
Program provjere 
inovativnog koncepta (PoC) 

Uvjeti natječaja 



Program provjere inovativnog koncepta (PoC) 

• PoC podupire pretkomercijalne aktivnosti poduzetničkih ideja 
i istraživačkih rezultata u ranoj fazi razvoja inovacije i s visokim 
komercijalnim potencijalom 

 

• Osigurava pred-komercijalni kapital za tehničku i komercijalnu 
provjeru inovativnog koncepta 

 

• Pomaže poduzetnicima i znanstvenicima plasirati njihove ideje 
i izume iz laboratorija na tržište 

 



PoC – Tko se može prijaviti? 

PoC za 
poduzetnike 

• Fizička osoba 

• Mikro poduzeće 

• Malo poduzeće 

• Srednje poduzeće 

PoC za 
znanstvenike i 

istraživače 

• Javna visokoškolska 
ustanova 

• Javni istraživački institut 

PoC PRIVATE 

PoC PUBLIC 



Što se financira? 

 Osnovne aktivnosti koje se financiraju su: 
• Provjera i zaštita intelektualnog vlasništva 

• Demonstracija tehničke izvedivosti  

• Izrada funkcionalnog prototipa 
 

 

 Dodatne projektne aktivnosti kao što su: 
• Analiza tržišta i/ili izrada studije isplativosti  

• Izrada koncepta i strategije za razvoj ili komercijalizaciju proizvoda (studija 
ili plan za komercijalizaciju) 

Ne smiju prelaziti 10 % ukupnog iznosa koji se dodjeljuje iz Programa PoC 



PoC – prihvatljivi troškovi 

 Troškovi osoblja  

 Troškovi vanjskih usluga i konzultanata 

 Troškovi opreme (max 50% ukupnog iznosa koji dodjeljuje 
PoC) 

 Troškovi materijala i sitnog inventara 

 Ostali troškovi (max 50.000 HRK) 

 PDV samo za javne znanstvene ustanove 

 



Kako? 

Bespovratnim sredstvima prema propisanim kriterijima: 

 
 Min 35.000 do max. 350.000 HRK za pokrivanje prihvatljivih projektnih troškova 

 

 Za znanstvenike i istraživače - do 90% ukupnih opravdanih troškova, 
ostatak od najmanje 10% treba osigurati institucija. 

 

 Mikro i mali poduzetnici do 70% prihvatljivih troškova 

 Srednji poduzetnici do 60% prihvatljivih troškova 

 

 Do max 12 mjeseci 

 



Zašto PoC? 

 Da bi se pružili dokazi da su novi proces ili tehnologija 
ostvarivi i da mogu imati komercijalnu primjenu.  

 

 Uspješni PoC će dati ulagačima sigurnost da je proces tehnički 
izvediv i da prototip funkcionira.  

 

 Da bi se smanjili tehnički i komercijalni rizici, identificirala 
najprikladnija strategija komercijalizacije i zaštitio izum u 
tekućem procesu komercijalizacije. 

 



Projekti koji su PoC 

 Projekt mora biti postavljen tako da mu je u fokusu PoC tj. 
provjera ili dokazivanje inovativnog koncepta ili ideje za koju 
se ne zna i nema dokaza da li uopće funkcionira? 

 

 Mora postojati tehnološki rizik, tj. ne zna se da li se 
ideja/predloženo rješenje može izraditi i kao takvo 
funkcionirati, tek će se kroz PoC dobiti taj odgovor. 

 

 Rezultat PoC-a može biti i pozitivan i negativan. 

 



Projekti koji su razvoj 

 Nema tehnološkog rizika tj. evidentno je da predložena 
tehnologija već funkcionira i nema se što dokazivati kroz PoC. 

 

 Takvim su projektima potrebna sredstva za razvoj proizvoda ili 
usluge, a ne za dokazivanje kroz PoC. 

 



PoC 
 

Nakon preliminarnog istraživanja 
poduzeće ili znanstvenik pretpostavlja da 
je moguće proizvesti juhu koja će se 
skuhati pri temperaturi od 20°C ako se 
pomiješaju određeni omjeri sastojaka 
juhe s vodom. 

