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SAZETAK

Mala i srednja poduzeca glavni su pokreta¢ svakog gospodarstva, moze se re¢i kako su ona
potporanj i stup uspjeSne ekonomije. Brojne su prednosti koje proizlaze iz sektora MSP-a za
gospodarstvo, stoga se u radu ukazuje na potrebu poticanja sektor malih i srednjih poduzeca
kroz brojne mjere i potpore. Jedan od nacina za rjeSavanje problema nedostatka kreativnosti i
inovativnosti, a time i konkurentnosti sektora MSP-a jest putem programa usmjerenih na razvoj
poduzetnistva kroz poduzetnicke potporne institucije. U suvremenom poslovanju, sve vise je
popularno i aktualno trazenje vanjskih savjetnika, odnosno usluga konzultanata koji ¢e svojim
struénim znanjima 1 vjeStinama iz specijaliziranih podrucja pomo¢i poduzecéima pri rjeSavanju
problema poslovanja, stoga se u radu ukazuje i na vaznost prepoznavanja kvalitete usluga
privatnih konzultanata. Istrazivanjem teme dolazi do zakljucka kako sa strane MSP-a jos uvijek
ne postoji povjerenje u konzultantske inicijative Sto je rezultat nerazvijenosti sustava
certificiranja konzultanata i neujednacene kvalitete konzultantskih usluga na podrucju
Republike Hrvatske. U istrazivackom dijelu rada, prikazan je primjer tvrtke Future Vision
j.d.o.0., zastupan po direktoru Mateju Pleskovu, sa svojim upitom kontaktirao je Pravno
ekonomsku kliniku, upit klijenta bio je vezan za savjet po pitanju pravnog oblika buduce
suradnje za izradu web aplikaciju koju je odlucio razviti sa svojim poslovnim partnerom,
obrtom Eventful. Prakti¢an primjer pokazuje da se konzultant uvijek mora ograditi i ponuditi

klijentu viSe moguénosti kao rjeSenje.

Kljuéne rije€i: sektor malih i srednjih poduzeca, konzultant, poduzetnistvo



ABSTRACT

Small and medium enterprises are the main driver of any economy, it can be said that they are
the support and pillar of a successful economy. There are many advantages arising from the
SME sector for the economy, so the paper points out the need to encourage small and medium
enterprises through a number of measures and supports. One way to address the lack of
creativity and innovation, and thus the competitiveness of the SME sector, is through programs
aimed at developing entrepreneurship through entrepreneurial support institutions. In modern
business, it is increasingly popular and current search for external consultants and consultants
who will use their expertise and skills in specialized areas to help companies solve business
problems, so the paper points out the importance of recognizing the quality of private
consultants. The research of the topic leads to the conclusion that there is still no trust in
consulting initiatives on the part of SMEs, which is a result of the underdevelopment of the
certification system for consultants and the uneven quality of consulting services in the
Republic of Croatia. In the research part of the paper, an example of the company Future Vision
jdoo, represented by the director Matej PleSkov, was presented. He contacted the Legal and
Economic Clinic with his inquiry. its business partner, Eventful. A practical example shows
that the consultant must always distance himself and offer the client more opportunities as a
solution.

Key words: small and medium enterprise sector, consultant, entrepreneurship
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1. UVOD

Ekonomija 21. stoljeca zahtijeva od malih i srednjih poduzeca brzu prilagodbu novim trzi§nim
promjenama, inovativne procese, strucne i kompetentne zaposlenike te usvajanje novih
obrazaca ponaSanja i sposobnost prepoznavanja novih prilika kako bi se isticali u moru velike
konkurencije. Zahtjevi trzista su veliki, ponekad i nemilosrdni, a mala i srednja poduzeca
moraju pronaéi nacin kako zadovoljiti potrebe trziSta i kako osigurati svoju prednosti i
konkurentnost. U tom pogledu, veliku ulogu ima i drzava ¢iji cilj treba biti poticanje
poduzetnistva i poduzetni¢ke klime za mala i srednja poduzeca kako bi u potpunosti ostvarila
svoj potencijal. Jedan od nacina kako potaknuti mala i srednja poduzeéa u vidu poticanja
inovativnosti 1 konkurentnosti je kroz promociju i1 pruzanje savjetodavnih usluga
poduzetnicima. Mala i1 srednja poduzeca takoder moraju prepoznati prednosti koriStenja
konzultantskih usluga budu¢i da poslovanje cesto zahtijeva nova znanja i1 eksperte u
specijaliziranim podrucjima.

Problem koji se pojavljuje takoder je i nedostatak znanja i neupucéenost poduzetnika o uslugama
konzultanata, u Republici Hrvatskoj ne postoji baza individualnih konzultanata, a usluge
konzultanata najceS¢e se koriste na temelju preporuke. Istrazivanja ukazuju i na podatak da
zadovoljstvo MSP-a o koristenju usluga konzultanata nije na zavidnoj razini, a s obzirom da
vecina programa nema razvijen sustav certificiranja konzultanata, konzultantske usluge pruzaju

1 osobe s nedovoljno znanja i vjestina.

U radu su koristene sljedec¢e znanstvene metode: deskriptivna metoda, statisticka metoda,
metoda analize, metoda indukcije i dedukcije te metoda sinteze.

U nastavku je prikazana struktura diplomskog rada koji se sastoji od 6 glavnih poglavlja.

U ,,Uvodu“ rada definira se problem, predmet i objekti istraZivanja teme rada, iznesene su
postavljene hipoteze, svrha 1 ciljevi istrazivanja rada. U uvodu se daje ocjena dosadasnjih
istrazivanja na temelju analizirane teme te su navedene znanstvene metode koje su koriStene
pri istrazivanju rada. Uvod takoder obrazlaze i strukturu diplomskog rada.

U poglavlju ,,Sektor malih i srednjih poduzeca u Republici Hrvatskoj“ definira se znacaj
malih 1 srednjih poduzeca te je iskazano stvarnog stanje sektor malih i srednjih poduze¢a u RH
na temelju statisti¢kih podataka provedenih prema istrazivanjima strane Alpeza et al. (2019).

U poglavlju su navedene i temeljne odrednice sektora malih i srednjih poduzeca.



Trece poglavlje ,, Konzultantstvo za mala i srednja poduzecéa® definira pojam konzultanta i
konzultanstva, detaljno je opisan konzultantski proces te su analizirane i opisane faze koje treba
sadrzavati svaki konzultantski proces. Poglavlje obraduje i ulogu i znac¢aj koji konzultanti imaju
u malim 1 srednjim poduze¢ima.

