u poduzecu, Sto se moze
pojednostavljeno reci, da na kvalitetu proizvoda veliki utjecaj imaju mogucénosti i znanja
poduzeda isto kao i na izvrSenje samoga projekta koje poduzece pokrece i njihov
polozaj na trziStu. Do takvih problema dolazi iz razloga $to manageri stvaraju pogreske

kod definiranja budzeta za odredene aktivnosti, ili jednostavnim velikim troSenjem
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kapitala na druge aktivnosti, koji onda ne ostavljaju mjesta za proizvodnju novih
proizvoda koji su poduzecu potrebni. Danas se veliki dio vremena i novca troSi na one
proizvode za koja su poduzec¢a u mogucnosti proizvesti, te se to smatra pametnim i
sigurnim korakom, no isto tako trebaju planirati i odredeni dio prihoda koji ¢e se odvajati
za velike korake, kako bi se u tim trenucima mogli dokazati i uzdignuti iznad svojih
konkurenata. Manageri moraju biti paZljivi i suzdrzani kod definiranja budzeta, ne
ulagati velike koli€ine novca u one projekte koji su njima prirasli srcu ako oni nisu dobri
za samo poduzece. Jer ako se Manageri ne mogu suzdrzati i biti pazljivi prosipaju
novac na sve strane i oni proizvodi koji stvarno zasluzuju i kojima je potrebna veca
koliCina kapitala za razvoj, ostaju bez moguénosti za razvojem, Sto nikako nije
pozitivno.

Nedostatak discipline u sustavu proizvodnje novih proizvoda. Mnoga poduzeca imaju
problema sa svojim sustavom proizvodnje novih proizvoda, iz razloga Sto ne
funkcionira onako kako je zamiSljen, ne deSava se ono $to bi trebalo ili se deSava ali
ne u potrebnoj mjeri, poduzeée ga nije u mogucnosti pratiti, gubi se vrijeme, itd. To je
sve rezultat koji nastaje iz razloga Sto poduzec¢a uzimaju pojedine korake u proizvodnji
novih proizvoda ,zdravo za gotovo“. Kada poduzecéa formiraju odredeni sustav koji
njima ne odgovara gube puno vremena i novaca, proizvodi koji proizlaze iz takvih
procesa nisu oni koje poduzecCe Zeli, zaposlenici su pod pritiskom, poduzece je
financijski oste¢eno. Moze se i shvatiti kao proizvodna traka, putem koje svaki stroj
obavlja svoj zadatak kao i zaposlenici. Ako poduzeCev proces proizvodnje ne
funkcionira onda znamo kakvi bi se proizvodi mogli i oCekivati. Zato poduzeca prilikom
definiranja i razvijanja strategije proizvodnje proizvoda moraju uzeti u obzir i
tehnologiju koju posjeduje, znanje i vjestine svojih zaposlenika, prostor, materijal i
sirovine itd. Ovaj proces ne predstavlja nevazni dio proizvodnje novih proizvoda, svi
dijelovi toga procesa i sve njegove akcije vezane su sa samim proizvodom, a time i
buducnost proizvoda na trZistu, kao i poduzeca.

Pravi korak ka uspjehu je upravo onaj koji ¢e razmatrati ove slabosti i gledati ih ukloniti
ili smanijiti. No i to nije sve, jer rjeSavanjem samo ovih problema ili minusa ne mozemo
zagarantiran uspjeh. Mora se biti Sto pazljiviji i detaljniji, niSta prepustiti slu€aju, sa time
8to neka poduzecéa imaju sreCe, ne odmahivati odredenim zadatcima, imati odli¢nu i
inovativnu ideju, viziju, plan, Zelju, motivaciju, podrsku itd. to je sve ono $to moze

povecati postotnu mogucnost uspjeha na trziStu sa novim proizvodom. Sa time $to je
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bitno za spomenuti kako od Cetiri novih proizvoda samo jedan proizvod uspijeva na

trzistu.10

3. Alternativni izvori financiranja — Indiegogo i Kickstarter

O alternativnim izvorima financiranja govorilo se nesto i na samome pocetku rada , no
sada je potrebno orijentirati se prema pojedinim oblicima Alternativnog financiranja kao
§to su platforme Indiegogo®! i Kickstarter*?.

Prvo bi bilo potrebno nesto reci o jednome i drugome, Sto su oni tocno, ¢emu sluze i
kako funkcioniraju, te naravno i predstaviti odredene proizvode, odnosno poduzeca
koja su pokrenula svoju kampanju putem jedne ili druge platforme, $to oCekuju od nje,
na kojoj su udaljenosti od realizacije svojih ciljeva, a osim toga i objasniti mozda i nacin
i vaznost pristupanja ovakvim izvorima financiranja i $to je to to¢no toliko bitno kod
pokretanja kampanje za odredeni proizvod.

| Kickstarter i Indiegogo su platforme koje se temelje na Crowdfounding-u, a $to je to
tocno Crowdfounding?

Crowdfunding ili Skupno financiranje relativno je novi nacin prikupljanja novca od
donatora kojim se podupire djelatnost ili pokretanje originalnih, umijetnickih ili
nekonvencionalnih poslovnih ideja pojedinaca ili tvrtki, a koji Zeljena sredstva inaCe
teSko dobivaju iz tradicionalnih financijskih izvora. Skupno financiranje (eng.
"Crowdfunding") jest nacin na koji se moze pribaviti novac. Pribavljeni novac
namijenjen je financiranju projekata i poslovanja. U skupnom se financiranju potrebni
novac prikuplja od vece koli€ine ljudi. Uglavhom se to Cini preko medu mreznih
platformi. Skupnim se financiranjem najCeSce sluze tek formirana poduzeca ili
poduzeéa koje pribavljaju dodatna sredstva za njihove ciljeve i ideje. Osim $§to
poduzeca prikupljaju novac, one u konacni stvaraju zajednicu koja je zainteresirana za
njihove proizvoda koje proizvode ili robe i usluga koje prodaju. Skupnim se
financiranjem dobiva i uvid u stanje na trZistu, jer prikupljatelj, a i konacni korisnik
dobiva uvid u trziSte i pristup novim klijentima.

Skupnom financiranju potrebne su platforme za skupno financiranje. To su mrezna

mjesta na kojima se omogucuje da poduzeca i pojedinci kojima je novac potreban dodu

10 Cooper, R. G. (2011) Winning at New Products: Accelerating the process from idea to launch. 3. izd. New
York: Basic Books

1 Indiegogo: The Largest Global Crowdfunding & Fundraising Site Online: https://www.indiegogo.com/, pristup
srpanj 2016.

12 Kickstarter: https://www.kickstarter.com/, pristup srpanj 2016.
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u kontakt sa ulagaCima. Poduzece ili pojedinac koji prikuplja novac pla¢a odredenu
naknadu platformama ako je kampanja bila uspjesSna. Platforme Cesto funkcioniraju po
nacelu "sve ili nista", Sto je povoljno po ulagaca: ako se preko platforme skupi dovoljno
novaca, onaj koji zeli prikupiti novac dobiva novac, a ako se ne skupi dovoljno novaca,
svi dobivaju svoj novac natrag. Osim toga tu jo§ imamo i ,zadrZi sve®, gdje bez obzira
jesu li prikupljena sva sredstva tijekom kampanije ili ne, primatelj investicija moze dobiti
novac, no na njemu je da odluci jesu li ona dovoljna za ispunjenje konacnog cilja te
ukoliko nisu hoce li ih vratiti onima koji su donirali, te joS i ,nagrada®, gdje se sredstva
prikupljaju za stvaranje proizvoda ili rjeSenja nekog problema, a novac se uplacuje
ukoliko tvorac ideje i pokreta¢ kampanje dode do krajnjeg cilja, tj. stvori proizvod ili
rijeSi problem. Pored svega, platforme za skupno financiranje obvezuje oCekivanje da
moraju osigurati jasan i jednostavan nacin koriStenja uslugom.