PoC financira provjeru te pretpostavke i 
jednako je prihvatljiv odgovor „To nije 
moguće” kao i odgovor „Ideja je izvediva, 
kombinacija sastojaka A, X, Y i Z 
omogućava pripravu juhe na 20°C.” 

Razvoj 
 

Ako poduzeće ili znanstvenik znaju da je 
moguće skuhati juhu pri temperaturi od 
20°C i žele identificirati optimalnu 
kombinaciju sastojaka X, Y i Z bilo radi 
ostvarivanja najboljeg okusa, cijene ili 
razvoja proizvodnog procesa – tada to 
nije PoC već razvoj i takav projekt nije 
prihvatljiv za financiranje iz programa 
PoC. 



Imam li ja PoC projekt? 

 Inovativna ideja!   

 Nemam spoznaja da li bi moja ideja 
funkcionirala u praksi?  

 U čemu je tehnološki rizik? 

 Kome bi koristila? 

 Ako bi dokazali da funkcionira da li bi ju 
netko htio koristiti? 

 



Imam li ja PoC projekt? 

Prijavitelj 
• Dogovor sastanaka 

UTT 
• Alati za strukturiranje projektne prijave 

Prijavitelj 
• Prezentacija ciljeva, aktivnosti, i strukture troškova u UTT-u 

UTT 
• Savjetovanje i odgovori na pitanja 

Prijavitelj 
• Pisanje pretprijave 



Faze u postupku prijave 

IMAM LI POC? 

 

Tehnološki rizik 

Platno poslovnog 
modela 

PRETPRIJAVA 

 

onlineprijave. 

hamagbicro.hr 

PRELIMINARNA 
EVALUACIJA 

 

Administrativna 

Programska 

PRIJAVA 

 

onlineprijave. 

hamagbicro.hr 

PUNA 
EVALUACIJA 

 

PTTE - Tehnološka 

PFE - Financijska 



PoC – pretprijava i evaluacija, Faza 1. 

1. Administrativna  
provjera 

Ispravnost obrasca 
(potpisan) 

Status natjecatelja 

Status gubitka 

Dug – javna davanja 

 

 

 

 

PRETPRIJAVA 
onlineprijave.hamagbicro.hr 

2.    Programska  
provjera 

Inovativnost 

Tržišni potencijal 

Tehnološki rizik 

Pozitivna evaluacije pretprijave uvjet je za ulazak u fazu prijave! 



PoC - prijava i evaluacija, Faza 2. 

 

 

 

PRIJAVA 
onlineprijave.hamagbicro.hr 

1. Administrativna 
evaluacija, “check” lista 

2. Poslovno tehničko 
tehnološka evaluacija 

Potpisan obrazac 
Dokumentacija 

Prihv.akt. - Novo 
 

3. Poslovno-financijska 
evaluacija  

Inovativnost  
Tržišni potencijal  
Kvaliteta projekta  

Proračunska  
    usklađenost 
Prihvatljivost i  
    analitika troškova 



Hvala na pažnji!! 

bosko@utt.unist.hr 



Najčešće greške prijavitelja - administrativne 

• Prijavni obrazac nije potpisan od strane odgovorne osobe 

 

• Nije priložena zadnja verzija prijave 

 

• Općenito nisu priloženi svi dokumenti!! 



Najčešće greške prijavitelja - programske 

 

 

• Nije korišten Google (ili neki drugi pretraživač) 
prilikom pisanja prijave! 
 

 

 



Najčešća pitanja evaluatora! 

 Što vam je tu inovativno? 

 Jeste li to vaše riješenje razvili do faze da funkcionira? 

 Koji problem želite riješiti? 

 Je li to riješenje već negdje dostupno? 

 Zašto sada? Što bi se desilo da to ne radite sada? 

 Zašto baš vi? Jeste li vi vaš tim najbolji za taj posao? 

 S koliko ste potencijalnih korisnika/kupaca razgovarali i koji 
su? 

 