Cetvrto poglavlje ,,Konzultantska podrska sektoru malih i srednjih poduzeca u Republici
Hrvatskoj* analizira djelovanje poduzetnic¢kih potpornih institucija i privatnih konzultantskih
inicijativa na mala i srednja poduzeca.

U petom poglavlju ,Prakti¢an primjer konzultantskog procesa* prikazuje primjer
konzultantskog izvjes¢a Sto ukljucuje 1 opis poslovnog subjekta u kojem se provodi
konzultantski proces i odgovori na trazena pitanja od strane klijenta.

wZakljucak® rada predstavlja sintezu teorijskih spoznaja i ¢injenica iznesenih u ovome radu.

2. METODOLOGIJA RADA

Svrha i ciljevi istrazivanja rada:

Svrha diplomskog rada je ukazati na potrebu poticanja i unapredenja sektor malih i srednjih
poduzeéa opcenito te ukazati na prepoznavanje vaznosti konzultantskih usluga kojima
poduzeca mogu obogatiti svoje poslovanje kroz usvajanje stru¢nih i profesionalnih znanja te
dobiti dodatni ,,vjetar u leda® Sto ¢e im pomod¢i pri stvaranju kreativnih ideja, poboljSanju
prodajnih procesa i1 napretka i razvoja poslovanja opcenito. Cilj rada je pojasniti konzultantski
proces u malim i srednjim poduzec¢ima te dati uvid u sliku konzultantske podrske sektor malih
i srednjih poduzeca u Republici Hrvatskoj.

Ocjena dosadasnjih istraZivanja:

Proucavanjem strucne i dodatne literature pri izradi ovog diplomskog rada, dolazi do saznanja
kako se na podrucju Republike Hrvatske o konzultantskim uslugama i njihovu utjecaju na mala
1 srednja poduzec¢a vrlo malo piSe, a samim time malo 1 pridodaje znacaju. Uglavnom su to

izvori literature stranog sadrzaja i strucnih ¢lanaka koji pokrivaju navedeno podrucje.



3. SEKTOR MALIH I SREDNJIH PODUZECA U REPUBLICI
HRVATSKOJ

Znacajnu ulogu za gospodarstvo svake zemlje imaju upravo mala i srednja poduzeca koja
znatno doprinose ekonomskim uc¢incima i utjeCu na konkurentnost i stabilnost drzave na
nacionalnoj razini. Mala i srednja poduzeca ¢ine glavni temelj svakog gospodarstva, moze se
re¢i kako su ona potporanj i stup dobre i uspjeSne ekonomije, odnosno gospodarstva neke
zemlje.
U Hrvatskoj su kriteriji za razvrstavanje malih, srednjih i velikih poduzeéa definirani Zakonom
o ra¢unovodstvu te Zakonom o poticanju razvoja maloga gospodarstva (Zakon o racunovodstvu
NN 78/15, 134/15, 120/16, 116/18, 42/20, 47/2).
Temeljni kriteriji prema kojima se poduzetnici klasificiraju na male, srednje ili velike jesu
stanje iznosa ukupne aktive, iznos prihoda te prosje¢ni broj zaposlenih radnika tijekom
poslovne godine. U nastavku su u radu prikazani kriteriji utvrdivanja za male, srednje 1 velike
poduzetnike.
,Mali poduzetnici su oni koji ne prelaze dva od sljedec¢ih uvjeta:

e ukupna aktiva 32.500.000,00 kuna

e prihod 65.000.000,00 kuna

e prosjecan broj radnika tijekom poslovne godine 50
Srednji poduzetnici su oni koji prelaze dva od tri uvjeta za male poduzetnike, ali ne prelaze dva
od sljedec¢ih uvjeta:

e ukupna aktiva 130.000.000,00 kuna

e prihod 260.000.000,00 kuna

e prosjecan broj ranika tijekom poslovne godine 250.
Veliki poduzetnici su oni koji prelaze dva uvjeta iz definicije srednjih poduzetnika.* (Zakon o
ra¢unovodstvu, ¢l. 5; https://narodne-novine.nn.hr/clanci/sluzbeni/2007 10 109 3174.html,
(pristupljeno 20.4.2021).

U nastavku se stoga, u ovome radu, iznose zakljucci prema provedenim istrazivanjima i
¢injenicama iskazanog stvarnog stanja sektor malih i srednjih poduzeca za razdoblje 2019. u
RH.

U tablici 1 prikazana je struktura poduzec¢a u Republici Hrvatskoj s obzirom na veli¢inu za

promatrano razdoblje 2015. — 2019. godine.


https://narodne-novine.nn.hr/clanci/sluzbeni/2007_10_109_3174.html

Tablica 1: Struktura poduzeéa s obzirom na veli¢inu (2015.-2019.)

2015. 2016. 2017. 2018. 2019.
Broj % Broj % Broj % Broj % Broj %
Sk subjekata subjekata subjekata subjekata
Seligﬁr | 106.221 114.156 19.752 130.757 135.890
malih i
srednji
poduzeéa 99,7 99,7% 99,7% 99,7% 99,7%
Mil|<ro i | 105.029 112.809 118.352 129.259 134.365
mala
poduzeca
Srednja | 1.192 1.347 1.400 1.498 1.525
poduzeca
Velika 348 0,3 | 327 0,3 329 0,3 360 0,3 370 0,3
poduzeca
Ukupno | 106.569 | 100 | 114.483 | 100 120.081 | 100 131.117 | 100 136.260 | 100

Izvor: CEPOR (2020). 1zvjes¢e o malim i srednjim poduzec¢ima u Hrvatskoj — 2019.
http://www.cepor.hr/wp-content/uploads/2021/01/1zvjesce-2020-HR-web.pdf [pristupljeno
15.8.2021.]

U tablici 1 vidljiva je stabilnost strukture gospodarstva RH. Sektor malih i srednjih poduzeca
zauzima najveci udio u broju poduzec¢a u Republici Hrvatskoj koji iznosi 99,7%. Prema analizi
financijskih rezultata poduzetnika, vidljivo je kako je u 2019. zabiljeZen porast broja poduzeca
u svim sektorima. Najveci porast broja poduzeca zabiljeZen je u malim i srednjim poduzeé¢ima
— 5133 poduzeca vise u odnosu na 2018. godinu. U 2019. godini za sektor mikro i malih
poduzeca biljezi se porast od 5106 poduzeca viSe u odnosu na prethodnu godinu. ZabiljeZen je
rast i u sektoru srednjih poduzeca od 27 poduzeca vise u odnosu na 2018. godinu, dok velika
poduzeca biljeze porast od 10 poduzeca vise u 2019. godini.