Velika prednost skupnog financiranja je upravo raspodjela rizika na mnogo ulagaca,
zbog Cega ako ne uspije projekt, nikoji ulagaC¢ ne trpi bitne financijske posljedice.
Skupno financiranje se sastoji od tri strane i tako funkcionira; Inicijator ili stvaratel
ideje, odnosno projekta kojega postavlja na odredenoj platformu i za njega prima
investicije, onda su tu Crowdfounding zajednica ili ulagaci, odnosno svi oni koji su
zainteresirani za taj projekt ili im je zanimljiv i ulazu u njega, te na kraju platforma na
kojoj se taj projekt nalazi i koja skuplja investicije za taj projekt, te i skuplja sve strane
zajedno za ostvarivanje toga projekta.

lako se proces Skupnog financiranja moze Ciniti jednostavnijim i brzim od
tradicionalnog poslovanja, treba mu pristupiti s jednakom ozbiljnoS¢u. Kratki popis
onoga Sto trebate uzeti u obzir Zelite li isprobati Skupno financiranje.

1.Priprema

a) je li moj projekt dovrSen? b) koji su ciljevi projekta, odgovara li nekoj specificnoj
potrebi publike? c) postoji li ve¢ nesto sli€no? d) koliko mi je novaca to¢no potrebno da
provedem projekt? e) zasto je ba$ skupno financiranje najbolji nacin financiranja?

2. Odabir Crowdfunding platforme

Bitno je prvo izabrati dobru platformu, vidjeti koja najviSe pase nasemu proizvodu, itd.
npr. Kickstarter, IndieGogo.

3. Prezentacija

Nakon $to je odluCeno koja platforma najbolje odgovara projektu, vrijeme je za
osmisljavanje marketinskih strategija kojima Ce projekt privu¢i znatizelju onih koji su u

njega spremni uloziti. Naime jedna je od specificnosti Crowdfunding-a ta da uvelike
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ovisi 0 paznji koju ¢e projekt privuci, dok je kvaliteta proizvoda tek jedan dio pricCe.
Strategija koja Ce se rabiti u prezentaciji proizvoda ovisit ¢e o odabranoj stranici te
publici kojoj je namijenjena. Cijelo vrijeme potrebno je imati na umu da ljudi kojima je
poruka upuéena su nepoznati i oni tek trebaju odluciti ima li financiranje onoga $to
radimo smisla. Jednom kada se stvori neki vizualni identitet, slogan, video, nacin
promocije, nas posao nije gotov, potrebno je provjeravati efekt na publiku te u skladu
sa stalnim pracenjem reakcija raditi na daljnjoj prilagodbi.

Prvo bismo mogli krenuti od Indiegogo—a, a nakon toga Kickstarter, te ¢emo spomenuti
neke od njihovih prednosti i nedostataka, odnosno usporediti ih. Te nakon toga

predstaviti projekt na jednoj i drugoj platformi i objasniti sve ono vazno.!3

3.1.Indiegogo

Indiegogo se moze objasniti kao platforma koja potiCe ljude da pokrenu svoje ideje i
da podrze tude ideje u njihovome stvaranju i realizaciji. Indiegogo je uspjesno formirao
svoju vlastitu zajednicu kojom daje poduzetniStvu novi smisao, novi znacaj, drugaciji
nacin provodenja svojih ideja nego sto je to bilo poznato do prije pojave platforma kao
Sto je Indiegogo i Kickstarter. Oni drze do toga da je svaka ideja zasluzuje Sansu i da
svaki poduzetnik ima pravo na nju, slaZzu se sa misljenjem da svaki poduzetnik ili osoba
kao takva ima svoj ,trenutak®i potiCe ljude da ih iskoriste i pokuSaju promijeniti ne samo
svoje zivote, nego zivote Sire zajednice ili pak cijeloga svijeta. A Indiegogo je taj koji
im pomaze i vodi ih kroz odredene korake i prisutan je od poCetka do kraja realizacije
ideje.

Njihova misija je vrlo jednostavna: ,Potaknuti svakoga da promijeni svijet, pocevsi od
samo jedne“. Temelje se na sljede¢em: ,Onaj tko je kreativan i ima strast bi trebao biti
u mogucnosti da ostvari sam svoj uspjeh i promijeni svijet. Da bi se to dogodilo, uklonili
smo prepreke koje kreatori susrecu tokom oZivljavanja svojih projekata i osnazujemo
nasu zajednicu da otkrije i podrzZi velike projekte diljem svijeta. Znamo da graditi nesto
pocetka je teSko, tako da smo sa vama u svakome koraku. Odli¢ni kampanjski stratezi,
maloprodajna partnerstva, kampanjska i trziSna potpora, tu su kako bi vam pomogli u

oZivljavanju vasih ideja.”

13 Crowdfunding - Wikipedia, the free encyclopedia: https://en.wikipedia.org/wiki/Crowdfunding, pristup
srpanj 2016.
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Ovo je misija Indiegogo-a koja je dosta jasna i kratka, daje doznanja ¢ime se to¢no

Indiegogo bavi i koji je razlog njegovog postojanja.

3.1.1. Nacin na koji Indiegogo funkcionira

Kako to uspijevaju? Svatko tko ima ideju, ali ne zna kako prikupiti novac za financiranje
svojeg projekta, moze pokrenuti kampanju na Indiegogo platformi. Donatori koji su
voljni financijski doprinijeti projektu mogu preuzeti dar zahvalnosti koji moze varirati
od jednostavne zahvale do jedinstvenih i vrijednih stvari tzv. ,Perk®. Prilicno je teSko
usporediti koja je platforma bolja, no Indiegogo i Kickstarter su priblizno iste. Odnosno,
nisu iste po karakteristikama, nego po uspjeSnosti poslovanja i razliCitosti projekata.
Indiegogo ima nesto viSe uspjesnih projekata, no prikupljeni novac je nesto manii, ali
kada se sve zbrojite i oduzmete, obje platforme se mogu koristiti bez ikakvog straha.
Kampanju preko ove stranice moze pokrenuti svatko, dok na Kickstarter-u ne moze.
Indiegogo koristi PayPal kao naj¢eSci naCin uplate i isplate novca Sto omogucuje
poslovanje u bilo kojoj drZzavi svijeta. Kickstarter, za razliku od Indiegogo-a, koristi
razne debitne kartice i zahtijevaju broj kartice preko koje donatori doniraju novac.
Korisnici to ne vole, pa je mnogima Indiegogo primarni izbor, za doniranje novca
razli€itim projektima, ali isto tako i za kreiranje projekata/kampanja. Indiegogo
predstavlja prvi izbor vecini korisnika iz pa razloga, kao prvo — otvorena je za sve, za
sve drzave, za sve vrste projekata i za sve organizacije na svijetu, nema
“diskriminacije” ni na kojoj osnovi, drugo; dolazi sa mnogim alatima za konfiguriranje,
postavljanje i pracenje kampanje. Svaka kampanja se moze poprili€no personalizirati,
koriste se alati koji prate mnoge faktore kampanje (koliko ljudi je posjetilo, odnosno
pogledalo kampaniju, prosje€nu uplatu, iz koje zemlje dolazi najvise uplata...) i naravno
omogucena je direktna komunikacija sa korisnicima.

Osim kampanja, Indiegogo nudi mogucnost prikupljanja donacija za odredenu akciju.
To moZe biti humanitarna ili neka sli¢na akcija, Sto recimo mnoge ovakve platforme ne
dopustaju. Jedino jos u ovom dijelu Europe postoji ona stariji nacin prikupljanja novac
putem telefonskih poziva, a ne na neki moderniji nacin kao $to je ovaj. Kada se kreira
kampanja, moze se odrediti cilj kampanje na 2 naCina — jedno je fiksni cilj (recimo 1M
dolara), a drugi je fleksibilni cilj, odnosno postaviti 1M kao primarni cilj, ali sa
podrazumijevanjem da bi i manja koli€ina prikupljenog novca zadovoljila potrebe, kod
kreiranja kampanje obavezno je oznaciti jednu od ove dvije opcije. Ako se postavi fiksni
cilj, Indiegogo naplacuje 5% svoje naknade, ako se cilj ostvari. Ista stvar je i kod
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fleksibilnog cilja. Kod fiksnog cilja primljeni novac ne zadrzavamo nego se on vraca
investitorima, ako kampanja ne uspije, i ne plata se provizija Indiegogo-u, a kod
fleksibilnog u slu€aju neuspjeha zadrzava se primljeni novac i placa se 5% provizije
Indiegogo-u i ne vraa se novac investitorima, ako smo za.