Tablica 2 prikazuje zaposlenost, prihode i izvor prema veli¢ini poduzeca u 2018. 1 2019. godini

u Republici Hrvatskoj.



http://www.cepor.hr/wp-content/uploads/2021/01/Izvjesce-2020-HR-web.pdf

Tablica 2: Zaposlenost, prihod i izvoz u 2018. i 2019. godini u Republici Hrvatskoj

Ekonomski Veli¢ina poduzeca
kriterij
valorizacije Mikro Mala Srednja Velika
sektora

2018. 2019. 2018. 2019. 2018. 2019. 2018. 2019.
Broj 255.819 | 286.603 | 238.392 | 249.826 | 184.278 | 183.189 | 261.465 | 250.158
zaposlenih
(Zadp_0§|4€nOSt 272% | 29,6% |254% | 25,8% 19,6% 189% |27,8% | 25,8%
udio
Ulfﬁpgn 102.094 | 126.003 | 172.766 | 189.187 | 161.166 | 165.172 | 315.134 | 315.765
priho
(mil.kn)
Ukﬁpgﬂ 13,6% | 158% |23,0% |23,8% |214% |20,7% |42,0% |39,7%
priho
(udio)
EZV'?ZK) 10.432 | 12.379 | 29.671 | 31.064 |37.874 |36.739 |69.205 | 71.273
mil.kn
lzvoz (udio) | 7,1% 8,2% 20,2% | 205% |25,7% |243% |47,0% |47,1%

Izvor: CEPOR (2020). 1zvjes¢e o malim i srednjim poduze¢ima u Hrvatskoj — 2019.
http://www.cepor.hr/wp-content/uploads/2021/01/Izvjesce-2020-HR-web.pdf [pristupljeno

15.8.2021.]

U tablici 2 prikazana je veli¢ina poduzeca 1 ekonomski kriterij valorizacije sektora temeljen na

zaposlenosti, ukupnim prihodima i izvozu u 2018. i 2019. godini. Prema tablici vidljiv je trend

porasta zaposlenih u mikro 1 malim poduze¢ima u 2019. godini u odnosu na prethodnu 2018.

godinu. Trend porasta primjetan je i u udijelu zaposlenih, ukupnom prihodu te izvozu. U 2019.

godini u sektoru srednjih 1 velikih poduzeca zabiljezen je pad broja zaposlenih Sto se odrazava

i na nestabilne vrijednosti ostalih kriterija valorizacije sektora gdje je zabiljeZen ili pad ili tek

blagi porast u odnosu na 2018. godinu.



http://www.cepor.hr/wp-content/uploads/2021/01/Izvjesce-2020-HR-web.pdf

Grafikon 1: Ukupna zaposlenost, prihod i izvoz prema strukturi poduzec¢a u 2019. godini
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Izvor: CEPOR (2020). Izvjesc¢e o malim i srednjim poduzec¢ima u Hrvatskoj — 2019.
http://www.cepor.hr/wp-content/uploads/2021/01/Izvjesce-2020-HR-web.pdf [pristupljeno
15.8.2021.]

Iz grafikona je uocljivo kako je u 2019. godini najveci udio zaposlenosti na razini Republike
Hrvatske upravo u sektoru mikro poduzeca (29%). Medutim, mikro poduzeca zauzimaju
najmanje udjela u ukupnim prihodima, u postotku 15.8% te u ukupnom izvozu 8,2%. Mala
poduzeca po udjelu zaposlenih, drugi su po veliini sektor sa ukupnom zaposlenos¢u na razini
RH 25,80%, njihov udio u prihodima iznosi 23,80%, dok je udio u izvozu 20,50%. Udio
zaposlenih u sektoru srednjih poduze¢a u 2019. godini iznosi 18,90%, ukupnio udio u
prihodima je 20,70%, dok je udio u izvozu 24,30%. Udio zaposlenih u velikim poduze¢ima

iznosi 25,80%, dok imaju najveci udio u ukupnim prihodima (39%) i ukupnom izvozu (47,10%)

3.1. Temeljne odrednice sektora malih i srednjih poduzec¢a u Republici Hrvatskoj

Mala 1 srednja poduzeca imaju vecu moguénost uvodenja promjena, prilagodbe, lakSe
iskoriStavaju trziSne prilike te se u odnosu na velika poduzeca njihova prednost ogleda u
¢injenici da se sve viSe lakSe i jednostavnije mogu sluZziti novim tehnologijama u brzom
uvodenju pri proizvodnji proizvoda i usluga. Takoder, mala i srednja poduzeca jednostavnije
mogu odgovarati na trziSne promjene te prilagoditi svoje poslovanje trziSnim zahtjevima.

,,Prednosti malih i srednjih poduze¢a (MSP), u odnosu na velika, jesu:


http://www.cepor.hr/wp-content/uploads/2021/01/Izvjesce-2020-HR-web.pdf

e veca stopa zaposljavanja

e visa stopa povrata od investicija

e Dbrza primjena inovacija

e mogucénost opskrbe dobrima velikih uz nize cijene
e stvaranje novih radnih mjesta

e laksi pristup Zenama“ (Renko, Brec¢i¢ 2016:4).

,,.Najznacajniji i najzanimljiviji je znacaj malih i srednjih poduzeca s aspekta cjelokupne
ekonomije. Takoder, najveci broj radova koji se bavi tematikom malih 1 srednjih poduzeca
uglavnom promatra njihov znacaj za cjelokupnu nacionalnu ekonomiju, a rjede za pojedinca
i/ili jedno poduzece. Tako, primjerice, Hobohm (2001) navodi tri osnovna razloga zbog kojih
mala i srednja poduzeca igraju kljuénu ulogu u razvoju zemalja. Prema njemu, mala i srednja
poduzeéa“ (Celi¢, 2017: 7):

1. su vise radno — intenzivna i imaju vecu vjerojatnost da ¢e dovesti do pravednije raspodjele
dohotka od velikih poduzeca;

2. doprinose ucinkovitijoj alokaciji resursa u zemljama u razvoju,

3. pomazu apsorpciji produktivnih resursa na svim razinama ekonomije i doprinose utvrdivanju
dinamickog i otpornog gospodarstva.

Dezeljin et al. (2002) navode cetiri klju¢na doprinosa malih poduzeca trziSnom gospodarstvu:
1. otvaranje novih radnih mjesta,

2. doprinos procesu tehnoloskih promjena,

3. doprinos regeneraciji zdrave konkurencije izmedu poduzeca razli¢itih veli¢ina, te

4. bogatstvo ponudbenih sadrzaja pogotovo na domacem trzistu.