Dalje, tu postoje i naknade trecih strana koje se placaju na nacin 3% + 0.30 USD po
transakciji za procesiranje kreditne kartice. Dalje od 3% do 5% za Paypal transakcije,
s time Sto je potrebno promotriti pripaziti na politiku funkcioniranja Paypal-a, te se i
naplacuje 25 USD za sve one osobe odnosno poduzeca izvan SAD-a, te koji nemaju

otvoreni racun u Americi, a prikupljali su investicije sa Ameri¢kog trzista.

3.2.Kickstarter
Kickstarter je ogromna globalna zajednica formirana iz razloga podupiranja
kreativnosti kod ljudi i kreativnih projekata. Vise od 11 milijuna ljudi, sa svih kontinenata
na Zemlji, podrzali su projekt Kickstarter. Kickstarter predstavlja platformu za
financiranje kreativnih projekata: filmova, igara, glazbe, umjetnosti, dizajna i
tehnologije. Na Kickstarter-u je do sada financirano tisuce projekata. Svaki projekt je
neovisno kreiran od strane neke osobe koja ima kontrolu i odgovornost nad svojim
projektima. Pokretali projekta kreiraju svoje web stranice, snimaju videa te se
dogovaraju kako najbolje prezentirati svoje projekte i uvjeriti potencijalne ulagace.
Kada su spremni objavljuju svoje projekte i dijele ih sa svojom zajednicom. Svaki
pokretaC projekta postavlja cilj potrebnih sredstava i krajnji rok njihovog prikupljanja.
Ako se nekome svida neki projekt moze uloZziti novac u njega ili ga podrzati na neki
drugi nacin. Bude li projekt uspjeSan u prikupljanju sredstava koja su planirana za
njega, sva ulozena sredstva ¢e mu biti dodijeljena. Ne ostvari li projekt planirana
sredstva nece dobiti niSta od ulozenog. Smisao ovog sistema je da bude manje rizika
za svakoga. Prikupi li se za projekt pola planiranih sredstava, ulagacCi ¢e Zeljeti da
projekt uspije sa prikupljanjem sredstava te ¢e vam i pomodéi da prikupite ista
obavjestavajuci svoje prijatelje na socijalnim mrezama ili negdje drugdje. Do danas je
44% projekata ispunilo financijski cilj. Kickstarter je namijenjen kreativnim projektima
iz svijeta umjetnosti, stripova, dizajna, mode, filma, hrane, igara, muzike, fotografije,
izdavastva, kazalidta i tehnologija. PodrZzavanje projekta nije samo ulaganje sredstava
u projekt nego i potpora bilo koje vrste s glavnim ciljem — ,da projekt vidi svjetlo dana®.
Pokretanje projekta je javno a kreatori su ve¢inom podrzani od svojih poznanika, te za

neizvrSavanje pojedinih obaveza riskiraju svoju reputaciju. Ulagaci su upoznati u cijel
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plan pojedinog projekta: kako ¢e neki projekt biti izvrSavan, te dosadasnja postignuca
kreatora projekta. Da bi kreatori projekata zadobili povjerenja ulagaca moraju dati sto
viSe informacija o sebi i projektima, kako bi ulagaci bili dobro informirani i donijeli
pozitivhu odluku da li da podupiru neki projekt. Svakako ¢e buducim ulaga€ima pomogdi
da se uvjere u vjerodostojnost projekta ako ih kreator uvjeri sa videom o svom projektu,
linkovima sa Facebook-om gdje ¢e ulagaci vidjeti podrdku drugih ljudi i dosadasnji trud
oko projekta ili dosadasnje rezultate. UlagacCi Ce svakako i komunicirati sa kreatorom,

pa kreatori moraju i postaviti linkove gdje ih ulagaci mogu kontaktirati.

3.2.1. Nacin funkcioniranja Kickstarter-a

Kickstarter funkcionira iskljuCivo na nacin ,Sve ili nista“, Sto znaCi da pokretaC
kampanje ili skupi puno svotu koju je odredio ili skupi odredenu koli€inu novca, za koju
se odlucuje da li je dovoljna, ako je, onda on zadrZava novac, a ako nije novac se
vraCa ulagacima ili investitorima. Oni projekti koji su uspjeSno skupili 20% njihovog
cilja, 81% nijih bili su uspjesno financirani na kraju, a oni sa 60% skupljenog novca od
oznacene koli¢ine, 98% njih je bivalo uspjesno financirano, iz razloga sto ulagaci koji
se projekt svidi ili vide mogucnost u njemu, razglasavaju vijest o tom projektu, odnosno
proizvodu ili ideji i na taj nacin privlaCe dodatne ulagace kako bi osigurali uspjeh takve
ideje. Kickstarter naplacuje kamatu u iznosu od 5% od skupljenoga iznosa uz naplatu
procesiranja 3% + 20€ po zalogu. A ako sredstva nisu prikupljena i posto se novac
vraca, provizije se ne napladuje. Kako je Kickstarter viSe orijentiran ka AmeriCkom
trziStu, i kako je lakSe doci do odredenog cilja ako se posluje na Ameri¢kome trzistu,
Kickstarter ipak gleda omoguditi i pojedincima iz drugih drzava moguénost primanja
investicija, i to na taj nacin da ne mijenja postotke kamate, nego ih pusta potpuno istima
samo mijenja valutu.

Misija Kickstarter-a: ,Donosenje novih ideja na svijet”, a sebe objasnjuju: “Stvorili smo
Kickstarter kako bi pomogli donijeti kreativne projekte u Zivot. Mjerimo na$ uspjeh kao
drustvo, koliko dobro smo postigli odredeni zadatak, a ne po visini naSeg profita.
Obvezali smo se uzeti u obzir utjecaj svojih odluka na drustvo, a ne samo dionicCare.
Pozitivan utjecaj na drustvo postao je jedan od naSih glavnih i zakonskih ciljeva.
Orijentirali smo se prema postavijanju specificnih ciljeva prema umjetnosti i kulturi,
ukomponiranije nasih temeljnih vrijednosti u naSe poslovanje, borba protiv

nejednakosti i pomaganje kreativnih projekata u njihovom oZivljavanju.”
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4. Razlika izmedu Indiegogo-a i Kickstarter-a
4.1.Kickstarter

Postoje tri glavne razlike i hrpa manjih s Kickstarter-om:

"Sve ili nista" model financiranja. Drugim rije€ima, cilj financiranje biva postignut
ili osnivaC projekta dobiva niSta. | ako ne zvuci pozitivno i dobro, ono zapravo
je. Kada postoji rizik da ljudi neSto izgube, postaju motivirani da izbjegnu tu
mogucnost, tako i ovdje, viSe Ce se zalagati, viSe Ce se truditi, nastojat Ce biti
kreativnije, bit ¢e paZljivi, itd., a osim toga i investitori su sigurniji jer im se vraca
ulozeno ako dode do neuspjeha.

Pokretanje projekta ako ste izvan SAD-u je teZe nego inacCe, ali ne i nemoguce
Kickstarter samo mozemo reci, priznaje "kreativne projekte", odnosno to su
projekti kojima ¢e se izvrsiti jedna specifiCna stvar (film, igra, knjiga i sl). Ne
financiraju npr. moj poduke na visokim ucilistima" ili "pokretanje prvoga ili

novoga poduzeca", za razliku od Indiegogo—a.

4.2.Indiegogo

u kreativne projekte kao Sto to radi Kickstarter. Nazalost, Indiegogo ima niz izazova s

kojima se pobijaju ove pogodnosti, i to:

Imaju mnogo maniji zajednicu za razliku od Kickstarter-a.

Ne privlate previse paznje. Mnogi novinari preferiraju nove projekte koji
proizlaze iz Kickstarter platforme, te tu traze ideje za priCe. Kickstarter projekti
nose odredenu vrijednost Sto viSe privlaCi paznju, Sto Indiegogo tek treba
stvoriti.