Mala 1 srednja poduzeca iznimno su vaZan ¢imbenik ekonomskog i gospodarskog razvoja
Republike Hrvatske. Cinjenica da je najveéi broj poduzeéa u RH zastupljen upravo u sektoru
malih i srednjih poduzeca te da najveci udio ukupno zaposlenih u Republici Hrvatskoj pripada
upravo u spomenutom sektoru malih 1 srednjih poduzeca, govori o znacaju MSP-a za
cjelokupno gospodarstvo Hrvatske. Osim toga, trend porasta malih i srednjih poduzeca u
Republici Hrvatskoj ima stalnu konstantnu rasta, Sto takoder ukazuje na vaznost drzave da
prepozna povlastice malih i srednjih poduzeca na ukupan gospodarski razvoj te ulaganjima i
poticajima MSP-a najbolje iskoristi dobrobiti MSP-a za ekonomiju. Sektor malih i srednjih
poduzeca ima veliku ulogu u poveéanju broja zaposlenih, povecanju poduzetnickih aktivnosti,

razvoju lokalnih i regionalih podrucja, unapredenju kompletne poduzetnicke i gospodarske



infrastrukture, stoga je ulaganje i poticanje MSP-a nuzno kako bi napredovalo i gospodarstvo
zemlje.

,Donosenje programa za podrSsku malom gospodarstvu te izgradnja potporne infrastrukture
kojom se osiguravaju adekvatni programi 1 financijska potpora predstavljaju pocetak
sustavnijeg pristupa malom gospodarstvu* (Viduci¢, 2012:12).

U Republici Hrvatskoj, prepoznavanje potreba za ulaganjem u sektor malih i srednjih
poduzetnistva, ili barem akcije i djelovanja na tome podrucju od strane drzave, uvelike izostaju
Sto negativno utjeCe i na daljnji razvoj sektor malih i srednjih poduzeca te opstanak i sigurnost
takvih poduzeca. Iako je vidljiva ogromna korist u malim i srednjim poduze¢ima kroz navedene
brojke, njihov potencijal na zalost nije dovoljno iskoristen u onoj mjeri u kojoj bi trebao biti.
Sektor malih i srednih poduzeca uglavnom su prepustena sama sebi, te su povremene mjere i
poticaji od strane drzave nedostatni u nastojanjima da se postigne konkurentnost i prednost
MSP-a na trZiStu, a brojne zakonske procedure i ogranicenja takoder ne idu u korist, grubo se
moze rec¢i kako drzava svojim zakonskim procedurama ¢ak i odmaze sektoru malih i srednjih
poduzeca u njihovu dugotrajnom opstanku na trzistu.

Brojne su prepreke s kojima je suoCen sektor malih i srednjih poduzeéa. “Infrastrukturni
problemi, administrativna ogranicenja, otezan pristup adekvatnim izvorima financiranja,
potreba za novim tehnologijama i organizacijskim strukturama, problem nedovoljne potraznje
i sliéno.“ (Stavli¢, 2016).

U Republici Hrvatskoj, uz navedene probleme, namecu se i problemi neefikasnog pravosuda,
deficitarnost obrazovnih programa za poduzetniStvo, velika regionalna razli¢itost u
poduzetnickim aktivnostima, nerazvijenost neformalnih oblika financiranja pokretanja
poslovnih pothvata te problem korupcije (Stavli¢, 2016).

Osim navedenih prepreka koje su uvjetovane vanjskim utjecajima i na koje se u vecini sluc¢ajeva
ne moze izravno utjecati, uspjeSnost sektora malih i1 srednjih poduzeca ovisi i unutarnjim
¢imbenicima pojedinog poduzeca. U tom slucaju, uspjeSnost i konkurentnost poduzeca ovisi o
kvalitetnoj organizacijskoj kulturi koja je okarakterizirana strogim vrijednostima i uvjerenjima
te motivacijom zaposlenika, kvalificiranoj i stru¢noj radnoj snazi, menadzerskim znanjima 1
vjestinama, Zelji za promjenama i novim izazovima, prilagodbi u dinami¢nim uvjetima ali 1
zelji za napredovanjem i ulaganju u edukacije 1 usavrSavanja te prepoznavanju potreba za
savjetodavnim uslugama u vidu konzultanata.

Kako bi se usavrSila unutarnja znanja i vjestine te kako bi poboljSala uspjesSnost vlastitog
poslovanja, mala i srednja poduzeéa ne smiju strahovati od ulaganja u formalne i neformalne

oblike edukacija te posezanja za stru¢nim vanjskim savjetnicima.



S druge strane, problem koji se primjecuje u sektoru malih 1 srednjih poduzec¢a RH jest vidno
niza razina ostvarenih ukupnih prihoda i izvoza S§to je posljedica niske produktivnosti i
nedovoljne konkurentnosti. Cilj angaziranja konzultanata, izmedu ostalog je i uvodenje novih
ideja od strane eksperta te osvjezavanje postojece kulture 1 navika poduzeca, a samim time i
poslovnih procesa S$to u konacnici dovodi do povecanja produktivnosti 1 inovativnosti u
poslovanju.
Prema Alpeza et al. (2019). takva problematika niske razine ostvarenih ukupnih prihoda MSP-
a ogleda se upravo u niskoj razini inovativnosti kompletnog hrvatskog gospodarstva §to je
posljedica nedostatka suradnje istrazivackog i poslovnog sektora.
., Tijjekom povijesti pokazalo se da ve¢ u prvoj godini bankrotira gotovo 20% malih i srednjih
poduzeca, a nakon 10 godina ostaje ih 25%" (Alpeza, Peura, 2012).
Najc¢es¢i uzroci neuspjeha u sektoru malih 1 srednjih poduzeca prema (Renko, Breci¢, 2016:6)
jesu:

e nedostatak menadzerskih kompetencija zbog nedovoljne strucnosti i osposobljenosti

kadra
e nedostatak iskustva i stru¢nosti — zaposlenici zbog nedovoljnog iskustva nisu sposobni
procijeniti situaciju i donijeti odluku