Izbjegavanjem modela "sve ili nista", investitori imaju mnogo nizi osjec¢aj hitnosti
i potrebu za financiranjem projekta. To sve viSe podsje¢a na donacije, nego na
nesto Sto Cini razliku da li ¢e projekt zaZivjeti ili se zaboraviti, to je ogroman

minus.

Kada se usporeduju Kickstarter Vs Indiegogo, za Kickstarter je pametno se odluciti ako

je:

Vas$ projekt prihvatljiv (j. ako se radi o neemu specificnome).

Ako ste prilicno sigurni da mozete skupiti sva sredstva u roku od 60 dana ili
manje.

Ako se nalazite u SAD-u, ili ste spremni raditi da bi dobili zastupljenost za svoj

projekt.
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5. Primjeri proizvoda i kampanje

Kako bi mogli pribliZiti na€in rada Indiegogo-a i Kickstarter-a izabrat ¢e se jedan projekt
po platformi, koji je aktualan na jednoj i drugoj platformi, iz razloga Sto ¢e se na taj
nacin najlakSe shvatiti i moci vidjeti kako bi kampanja izgledala i Sto bi ukljuCivala.
Primjer koji ¢e se dalje obradivati poznat je pod nazivom CLASSON, orijentiran je na
Kickstarter-ovu platformu, no prvo je bitno objasniti sam proizvod kao takav, te nakon
toga i prikazati njegovu kampanju i objasniti vaznosti za kampanju kao npr. vaznost
reklame ili prezentacije proizvoda zajednici koju treba privuci, prikazati se kao ozbiljno
i mladenacko poduzece ili pojedinac i ukljuciti sve one elemente poruke koji su danas

bitni i koji ¢e privuci pozornost Sto viSe investitora ili ulagaca.

5.1.CLASSON

Poduzecée koje proizvodi ovaj proizvod pod nazivom je Brooklyness, sastoji se od
grupe dizajnera koji su orijentirani prema biciklizmu. Njihova misija je ,,Pokrenuti vise
ljudi da voze bicikle“, poznati su po svojem prvome proizvodu pod nazivom CMYK
foulding bike, odnosno elektricne preklopivi bicikl, koji je takoder bio na listama
Kickstartera i koji je bio uspjesan, bicikl je zanimljiv po tome $to je mal i preklopiv i time
lako prenosiv, $to znaci da ga je moguce bez problema unijeti u javni prijevoz i u ured.
No kako bi se odrzali kao inovativho poduzece i kako su puni ideja razvili su i
CLASSON.

CLASSON predstavlja biciklistiCku kacigu koja je opremljena vrhunskom tehnologijom
i koja sluZi iskljuCivo radi povecanja sigurnosti biciklista u svakodnevnome prometu.
Kako je poznato da voznja bicikla u prometu zna biti veoma opasno, oni su ti koji su
iSli korak dalje i stvorili odli¢an i veoma zanimljiv proizvod.

CLASSON je biciklisticka kaciga koja prvenstvo sluZi za podizanje sigurnosti
sudjelovanja biciklista u svakodnevno prometu i to kroz svoju jednu od najvaznijih
mogucénosti, a to je upozoravanja biciklista sa koje strane mu prilazi automobil i to
svijetlom na malom viziru kacige. Funkcionira na nacin da je kaciga opremljena
kamerama na prednjem i zadnjem dijelu, te koje imaju mogucnost pracena pokreta i
prepoznavanja oblika automobila, nakon Sto detektira kretnju automobila koji se krece
prema biciklistu upozorava ga malim svijetlima na prednjem viziru kacige. Ta
funkcionalnost je veoma bitna iz razloga Sto velika koli€ina nesrec¢a koja se deSavaju

u prometu i ukljuCuju bicikliste deSavaju se upravo tako da ili biciklisti ne vide
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automobile jer mu prilaze iz tzv. ,mrtvog kuta“ili ih ne €uju. Svijetlo koje treperi i ukazuje
na kretnju iza biciklista napravljeno je na taj naCin da ne smeta prilikom voznje bicikla
i naravno jacina svijetla se moze prilagoditi.

Slika 1: CLASSON biciklisticka kaciga

¥ it o/

Izvor: http://www.kickstarter.com, srpanj 2016.

Osim toga uklju¢eno je i automatsko svijetlo na straznjem dijelu kacige koje se pali
kroz osjecaj koCenja, senzor brzine osjecaj u kojemu trenutku se brzina smanjuje i
oznacuje svima iza nas da ko€imo, funkcionira isto kao i na svakom drugom motornom
vozilu.

Slika 2: StraZnji pokazivaci smjera
l -

Kaciga ukljuCuje i pokazivaCe smjera, odnosno Zmigavce koji su uklju¢en podizanjem
ruke u jednu stranu, odnosno lijevo ili desno. Senzori poprimaju pokrete rukama i
aktiviraju svijetla u onu stranu na koju je ruka dignuta, pokazivaci smjera, odnosno
Zmigavci nalaze se na prednjem i straznjem dijelu kacige, te tako osiguravaju vidljivost
u kojem smijeru se zelimo kretati. Takva tehnologija, olakSava vozacima bicikla kretnju

u prometu i to kroz olakSanu komunikaciju sa drugima u prometu.

Izvor: http://www.kickstarter.com, srpanj 2016.
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Ovaj projekt je dobio veliku podrsku te je i postavljen kao projekt dana. No daljnje
funkcionalnosti proizvoda jesu, odnosno proizvodaci su htjeli i ukljuciti druge
mogucnosti u samu kacigu i to one koji najviSe koriste samim koriStenjem bicikla kao
prijevoznog ili rekreacijskog proizvoda. Pa sljedece mogucénosti ovoga proizvoda je su;
navigacija. Navigacija funkcionira na nacin da putem mobitela i CLASSON aplikacije
koja je besplatna za skidanje sa Internet nakon Sto se kaciga kupi, postavi se odrediste
na koje zelimo stici, kaciga putem GPS-a i putem mobitela, koristi se takozvanim korak-
po-korak navigacijskim navodenjem, gdje serija svijetla na viziru nam govore da li
trebamo skrenuti lijevo ili desno ili pak jednostavno zadrzati smjer kretanja ravno.
Kaciga ima mogucénost snimanja voznje bicikla i to kroz kamere koje se nalaze u samoj
kacigi. Kako je kaciga povezana sa mobitelom omogucuje nam direktno slanje videa
na drustvene mreze ili stranice kao $to su YouTube itd., osim toga omogucuje nam i
video snimka uzivo, odnosno Live Streaming. Kako danas imamo sve vise ljudi u
prometu tako je i vazno imati i kamere kako bismo mogli osigurati sebe u trenutku
nepaznje drugih vozaca, te je koriStenje kamera na biciklima, motorima i automobilima
danas sve poznatije i sve se viSe i viSe koristi. Osim toga dodatna komponenta ove
kacige jesu i rupe koje se nalaze na jednoj i na drugoj strani i koje sluze iskljucivo kako
bi mogli sigurnije zavezati svoju bicikl, a time i kacigu sa njime.

Ovaj proizvod je veoma zanimljiv i nije ni Cudno $to je vec par dana proizvod klasificiran
kao proizvod dana na stranicama Kickstarter-a. PrivlaCi mnogo poduzeca koja se bave
biciklizmom ali i druga poduzec¢a koje podrzavaju kampanju Brooklyness-a, odnosno

proizvoda CLASSON. Sto se moZe vidjeti i na slici ispod.

Slika 4: "Projekti koje volimo" o proizvodu

Projects We Love: Technology See all Technology projects

CLASSON: Tech & Design for a Seamless Cycling E...
by BROOKLYNESS INC.

A helmet that alerts you when cars are in your blind spot and

activates turn signals & brake lights based on your body
movements.

@ Brooklyn, NY & Hardware @ Project We Love

437% $131,319 815 6

funded  pledged backers  daysto go

Izvor: http://www.kickstarter.com, srpanj 2016.
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5.2.Kampanja CLASSON na Kickstarter-u

CLASSON je pokrenuo svoju kampanju 21. lipnja 2016, upravo iz razloga financiranja
projekta razvoja ove kacige koju smo imali prilike vidjeti u slikama gore. Kampanja je
zapocela sa ciliem prikupljanja 30.000,00 USD kao dovoljnu svotu za razvoj ovoga
proizvoda, no projekt odnosno kampanja je toliko uspjeSna da se trenutno nalazi na
iznosu viSe od 130.000,00 USD i to sa viSe od 800 investitora i joS uvijek sa 6 dana do
kraja ove kampanje, odnosno kampanja traje do, po datumu na Kickstarter-u, 22.
srpnja 2016.

To jasno pokazuje koliko poduze¢a mogu prikupiti putem ovih platformi, te koliko to
poduzeéima znaci, ne samo za razvoj ovoga proizvoda, nego ¢ak i daljnja istraZivanja
i daljnje poboljSanja proizvoda i marketinSke aktivnosti.

Ono sto je omogucilo ovoj kampaniji brzi i veliki rast je upravo dokazivanje kroz proslu
kampanju na Kickstarter-u koju smo spomenuli gore u tekstu, a to je CMYK foulding
bike, odnosno elektricna preklopiva bicikla. To je ono $to poduze¢a moraju imati na
pameti, a to je da ako se uspiju dokazati kroz prijaSnje kampanje, lakSe priviace
investitore u svojim novim kampanjama. Osim toga Brooklyness je formirao vro kratak
i zanimljiv video gdje u jako kratko vrijeme objasnjuju apsolutno sve najvaZznije o
proizvodu, to je ono $to je bitno, kod kampanja i kod ovakvih nacina prikupljanja novca
bitno je da se reklama napravi na taj nac¢in da bude zanimljiva i da bude informativna,
te da pokazuje proizvod u akciji, mora biti mladenackog, kreativhog, poslovnog duha i
Zeljom za borbenosti. Osim toga bitno je dati i kratki opis proizvoda i njegovih
mogucénosti na svojemu profilu, te stalno obavjeStavati o novostima o proizvodu, te i o

partnerstvima koje poduzece sklopi kao sto mozemo vidjeti i ovdje.
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Slika 5: Vremenik kretanja kampanje

Streteh Goal Unlocked!

125K Stretech Goal...Almost
L

Classon and Transportation

A Product ITunt!

Streteh Goals!

Izvor: http://www.kickstarter.com, srpanj 2016.

Ono §to je bitno kako bi si poduzece osiguralo $to je bolju kampanju je da pruza
mogucnost svojim partnerima i podrazavateljima reklamiranje na njihovome profilu. Jer
na taj nacCin mogu pokazati koliko poduzeéa je zapravo zainteresirano za njihov
proizvod i kampanju. Osim toga to privlaci i druge investitore iz razloga sto im ulijeva
povjerenje, kako ima prilike vidjeti da visoko uspjeSna poduzeca podrZzavaju odredeni
proizvod i time ih lakSe privlaCe na investiciju. Osim toga poduzece nudi razliite
poklone svojim investitorima i to kroz soje partnere ili oni sami, kao npr. Transportation
Alternatives, gdje se kroz njih nude razne nagrade, ulaganjem u kampanju CLASSON-
a. Ulagaci dobivaju besplatno €lanstvo u TransAlt-u, a njihovi ¢lanovi dobivaju popuste
u trgovinama bicikala, caffe barovima, biciklistickim turama, i ostalo. Osim toga

Brooklyness kako je uspjeSno proSao svoj prvi cilj formirao je nove ciljeve ili Strech
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goals, kako bi potakli dodatne investicije, te sa samim time nude dodatne pogodnosti,
kao npr. ako uspiju sti¢i do 250.000,00 USD, otvaraju CLASSON club za sve
investitore koji ¢e imati odredene pogodnosti. Osim toga ulaganjem u ovakve
kampanje inaCe i ukljuCuje odredene nagrade kao kupone ili popuste na samu kacigu

ili prijevoz kacige u druge drzave kao sto to mozemo vidjeti i ovdje.

Slika 6: Ponudene nagrade za pruZenu potporu

REWARDS

‘Your support enables us to reach the numbers required to place our first production order at
a reduced cost per unit

CLASSON HELMET
5
SUPE@RD $99

SUPER EAE@;(B/\\\ EXTENDED $129
EARLY BIRD $149
DUAL SUPER EARLY BIRD $198
KICKSTARTER SPECIAL $199

These rewards gets you the awesome CLASSON Helmet! It comes with the four main
features (see below) and 6 months of free "Classon Club" access.

Izvor: http://www.kickstarter.com, srpanj 2016.

Osim togo bitno je i dati moguénosti svim partnerima reklamiranje putem nasega
profila, na taj nacin ih privlaCimo i blize smo cilju priviacenja partnera i novih partnera.
To se inaCe radi na taj nacin da se na profilu kampanje kroz listu obavijesti i

specifikacija daje moguc¢nost pregleda partnera, to se moze vidjeti i ovdje.

Slika 7: Partneri projekta

PARTNERSHIPS

ngrek w k

ST>RT-UPCHILE

JABACKERKIT
frobiserat il

™ project is promoted by Jelk

Izvor: http://www.kickstarter.com, srpanj 2016.

31



Sve ovo su odredeni temelji koje treba provoditi tokom kampanje, naravno bitno je i da
poduzeée uz promociju koju osigurava Kickstarter i samo bude aktivno, najbolji i
najjeftiniji nacin reklamiranja je putem interneta, kao na drustvenim mrezama, npr.
Facebook, naravno i videa na Youtube-u, ali isto tako poduzeca bi trebala i razmatrati
i oglasavanjem putem dogadanja, kao npr. Odrzavanjem odredenih biciklistiCkih
susreta za prezentaciju svoje kacige, za vrijeme biciklistiCckin maratona, dati
mogucnost svim biciklistima, ali i drugim potrosacima, da isprobaju kacigu. Isto tako bi
i Brooklyness trebao i razmotriti kampanje, makar marketinSke kampanje u Azijskim
zemljama uprav iz razloga Sto jako velika koliCina ljudi u primjerice Japanu Kkoristi
bicikle kao svoje svakodnevno prijevozno sredstvo, te naravno nasmijemo zaboraviti
niti spomenuti Copenhagen kao grad koji opet drzi prvo mjesto na ljestvici u koli€ini

ljudi koji koriste bicikl kao prijevozno sredstvo.

5.3. FLEXWARM

FLEXWARM je proizvod koji je pokrenuo svoju kampanju na Indiegogo-u i uzet je kao
primjer za prikazivanje nacin rada Indiegogo-a kroz njegovu kampanju i prikazivanje
profila FLEXWARM-a. Radi se o mladim dizajnerima sa vrlo inovativnom idejom koji
su ujedno i uspjesno osvojili nagradu za Dizajn 2016, god., te je njihova kampanja na
jako dobrome usponu s obzirom da do njenoga kraja ima joS mjesec dana, oCekuju
veoma uspjesSnu kampanju koja ¢e nadici njihova oCekivanja.

FLEXWARM predstavlja jaknu koja je opremljena vrhunskom tehnologijom i kao glavni
problem postavlja se, da odjec¢a predstavlja posljednju kriti€nu barijeru koja nas odvaja
sa vremenskim uvjetima i utjecajima izvana, ali ipak, koliko god da je odje¢a vazna i
koliko god joj se danas znacaja pridodaje, pogotovo govoreci o dizajnu, kvaliteti, itd.
Jakne se nisu dovoljno razvile ¢ak i sa svim tehnoloSkim inovacijama i otkri¢ima. Radije
nego gledajuéi prema tradicionalnim metodama kao S$to su slojevanje razliCitih
materijala ili postavljanje samo razli€itih razine grijanih Zica u jakne, tim Flexwarm-a
bio je odlu€an stvoriti pametnu liniju odjece pocCevsi s jaknom koja je opremljena s
odlicnom i inovativnom tehnologijom koja se prilagodava ljudima, odnosno prema
Zeljama i potrebama onoga koji nosi jaknu.