e neznanje i pogreske u kontroli i planiranju financijskih sredstava

e nedovoljni marketinski napori

e podcjenjivanje marketinSkog i stru¢nog planiranja

e nepovoljna lokacija

e neodgovarajuca kontrola zaliha

e trziSno neprihvatljive cijene

e ogranicen rast i razvoj“ (Renko, Breci¢, 2016:6).
Nedostatak iskustva 1 stru¢nosti ponekad kod poduzetnika rezultira pojavom klasi¢nih pocetnih
pogresaka gdje su poduzetnici toliko usredotoceni na poduzetni¢ku ideju koja im onemogucava
potencijal za razvoj poduzetni¢kog pothvata. ,,Prema Alpeza et.al (2015) neke od pocetnickih
pogresaka koje karakteriziraju vecinu poduzetnika jesu: prevelike ideje koje se ne mogu
ostvariti, nedostatak usredotocenosti, preuska definicija vlastite poduzetnicke ideje, nerealno
sagledavanje svih troSova“ (Alpeza et.al. 2015 : 19).
Konzultanti mogu imati zna¢ajnu ulogu i u ,,spasavanju’ poduzetnika u ¢injenju pocetnickih
pogresaka koje kasnije mogu imati razaruju¢i ucinak na poslovanje. Ponekad je vazno

angazirati konzultanta upravo prije provodenja pocetnih akcija kako bi poduzetnik dobio drugo



strucno misljenje 1 sagledao situaciju iz perspektive eksperta koji ga moze usmjeriti 1 sprijeciti
u povlacenju krivih poteza.

Znacaj MSP-a ogleda se u Cinjenici da je upravo to sektor koji ostvaruje najveci broj radnih
mjesta te time pridonosi nezaposlenosti koja je jedan od vodec¢ih problema hrvatske ekonomije.
Navedeni problemi koji u konac¢nici ukazuju na neuspjeh poduzeca ukazuju na potrebu i vaznost
sektora malih i srednjih poduzecéa da prihvate i posegnu za konzultantskim uslugama te na taj
nacin pobolj$aju i usavrse svoje poslovanje te novim idejama i metodama ostvare inovativnost
1 postignu konkurentnost. U nastavku rada stoga se stavlja naglasak na vaznost i1 ulogu

konzultanata u malim i srednjim poduzecima.

Sektor malih i srednjih poduzeca na podruc¢ju Republike Hrvatske ima vaznu ulogu za njezin
budu¢i gospodarski razvoj. No, moze se re¢i da javna i drzavna tijela nisu u potpunosti
prepoznala takav znacaj. U Hrvatskoj egzistiraju administrativne i zakonske barijere za ubrzan
razvoj ovog sektora. Institucionalna i infrastrukturna potpora je dostatna, ali nedovoljno
ucinkovita. Veliki broj malih i srednjih poduzeca jo$ uvijek ne moze pribaviti financijske
potpore, dok velika poduzeca jednostavnije i brze dolaze do financijskih potpora, dok se mala
poduzeca suocavaju s nizom problema kako bi dosli do financijske potpore od strane drzave.
Ne smijemo zaboraviti da mala i srednja poduzecéa ¢ine 99,7% hrvatskog gospodarstva i da
financijske potpore moraju biti jednostavnije 1 pristupacnije sektoru malih 1 srednjih poduzeca,

a u tome veliku ulogu imaju poduzetnic¢ke potporne institucije.

4. KONZULTANTSTVO ZA MALA I SREDNJA PODUZECA

S obzirom na ¢injenicu da su mala 1 srednja poduzeca od izuzetne vaZnosti za razvitak
gospodarstva i povoljne ekonomske slike svake zemlje te da upravo sektor MSP-a pridonosi
najveéem broju zaposlenih, a ujedno utjece i na razinu ostvarenih prihoda te na izvoz koji su
izravni pokazatelji uspjeSnosti, jasno je da mora postojati nacin kako bi se potaknulo i ulagalo
u ovaj sektor kako bi mala i srednja poduzeéa zadrzala svoju poziciju i mjesto na trzistu te kako
bi kroz Sto uspjesnije poslovanje bogatila ekonomiju i1 razvitak zemlje.

Kako se mala i srednja poduzecéa Cesto nalaze u velikim problemima s kojima se ne mogu sami
nositi 1 koji u konac¢nici dovode do njihova kraha te povlacenja i nestajanja sa trziSta potrebno
je posegnuti za dodatnim metodama kojima ¢e osigurati svoju uspjesnost — to je u velikoj mjeri

zadaca drzave da sredstvima, mjerama 1 poticajima poduzetniStva osigura malim 1 srednjim
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poduzetnicima prosperitet 1 razvoj. Medutim, kako drzava ima zadacu olakSati procedure te
poticati MSP da opstanu na trzi$tu, tako je i zadaca MSP-a da prepozna i prihvati nove metode
i trendove kojima ¢e uvesti promjene u poslovanju te ostvariti inovativnost koja je klju¢na za
odrzavanje poslovanja na zivotu.

Vode¢i problem s kojima se mala i1 srednja poduzeca suocavaju i zbog kojih na zalost ne
uspijevaju dugoro¢no zadrzati svoju poziciju na trzistu jest, kako je u radu ranije navedeno,
nedostatak inovativnosti i konkurentnosti. Bilo zbog nedovoljnih ideja, nedostatka adekvatne
radne snage, motivacije ili nedovoljnog znanja i1 strucnosti vode¢ih menadzera, malim i
srednjim poduzecima nije lako opstati u moru drugih konkurenata i zato se postepeno gase i
nestaju jednako brzo kako se i pojavljuju na trzistu.

Glavni preduvijet za rast i razvoj poduzeca jest upravo ulaganje u istrazivanje i razvoj, stoga
poduzec¢a moraju prepoznati da je klju¢ uspjeSnosti upravo u znanju i usavrSavanju. U
suvremenom poslovanju, sve vise je popularno i aktualno trazenje vanjskih savjetnika, odnosno
usluga konzultanata koji ¢e svojim stru¢nim znanjima i vjeStinama iz specificnih podrucja
pomoc¢i poduzecima - kako uspjesno izraditi poslovni plan ili popuniti projektnu dokumentaciju
za natjecaj, kako savladati postojeci problem ili prepreku u poslovanju, kako upravljati rizikom
ili kako u potpunosti oporaviti poslovanje. Izmedu ostalog, prilika za uspjesnost i inovativnost
malih i srednjih poduzeca nalazi se i u konzultantima koji imaju veliku ulogu svojim stru¢nim
znanjima pridonijeti i utjecati na prosperitet 1 razvoj poduzec¢a. Stoga se u nastavku ovoga rada
definira pojam konzultantstva i konzultanata i uloga koju konzultantstvo ima u malim i srednjim

poduzec¢ima te je detaljno opisan konzultantski proces.