FLEXWARM predstavlja jaknu koja je formirana na nacin da se moze prilagoditi
potreba i zZeljama korisnika jakne, ili onoga koji ju nosi. Na koji naCin je tim
FLEXWARM-a rijeSio problem koji se gore navodi; Tijekom proteklih 5 godina, tim
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FLEXWARM-a je provodio istrazivanja nove tehnologije koja se temelji na tankoslojnoj
tehnici koja se zove FLEXWARM. U posljednjih nekoliko godina, uspjeSno su razvili
patentirana dostignu¢a u tehnologiji i materijalu koja su im omogucila ugradivanje
pametnih senzora i potpuno jedinstven i fleksibilan sloj za grijanje koji je iznimno tanak
(0,5 mm) i potpuno siguran. Sto predstavlja temeljni izvor kvalitete ove jakne i nagin

na koji se ona razlikuje od bilo koje druge vrste jakne i njenu glavnu funkcionalnost.

Slika 8: FLEXWARM pametna jakna

Izvor: http://www.indiegogo.com, srpanj 2016.

Naravno jakne postoje i u muskom i Zzenskom stilu i jednako dobro funkcioniraju. Nacin
na koji se ova jakna najviSe razlikuje od svih ostalih vrsta jakna, je prvenstveno njen
dizajn i materijal koji se koristi, materijal je dosta tanak i ne smeta prilikom kretanja,
sjedenja, itd. kao Sto kod standardnih jakna zna smetati i moZzemo imati osjec¢aj da su
nam pokreti ogranieni, osim toga, mozda i glavno pitanje je kako onda ova jakna grije

ako je toliko tanka koliko smo i gore naveli.

Slika 9: Dostupne boje

AVAILABLE COLORS

Black

Izvor: http://www.indiegogo.com, srpanj 2016.

Opremljena je odlicnom razvijenom tehnologijom o strane FLEXWARM tima, a to su
fleksibilni grijaci koji su postavljeni na prednjem dijelu jakne, pa tako i na straznjem
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dijelu i na dlanovima, posto ima produzetak koji predstavlja rukavice. Ovo je veoma
pametna ideja, jer jakne koje su inaCe sastavljene na slican naCin imaju debele Zice
koje se zagrijavaju, pa mozda najlakSe za objasniti ih je kao i one cijevi koje se
zagrijavaju u peénici kada nesto peCemo, te takve Zice nisu previse fleksibilne i nekada
griju prejako tako da sama jakna postaje neudobna za noSenje, no i FLEXWARM je i
za to pronasao rjeSenje i to na nacin da je formirao grijaCe koji se mogu kontrolirati

putem mobilne aplikacije.

Slika 10: Razlika u proizvodnji

Fle >«warm TRADITIONAL CARBON FIBER

RN N h z X
: X A
\ 4
‘.
L 1,
\ AY

CHEST PANEL CHEST PANEL

Izvor: http://www.indiegogo.com, srpanj 2016.

Omogucena je potpuna kontrola topline jakne putem jedinstvene mobilne aplikacije
koja se dobije kupnjom jakne i koju je moguce Koristiti putem mobilnog telefona, tableta
ili pak pametnog sata. Putem te aplikacije moguce je regulirati i postavljati toplinu na
kojoj zelimo da nas jakna grije, kao i mjesto na koje ¢e nas grijati, odnosno toplinu za
prednji dio, straznji dio i dio za dlanove, odnosno Sake.

Slika 12: Upravijanje putem aplikacije

NGy N >

Izvor: http://www.indiegogo.com, srpanj 2016.

Osim toga moguce je putem mobilne aplikacije postaviti razliku vanjske i unutarnje
temperature, odnosno ako Zelimo da jakna uvijek bude toplija za 10°c od vanjske
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temperature, samo joj tako odredimo putem aplikacije, jakna vanjsku temperaturu prati
putem dvaju senzora i prilagodava se prema postavljenim zahtjevima. Sto je veoma
vazno i dobro doslo u trenucima putovanja putem motocikla, kako tu veliki utjecaj na
temperaturu ima vjetar i kako se ona naglo moze mijenjati tako se i jakna prilagodava,
a osim toga predstavlja i prednost iz razloga Sto nije potrebno mijenjati temperaturu

ako tokom dana postane hladnije ili toplije jer to radi sama jakna.
Slika 13: Razlika u temperaturi u jakni i vani

Izvor: http://www.indiegogo.com, srpanj 2016.

UkljuCujuci sve ovo jakna je napravljena od takvog materijala koji je vodootporan i
otporan na vjetar, odnosno voda samo klizi sa nje i ne zadrzava se u materijalu, $to
predstavlja veliku prednost za vrijeme kiSe i za vrijeme kada se nalazimo na podrucju
koje je puno snijega, kao npr. na skijanju. Kako se radi o tankome materijalu ova jakna
je moguc€ za noSenje kroz sve sezone i njenim komponentama koje su isto tako
fleksibilne ne predstavlja nikakav problem kod pakiranja jakne za npr. putovanje, te
time ne uzima puno mjesta u kov€egu nego vec i kao normalna majica. Materijal kao
takav je moguc¢ za pranje i Cvrst je te osigurava da se niti jedna komponenta jakne

prilikom pranja ne ostetiti.

L4 "9‘ >
Izvor: http://www.indiegogo.com, srpanj 2016.
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Jakna funkcionira na taj nacin da se u jednom od dzepa jakne nalazi prenosiva baterija
koja se putem USB kabla povezuje sa jaknom i u tom trenutku FLEXWARM jakna
postaje ono Sto ona zapravo i je, jakna se pali i gasi pritiskom na gumb koji se nalazi
odmah pokraj loga FLEXWARM-a, te tako osigurava da ne koristimo prenosivu bateriju
kada ne Zelimo i time produljujemo Zivot baterije za 50%, no i sam sustav jakne je
formiran na taj nacin da produljuje Zivot i trajanje baterije bez smanjivanja kvalitete
funkcionalnosti jakne, baterija moze trajati do 13 sati za razliku od drugih jakni gdje
ona traje do maksimalnih 8 sati. No FLEXWARM nam je i gledao omoguciti sto vise
razli¢itih funkcionalnosti, te je na taj nacin i bateriju koja se koristi za jaknu, osposobio
za koriStenje za punjenje mobitela dok se nalazimo na bilo kojemu mjestu. Tako da uz
jaknu dobivamo i prenosivi USB punja¢ mobitela, $to je veoma inovativno i danas jako

potrebno.

Slika 15: Baterija

Youl

28
Izvor: http.//www.youtube.com, srpanj 2016.

Postoji i moguénost definiranja jacine grijanja putem jednostavnog pritiska na gumb
koji se nalazi na rukavu na lijevoj ruci gdje oznakom boja oznacuje snagu ili jacinu

grijanja; crvena za High ili (Jako), zuto za Medium (Umjereno), plava za Low (Slabo).

Slika 16: Upravljacki gumbi

HIGH, MEDIUM, LOW

Izvor: http://www.indiegogo.com, srpanj 2016.

5.4. Kampanja FLEXWARM-a na Indiegogo-u
FLXWARM je pokrenuo svoju kampanju na Indiegogo-u 28.06.2016 godine i do sada
su uspjesno skupili 73% od prvog ocekivanog fleksibilnog cilja od 50.000,00%, sa
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kampanjom koja traje joS uvijek mjesec dana. Sa sigurnosti ova kampanja ¢e biti
uspjeSna, FLEXWARM zasad ima 160 investitora, kojima nudi razne pogodnosti kao
Sto je bilo i u primjeru CLASSON-a na Kickstarter-u. KreCe se onim vec uobi¢ajenim
korakom, videima, promocijama, pokretanjem profila na Facebook-u itd., te i ono sto
je veoma zanimljivo postavili su i video na kojemu pokazuju kvalitetu i EvrstoCu jakne i
to tako da je automobil prelazi preko nje itd. Takva videa su od velikog znac¢aja, upravo
iz razloga ako je nekome potrebno samo dokaz o kvaliteti jakne da postane jedan od
investitora ili pak da formiraju zanimljivi video, koji moze slobodno biti i malo neobicniji
pogotovo govoreci o videima gdje se prikazuje testiranje proizvoda, kako bi privukli
paznju znatiZzeljom i putem tog video privuku primaoce poruke prema upoznavanju sa
proizvodom, itd. Video je u ovome slu€aju dosta zanimljiv posto se u njemu koriste
mlade osobe, koje predstavljaju razli¢ite ,vrste“ mladih ljudi, one poslovne, studente,
sportase, itd. to je ono Sto je bitno, poduzeée mora prikazati proizvod i formirati
proizvod koji ¢e putem svog dizajna i izgleda i funkcionalnosti odgovarati skupini kojoj
se poduzece obraca. Video je postavljen na poCetku samoga profila FLEXWARM-a na
Indiegogo-u, $to mozemo vidjeti ovdje:
Slika 17: Predstavljanje projekta FLEXWARE
INDIEGOGO e v twuns O e o

Flexwarm, World's Smartest Jacket
ket that intelligently adjusts to keep your

 GEHESE M bas

Izvor: http://www.indiegogo.com, srpanj 2016.

Naravno kao i na Kickstarter-u bitno je pravilno opisati i prikazati proizvod, dati
informacije o njemu, prikazati mogucénosti jednostavnim opisom i tekstom, Sto se

moze i ovdje vidjeti:
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Slika 18: Funkcioniranje jakne

Sensors Detect the Perfect Temperature

What really sets Flexwarm apart from just another heated jacket is the climate
control feature. Heating elements automatically adapt depending on the exterior
and interior temperature so your personal temperature remain perfect, no matter
the weather.

Izvor: http://www.indiegogo.com, srpanj 2016.

Naravno i tu je bitno informirati sve zainteresirane i one potencijalne investitore o
promjenama i update-ovima vezani za kampanju i sam proizvod, isto kao i na
Kickstarter-u, upravo iz razloga kako bi postojee investitore zadrzali i zadrzali i
pojacali njihovu zainteresiranost i privukli nove. Na Indiegogo-u to izgleda malo
drugacije, Kickstarter koristi tzv. Time line, a Indiegogo funkcionira viSe-manje kao

objava na drustvenim mrezama sa slikama ili videom, Sto mozemo vidjeti ovdje:

Slika 19: Vremenik kampanje

UPDATES (3)
12 days ago

We want to show you how durable the Flexwarm jacket is so we put it to the test over the
weekend. What better way to do this by having cars run over it not once, not twice, but three
times! See how it survives this test on the video below.

Note: Details of the jacket on the video may be slightly different from what the final unit is

going to be. We assure you that we will keep you posted on all the changes!

Izvor: http://www.indiegogo.com, srpanj 2016.
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Indiegogo omogucuje pisanje ili postavljanje i Citanje komentara, Sto je veoma
pozitivho, jer onda tu veliki utjecaj mogu imati Investitori koji su veoma cijenjeni i
poznati i time privuéi dodatnu paznju ili sluziti kao nagovor, naravno mora se biti i
pazljivo jer komentari mogu imati i negativan utjecaj, kao npr. da ne budu dovoljno
uvjerljivi ili da se dobije osjecaj da su lazni i time mogu djelovati suprotno od onoga za
Sto su namijenjeni. Naravno i komentari su mjesto na kojemu se investitori mogu isticati

i sami sebe reklamirati:

Slika 20: Komentari o kampanji

You must be a logged in contributor to comment. Log In

Kayla Robinson

Hi guys! | can’t wait to receive my jacket, but was wondering if it'll be able to fold into its
pocket like in the Kickstarter campaign? Will there also be any other colors? Thank you so
much~

\, Flexwarm

»f\ Hello Kayla! Thanks so much for backing us! Although Flexwarm is flexible,
we advice not bending it so we are not making the latest version fold into its
own pocket. However, it is still very lightweight and packable. As of now, we
only have black color available. Hopefully we reach more backers and be
able to add more colors in the future!

Birbes Diego

Hi guys!!!! | really love your jacket and you project! I'm sharing the idea to all the peoples that
| know! I'm really proud of you and of your energy to make this new kind of fashion
technology!! Yesterday | bought the 324 dollar Perck .... Can't wait to see this project became
real!!! Good luck guys !!!

\, Flexwarm

N\ Thanks so much for the wonderful words, Birbes! Your support means so

much to us! :) Please let us know if we can help you with anything. Have a
good one!

Izvor: http://www.indiegogo.com, srpanj 2016.
Osim toga Indiegogo isto tako omogucuje izdvajanja medijsku potporu kampanje i to
najvjerojatnije u zamjenu za reklamiranje pute njih na odredenim mjestima i vremenu,
odnosno predstavljaju partnere. Isto tako Indiegogo omogucuje pregled svih investitora

i to u predvidenom djelu profila za njih, sa koli€¢inom potpore i prije koliko vremena
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Slika 21: Gdje se moglo vidjeti
As Seen On

glzmag Cgmputer Atmel \"’
YAHOO! pomernm

pvesmarr  ((6) OO Bbuntes

Arturo Barrera

Slika 22:

Popis ulagaca
BACKERS (161)

$364 USD
John Krause $191 USD
FINANCE
Jackson Marriott $206 USD
Kevin Yoshinaga $211 USD

Izvor: http://www.indiegogo.com, srpanj 2016.

Naravno kako bi se privuklo Sto veci broj investitora i zainteresirani ljudi prema

kampanji, ona nudi i odredene nagrade, to mogu biti kuponi, posebna c“:lanstava,

proizvodom, kao Sto je reCeno i u primjeru Kickstarter-a. To bi na Indiegogo-u izgledalo

ovako:

Slika 23: Nagrade za potporu

REWARDS

COMMUTER

The world’s smartest jacket w ﬁli
( nart table!

) regions and s

181usnc>m

CITY HUPPER

he world's smartes

for your person ¢

charge lithiumion b

185 USD $323

ADVENTURE PACK

The world'’s smartest jacket with 4 heating regions

and smart tablet, pk

191 USD 5349

ery included. Size an
color will be selected through a backer survey

incl. 5,000 mAh
power bank

incl. 2 x 5,000 mAh
power bank

TRAVELERS PACK

2F

rge lithium ion battery. Size
and color will be selected through a backer
survey,

329 USD S658

power bank

Izvor: http://www.indiegogo.com, srpanj 2016.
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Bitno je i da poduzece uz svoju kampanju na Indiegogo-u bude i samo aktivho u
svojemu oglasavanju, jer na taj nacin osigurava samo sebi ve¢u mogucénost za vec¢im
brojem investitora i time si osigura vecu mogucnost uspjeha, kao npr. na drustvenim
mrezama, YouTube-u ali u ovome sluCaju i modnim cCasopisima, modnim TV
emisijama, Reality emisijama koje bi ukljucivale npr. ekstremne uvijete putem kojih je
onda moguce i prikazati kvalitetu proizvoda, koristiti sportske dogadaje za oglaSavanje,
itd. Formirati takvo oglasavanje koje bi spojilo oglaSavanje, testiranje, isprobavanje i
upoznavanje sa proizvodom potrosace, a to je moguce na raznim dogadanjima,
reklamiranje po gradovima itd. Ovo je jedan od onih djelovan koiji je op¢i i koji je jednako

vazan kod bilo koje kampanje, odnosno proizvodnje proizvoda ili usluga.
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6. ZakljuCak