4.1. Pojam i definicija konzultantstva i konzultanta

Konzultantstvo se moze definirati kao pruzanje usluga znanja tre¢im stranama za odredenu
naknadu pri ¢emu se klijentu pruza ciljana pomo¢ u vidu usluga savjetovanja i primjene rjeSenja
za otklanjanje odredenih poteskoca u poslovanju (Barisi¢, 2012).

Konzultanti su eksperti koji posjeduju tehnicka i struéna znanja o specificnom podrucju te
svojim savjetima i/ ili primjenom stru¢nih savjeta pomazu poduzec¢ima u situacijama na koje
ona samo ne mogu utjecati.

,U posljednjih nekoliko desetlje¢a pojam konzultantstva sve viSe se poistovjecuje s pojmom
poslovnog savjetovanja (eng. business advisory), savjetovanja koje se u najvecoj mjeri fokusira
na poslovnu strategiju, menadzment, organizaciju, operativne procese i tehnologiju. Uz to, uz

konzalting industriju danas vezemo 1 Sest glavnih funkcionalnih podrucja, a to su: strateski
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konzalting, operativni konzalting, konzalting ljudskih resursa, financijsko savjetovanje,
tehnologijski konzalting i menadzment konzalting. Ta podrucja spajaju se s drugim podruc¢jima
usluga Cineci na taj nacin preko 200 razlicitih polja ekspertiza i propozicija.© (Consultancy.uk

1. (n.d.)); https://www.consultancy.uk/career/what-is-consulting, (pristupljeno: 03.08. 2021).

»Za konzultantstvo se moze rec¢i kako je to usluga temeljena na znanju, a koja se moze prodati
ili kupiti. Ipak, ta usluga nerijetko je neopipljiva, stoga se njezine prednosti nekada teSko

uspjesno demonstriraju potencijalnim klijentima“ (Barisi¢, 2012).

Primjena profesionalnih usluga poslovnog konzultiranja donose dodatnu struc¢nost i daju
odredeni poticaj rastu malih i srednjih poduzeca. Tomu je tako jer konzultiranje objedinjuje
informacijske, tehnic¢ke, obrazovne i druge vanjske utjecaje s karakteristikama pojedinih tvrtki.
Usluge poslovnog konzultiranja pokrivaju vrlo Sirok raspon napora koji su usmjereni na
poboljsanje performansi organizacije klijenata. Konzultantske usluge u Republici Hrvatskoj
nisu na razini na kojoj bi trebale biti. U sektoru malih i srednjih poduzeca veliki su problem
financije, odnosno nemaju dovoljno sredstava na raspolaganju da bi mogli financirati
konzultanta. Vec¢ina malih i srednjih poduzec¢a rjeSenje svojih problema trazi kod racunovode.
Time ne stvaraju dodatan troSak, ali i ne rjeSavaju problem u potpunosti jer racunovoda nije

struéni savjetnik za sve pravne i ekonomske probleme u poduzecu.
4.2. Konzultantski proces

Prije svega, konzultantski proces zahtijeva uklju€enost cjelokupnog poduzeca i razumijevanje
svih djelatnika oko angaZiranja vanjskih savjetnika u poslovanje.

Svrha angaziranja konzultanata jest educiranje poduzeca i uvodenje promjena u postojece
procese te djelovanje unutar poduzeca u cilju otklanjanja postoje¢ih problema. Ponekad se
konzultanti angaZiraju u svrhu prosirenja odredenih znanja ili potvrdivanja ve¢ postojec¢ih dobro
osmisljenih ideja i produbljivanja istih. Ponekad poduzetnici jednostavno zele ¢uti 1 drugo
misljenje, odnosno misljenje stru¢njaka, a nekada jednostavno Zele da netko drugi obavi posao
za njih. Medutim, Ceste su situacije kada se konzultanti angaziraju u svrhu rjeSavanja problema
u kojima se poduzece zateklo te oporavka poslovanja ili ¢ak spaSavanje potpunog kraha
poduzeca. Kakogod, konzultantski proces uvijek za cilj ima uspjesnost suradnje, uz otklanjanje
svih rizika i problema poslovanja. Kako bi taj proces bio uspjesan, potrebno je voditi se

odredenim koracima i fazama koje ¢e omoguciti pozitivan ishod.
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Kako bi se konzultantski proces uspjesno zavrsio potrebno je sagledati sve okolnosti koje su
poduzeée navele da razmislja o angaziranju vanjskog stru¢njaka i savjetnika, a taj proces
obuhvaca razumijevanje zaposlenih o potrebi uklju¢ivanja konzultanta u poslovanje poduzeca,
potrebno je definirati situaciju u kojoj se poduzece zateklo, a koja zahtijeva pomoc¢ od strane
strucnjaka, potrebno je definirati tocna rjesenja i ciljeve koji se ocekuju da konzultant svlada i
rijesi te je potrebno krenuti u selektiranje najpogodnijeg konzultanta. U nastavku se u radu

detaljno obraduje konzultantski proces prema fazama.

4.3. Faze konzutantskog procesa

,Konzultantski proces vodi do promjena u ponasanju i odlucivanju. ProSiruje sposobnosti
klijenata za bolje razumijevanje unutarnjih procesa, snaga, slabosti, prijetnji i prilika te dovodi
do ideja za ostvarenje punog potencijala tvrtke. Konzultantske usluge u razvijenom svijetu
razvijena su usluzna djelatnost ¢ija zarada na godiS$njoj razini iznosi milijarde dolara. Temeljna
svrha konzultantskih usluga ogleda se u pomo¢i poduze¢ima za ostvarenjem i/ili zadrzavanjem

konkurentnosti.*“ (Rupc¢i¢, 2006:48).

,Prema Kurpius, Fuqua i Rozecki (1993), konzultantski proces obuhvaca 5 faza: 1) pripremna
faza, 2) pocetna faza, istraZivanje problema i ugovaranje, 3) prikupljanje podataka, potvrda
problema 1 postavljanje ciljeva, 4) trazenje 1 odabir intervencija, 5) evaluacija, 6) zavrSetak.
Sest koraka predstavljeno je u sekvencijalnom obliku, a ve¢inom svaki korak prethodi
sljede¢em.* (Kurpius, Fuqua i Rozecki, 1993: 601). Svaka od tih faza detaljnije je pojasnjena u

narednim poglavljima.
4.3.1. Pripremna faza

»Konzultant ¢esto moZe biti pogreSno shvacen kao onaj koji posjeduje neuobifajene spoznaje,
znanja i vjeStine za definiranje i rjeSavanje odredenog problema za nekoga drugog. Konzultanti
uistinu imaju posebna znanja i vjeStine, a ponekad ¢ak i posebne spoznaje, ali rijetko koji
konzultant moZe samostalno definirati 1 rijesiti problem druge osobe. Stoga se u pripremnoj fazi
fokus stavlja na konzultanta. To je preliminarna faza kada konzultant formira konceptualni
temelj za rad na procesu samo ocjenjivanja te kada moze artikulirati sebi i drugima tko je on/a
1 koje usluge moze pruziti. Bez ovog preliminarnog koraka moguce je i podcijeniti i precijeniti

necije potencijale da budu korisni.“ (Kurpius, Fuqua i Rozecki, 1993: 601).
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4.3.2. Pocetna faza, istrazivanje problema i ugovaranje

U pocetnoj fazi vazno je ustanoviti potrebu angaziranja konzultanta te utvrditi je li konzultant
prava osoba za rjeSavanje odredene situacije za koje poduzece trazi pomo¢. U ovoj fazi fokus
se stavlja na konzultanta i na njegovo umijece da shvati kako najbolje obaviti posao u korist
druge osobe, pri ¢emu mora pronaci nacin da razumije potrebe poduzeca te da svoja znanja i
vjestine iskoristi i najbolje primjeni u korist ispunjenja ciljeva poduzeca.

,, 10 je preliminarna faza kada konzultant formira konceptualni temelj za rad na procesu samo
ocjenjivanja te kada moze artikulirati sebi 1 drugima tko je on/a i koje usluge moze pruziti. Bez
ovog preliminarnog koraka moguce je i podcijeniti 1 precijeniti necije potencijale da budu
korisni.* (Kurpius, Fuqua i Rozecki, 1993: 601).

U pocetnoj fazi konzultant ima osobnu odgovornost pri ¢emu on mora sagledati svoja vlastita
uvjerenja kako bi pronasao najbolji nacin za stvaranje konceptualnog okvira za pronalaZenje
rjeSenja za promatrano poduzece.

Na slici 1 prikazani su elementi koje treba sadrzavati pocetna faza konzultantskog procesa.

Slika 1: Elementi pocetne faze konzultantskog procesa

OSOBNA
ODGOVORNOST
KONZULTANTA

POCETNA INTERAKCIJA
FAZA IZMEDU

KLUENTA'|
KONZULTANTA

ISTRAZIVANJE
PROBLEMA

Izvor: Kurpius, D.J., Fuqua, D.R., Rozecki, T., The Consulting Process: A Multidimensional
Approach (1993). Journal of Counseling & Development, July/August, Vol. 71, str. 602.
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Pocetna faza takoder ukljucuje i interakciju izmedu klijenta (poduzeca, poduzetnika) te
konzultanta gdje obje strane razgovorom istrazuju i iznose uzroke nastalih problema te
diskutiraju je 1i moguce izvesti i uspje$no ostvariti ono Sto klijent trazi, odnosno je li moguce
opravdati razlog zbog kojeg je konzultant angaziran. U pocetnoj fazi konzultant najcesce
predstavlja svoj nacin videnja konzultantskog procesa i iznalazenja rjeSenja te klijentu sugerira
u kojem smjeru zeli da proces ide, a isto tako uzima vrijeme da saslusa klijenta o postoje¢im
problemima te da sagleda njegove zamisli i §to od njega Zeli te nacin na koji on moze pomoci.
Cesto klijenti veé unaprijed znaju §to Zele od konzultanta i za$to su ga angazirali, stoga je
pocetna faza, faza u kojoj je pozeljno da obje strane iznesu svoje stavove. Klijent iznosi svoja
oc¢ekivanja, odnosno navodi $to zeli od konzultanta da ucini kako bi ostvario krajnji cilj za
poduzece, a konzultant razmatra je li izvedivo uciniti zatrazeno — ukoliko je, na koje nacine i
kojim sredstvima. Klijent takoder mora razmotriti je li spreman implementirati predloZzene
promjene unutar sustava u kojem postoji problem ili nije spreman na taj korak.

U pocetnoj fazi vazno je istraziti postojeéi problem kako bi se on naknadno utvrdio i otklonio.
,.Cetiri ciklusa promjene kojih treba biti svjestan u poéetnoj fazi su: a) razvoj, b) odrzavanje, c)
opadanje i d) kriza, definirane na sljedec¢i naéin:

1. Razvoj - potrebna je pomo¢ u ranoj fazi novog problema ili programa. Rana intervencija
konzultanta pokazuje znakove promisljenosti i otvorenosti klijenta.

2. Odrzavanje - stvari postaju stagniraju¢e i unazadavajuce te im je za poboljSanje potrebna
pomo¢. To pokazuje znakove klijentove Zelje 1 motivacije za poboljSanjem.

3. Opadanje - stvari se pogorsavaju i korisnici usluga prepoznaju da ne mogu rijesiti problem.
Klijent ¢e mozda poZeljeti brzo rjeSenje 1 imati velika ocekivanja od konzultanta. Medu
korisnicima usluga se Cesto javlja neslaganje glede potrebe za pomoci.

4. Kriza — korisniku ili korisnicima konzultantskih usluga treba brza i o¢ajni¢ka pomo¢. Vazno
je da korisnici konzultantskih usluga razumiju da se njihova situacija i ulaganje moraju vratiti
u stabilno stanje. Konzultant ne bi smio prekomjerno ulagati u nesto ¢emu nema pomoci.*

(Kurpius, Fuqua i Rozecki, 1993: 602).

4.3.3. Prikupljanje podataka, potvrda problema i postavljanje ciljeva

Kako bi konzultantski proces u konacnici doveo do pozitivnog ishoda, prije svega je vazno
definirati postojec¢i problem oko kojeg su suglasne obje strane. Unaprijed provedena analiza i
prikupljanje podataka znacajno utjeCu na definiranje problema i1 pronalaZzenje nacina kako

otkloniti utvrdene probleme.
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Faza utvrdivanja problema podrazumijeva prikupljanje podataka, prije svega, podataka koji su
jasni, istiniti i to¢ni.

Na slici 2 prikazani su elementi koje treba sadrzavati faza utvrdivanja problema u
konzultantskom procesu.

Slika 2: Elementi faze utvrdivanja problema u konzultantskom procesu

PRIKUPLJANIJE |
OBRADA
PODATAKA

DEFINIRANIJE
PROBLEMA

Izvor: Kurpius, D.J., Fuqua, D.R., Rozecki, T., The Consulting Process: A Multidimensional

Approach (1993). Journal of Counseling & Development, July/August, Vol. 71, str. 603.