Kroz ovaj rad obradilo se podrucje financiranja i to sa najve¢im osvrtom na Alternativne
izvore financiranja. Kako smo i na samome pocetku govorili, ovakvi izvori financiranja
veoma su bitni za bilo koje poduzece koje tek zapocCinje svoje poslovanje ili ima zelju,
ideju i cilj kojega treba ostvariti, a ne moze samo. Osim toga moZe se dobiti uvid u
neke od problema sa kojima se poduzec¢a susrecu prilikom proizvodnje proizvoda i
pristupanja trziStu, otvaranja vlastitih poduzeca, pokretanje kampanja na bilo kojim
platformama, te su se i spomenuli i objasnili neki od problema, ali moramo znati kako
to nisu svi, te kako njih ima joS. Platforme kao Sto su Indiegogo i Kickstarter utjeCu na
smanjivanje negativnih utjecaja na proizvodace. One su jedne od najvecih i najjacih
platformi trenutno na trziStu, imaju slicnosti ali ujedno i velikih razlika, kao npr.
Indiegogo je spreman poduprijeti kampanju za pocetak poslovanja poduzeca ili pak
kampanje kao $to je i bila nedavna, podizanje novca za prvo dijete, ili pak kampanja
koje su orijentirane u dobrotvorne svrhe, dok se Kickstarter viSe orijentira ka samim
proizvodima i uslugama, kao npr. knjige, filmovi, muzika, aplikacije, itd., te i proizvodi
kao sto je CLASSON koji je obraden u ovome radu. To je velika razlika izmedu jedne
i druge platforme. Gdje ljudi koji imaju veliku zelju za, ali i viSe postuju Kickstarter nego
Indiegogo, iz razloga Sto je Kickstarter najviSe orijentiran Ameri¢kom trziStu, odnosno
trziStu SAD-a, te kako zbog razlika u valuti i zbog toga velikih troSkova, ipak odlu¢uju
za Indiegogo koji je orijentiran na svjetsko trziste. Ovo je velika prednost Indiegogo-a i
to koriste. | jedna i druga platforma su u svijetu jako prihvaéene i postivane, u SAD-u
se npr. osim ovakvih financiranja jako Cesto koriste i alternativni izvori financiranja u
vrijeme predsjednickih kampanja, itd. No ako bi smo usporedivali stanje u Republici
Hrvatskoj, ono je potpuno drugacije. Ono $to ljudi i dalje ovdje koriste i to u masovnim
koli¢inama, jesu potpore od strane banaka, kao $to se ve¢ i gore u radu spomenulo.
Banke kao takve provode poslovanje koje je zatvorenog uma i orijentirano iskljucivo
sebi, budimo iskreni to je i temelj poslovanja banaka i za njih je uvijek najbitnije i uvijek
Ce ih zanimati isklju€ivo njihov racun, ali postoji velika razlika izmedu banaka i ovakvih
platformi, a to je $to banka trazi povrat primljenog kredita u ugovorenome vremenu u
ugovorenim intervalima, putem kojih naplacuje svoje kamate. Ono Sto znamo jest da
uvijek vratimo viSe nego $to smo dobili, tako da kod banaka smo uvijek u gubitku. A za
razliku od banaka, platforme kao $to je Kickstarter, osim Sto ima kamatu isklju€ivo na
prikupljeni iznos u veli€ini od 5% + 3% procesuiranja, nudi veliku potporu, nudi korake
i savjete, nudi marketinsko oglasavanje itd. Ali ipak ljudi u Hrvatskoj viSe su orijentirani

42



tim standardnim i tradicionalnim izvorima kapitala. No i tu ima pomaka, kako je
Hrvatska usla u Europsku uniju 2013.god. omogudila je svojim gradanima primanje
odnosno podnoSenje zahtjeva za primanjem fondova od strane Europske unije koji su
inaCe orijentirani prema mladima, prema osobama koje tek zapocinju svoje poslovanje
i to kroz lokalne fondove, ali naravno i za razvijanjem odredenih podrucja, kao npr.
seoskih naselja i budenjem poljoprivrede i samim razvojem gospodarstva. Bitno je
spomenuti i jedinu Hrvatsku udrugu kao sto je CRANE, koja predstavlja ,Hrvatsku
mrezu poslovnih andela“, koja djeluje kao neprofithna udruga okupljajuéi privatne
investitore koji su zainteresirani za ulaganja u inovativne tvrtke u ranom stadiju razvoja.
Ne moze se reci kako ne postoje zahtjevi od strane stanovnistva, ali nema ih puno.
Vise manje to su zahtjevi od ve¢ poznatih poduzeca koja su jako dobro upoznata u rad
udruga kao $to je CRANE, ali i ostalih nacina alternativnog financiranja. Alternativni
izvori financiranja i izvori kao §to su EU fondovi veoma su bitni, upravo iz razloga $to
poti€u pojedince da pokrenu svoje poslovanje ili pokusaju razviti neke od svojih ideja,
te time osim Sto bude pojedince i pomazu im u ostvarivanju svojih snova, ovakvi izvori
kapitalne pomoc¢i razvijaju podruCja unutar drzava, odnosno gradova, lokalnih
zajednica, regija, i same drzave kao takve. Imaju veliki znaCaj i bitno je da se omoguce
gradanima na koriStenje. Upravo iz razloga kako pojedinac nije u moguénosti sam
financirati proizvodnju proizvoda ili otvoriti svoje poduzece tako i drzave mogu naiéi na
problem zaposSljavanja i poticanja ljudi ka tom smjeru, no zato i postoje ovakvi izvori
kapitala kako bi i jednima i drugima dali moguc¢nost za napretkom te time potaknuli i
sve druge koji su zainteresirani i koji imaju Zelju stvoriti neSto svoje. Ovakvi su izvori
kapitalne poci od velike vaznosti za Republiku Hrvatsku. Kako je Republika Hrvatska
zemlja koja je jo$ uvijek u tranziciji nailazi na standardne probleme kao i svaka druga
drzava koja se nalazi u istoj situaciji, te zato je bitno da se gleda omoguciti gradanima
pokretanje svojih biznisa i preko toga poboljSanje stanja u drzavi. Malo i srednje
poduzetnistvo je ono koje drzi ,glavu Hrvatske iznad vode®“. Te zato je joS bitnije da se
takvi izvori kapitalne pomoci priblize gradanima i omoguci im se njihovo koristenje.
Naravno ono Sto je bitno je i da drzava kao takva radi svoj dio posla, a to je
osiguravanje svojih gradana, davanje prilika, olakSavanje vodenja posla, kao npr.
jednostavnijom i brzom birokracijom, stvaranje podrske, itd. A ne kao $to se moze
vidjeti gore u radu u primjeru Hrvatskog proizvodaca elektri¢nih automobila Rimac, koji
osim Sto nema preveliku potporu od strane drzave, ta njegova drzava poziva njegove

glavne konkurente na njegovo domace trziSte. Naravno kako se Hrvatska dalje razvija
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i kako postajemo sve cjenjeniji i cjenjeniji na raznim svjetskim trzistima, pogotovo
govoreci o usluzi kao $to je turizam, i takvi problemi ¢e vjerojatno nestati. Na posljetku
je bitno spomenuti razliku izmedu Indiegogo-a i Kickstarter-a koja se mogla uociti kroz
obradivanja primjera sa jedne i druge platforme, prvenstveno potrebno je pohvaliti
Kickstarter na nacin na koji su formirali izglede kampanja na njihovoj stranici, dolazak
do informacija je veoma lagan i sve je vrlo jasno i lako za pronaci. Nacin na koji su
formirali izglede profila od onih koji pokrecu svoju kampanju, pruzaju ve¢u mogucnost
investitorima na isticanje. LakSe je kretanje i pronalazak informacija na stranici
Kickstarter-a nego Indiegogo-a gdje se dosta ¢esto moze dobiti i osjecaj izgubljenosti
i pomanjkanja sadrzaja, te poteSkocCe pronalazenja informacija. To je jako vazZna
komponenat na koju bi ljudi trebali obratiti pozornost. Izgled i lako¢a kretanja po stranici
platforme je kriticna toCka, ako pojedinac mora dugo €ekati da mu se pojedini prozori
otvaraju, ako teSko moze doci do suvislih informacija, ako trazenje informacija traje
dugo, itd. odbija ih, te se brzo moZze izgubiti Zelja za podrSskom. To je veliki minus za
Indiegogo ¢emu bi trebali dati znaCaja i olakSati kretnju po stranici, olak3ati filtere
trazilice, napraviti bolje odjele za pojedine kategorije proizvoda, te i u€initi profile svojih
Vazno je reéi kako je bitno i pozitivno orijentirati se prema ovakvim izvorima
financiranja, upoznati ih, te omoguciti gradanima da steknu iskustva u njima. To je i
temeljni razlog pisanja ovoga rada, jer je poznato kako su razni i visoko priznati
proizvodi upravo iz Hrvatske iza$li, te se tako oni mogu i o€ekivati u buduc¢nosti. Ovakvi
izvori financiranja bi mogli predstaviti jednu od mogucih karata za izlazak iz stanja u
kakvome se Hrvatska trenutno nalazi, uz dodatan pozitivni pokazatelj, $to je BDP u
zadnje vrileme sve pozitivniji nego u proteklih par godina. Kako uvijek treba biti
pozitivan i nikada ne odustajati, uvijek gledati prema daljnjem razvoju i uvijek davati

sve od sebe i boriti se za svoje ideje, ciljeve i snove.
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