,,U konzultantskom procesu utvrdivanje problema zahtijeva kvalitativne podatke (promatranje
sudionika i dubinsko intervjuiranje) i kvantitativne podatke (oni podaci koji su mjerljivi). U
osnovi nastoji se da prikupljeni podaci budu korisni i pouzdani. Ukoliko informacije koriStene
za definiranje problema nisu jasne, istinite 1 kvalitetne konzultantski proces nece biti uspjesan.*
(Kurpius, Fugua i Rozecki, 1993: 603).

Klju¢ utvrdivanja problema je prethodno definiranje problema. Nedostatak informacija za
definiranje problema dovodi do poteSkoc¢a pri njegovu utvrdivanju Sto rezultira neuspjeSnim
akcijama u daljnjem konzultantskom procesu. Kada je problem utvrden i kada su otkriveni
temeljni uzroci problema, potrebno je identificirati Sto dovodi do uspjeSnosti rjeSavanja
problema.

Alat koji se najCesce koristi za rjeSavanje uspjeSnosti problema je analiza kriticnih ¢imbenika
uspjeha (CSF). Kako bi se odredili klju¢ni ¢imbenici uspjeSnosti, prije svega je potrebno
definirati misiju i cilj u vezi s rjeSavanjem problema. Kada su misija i cilj jasno odredeni,
analiza kriti¢nih Gimbenika uspjeha odreduje se postavljanjem sljede¢eg pitanja: ,,Sto je
neophodno uciniti kako bi se postavljeni cilj ostvario?* Nakon §to se iznesu moguci odgovori

na postavljeno pitanje, potrebno je suziti izbor odgovora na one elemente koji su kriti¢ni za
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rjeSavanje temeljnog problema. Prije no §to se usvoje, potrebno je utvrditi mjerne podatke za
svaki CSF, a zatim je potrebno sve podatke jasno iskomunicirati svim ¢lanovima tima.
(https://www.linkedin.com/pulse/problem-solving-consulting-ranvir-singh, (pristupljeno
28.5.2021)

4.3.4. Trazenje i odabir intervencija

,,Prije odabira intervencije potrebno je odluciti je li fokus usredotocen na primarnu, sekundarnu
ili tercijarnu pomo¢. Primarne intervencije koriste se za smanjenje ucestalosti problema koji se
ponovno pojavljuju u buduénosti, sekundarne intervencije koriste se za tretiranje ve¢ postojeceg
problema 1 za skracenje njegova trajanja, dok se tercijarne intervencije koriste za tjeSenje
klijenta ili spre¢avanje povratka problema jer rjeSavanje problema nije bilo vjerojatno.
(Kurpius, Fuqua i Rozecki, 1993: 604).

Kod faze trazenja rjeSenja potrebno je sagledati nekoliko razliitih faktora koji ¢e pomo¢i u
odabiru prave intervencije. Prvi koraci zahtijevaju akcije i intervencije koje se usmjeravaju na
ljudski faktor i uvodenje promjena u samu organizacijsku kulturu, a podrazumijevaju bolje
upoznavanje ljudi unutar poduzeéa i pronalazenje najboljih rjeSenja koja ¢e pomoci
zaposlenicima u njithovom osobnom napretku. Drugi korak pri traZenju najboljeg rjeSenja
zahtjeva metode ekonomske analize koje uklju€uju analizu i razradu ekonomskih podataka koji
najviSe mogu dovesti do uspjesne intervencije i provedbe rjesenja.

Slika 3 prikazuje faktore koje obuhvaca faza traZenja rjeSenja u konzultantskom procesu i

elemente koji obuhvacaju navedeni faktori.
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Slika 3: Elementi faze traZenja rjeSenja u konzultantskom procesu

5 PREDVIDANJE
DUAGNOSTICKE NOVEANOG
INTERVENCIJE TOKA (CASH

FLOW)

) ANALIZA
POJEDINACNE EKONOMSKA TROZKOVA |
INTERVENCIJE KORISTI

ANALIZA (COST/BENEFIT)
PROCESNE ANALIZA
INTERVENCIJE ?)TISA;_?JLSV ANJA
STRUKTURNE
INTERVENCIJE

Izvor: Beer, M. (1980). Organization change and development: A systems view. Glenview, IL:
Scott, Foresman

Prema Beer (1980) postoje cetiri kategorije koje se uzimaju u obzir prilikom odabira
intervencija, a koje se odnose na ljudski faktor u organizaciji:

1. Dijagnosticke intervencije — intervencije koje se odnose na bolje upoznavanje pojedinaca i
skupina u organizaciji te samog organizacijskog sustava. Naj¢e$¢a metoda koriStenja je anketa
kojom se dobivaju povratne informacije od zaposlenika

2. Pojedinaéne intervencije — intervencije koje su usmjerene izravno zaposlenicima kako bi se
promaknuli na viSu poziciju u organizaciji. Naj¢esce se odnose na razli€ita usavrSavanja, poput
radionica i seminara

3. Procesne intervencije — odnose se na one intervencije kojima se pomaze zaposlenicima u
prepoznavanju i razumijevanju problema.

4. Strukturne intervencije — odnosi se na razmisljanje je li bolje promijeniti ljudski ¢imbenik u
organizaciji te promijeniti ponasanje zaposlenika ili promijeniti ¢itavu organizacijsku strukturu
koja ¢e utjecati na promjenu ljudi

,Intervencije koje se odnose na razradu ekonomskih podataka pri provodenju ekonomskih
analiza, a koje ¢e utjecati na odabir najboljeg rjeSenja i donoSenja najbolje odluke za klijenta:
1. Predvidanje nov€anog toka — odnosi se na donoSenje zakljucka koji je oCekivani financijski
ucinak predlozenog rjesenja, odnosno koliko razmatrano rjeSenje u konac¢nici moze utjecati na

financijski rezultat
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2. Analiza troSkova i koristi — pomoc¢ni alat koji se koristi kako bi se izracunalo povratno
ulaganje uloZenih resursa, troskova i rizika. U konzultantskom procesu, analiza se koristi kako
bi se utvrdilo koji su troSkovi i koristi predlozenih rjesenja. Potrebno je utvrditi ono rjesenje
koje donosi najvece koristi i koje je vrijedno najviSe vremena, novca i u konacnici ishoduje
pozitivan rezultat za poduzece

3. Analiza stabla odluivanja — analiza koja se koristi pri iznoSenju razlicitih rjeSenja i
istrazivanju njihovih mogucéih ishoda. Metodom se iznose razli€iti scenariji koji mogu nastati
pri svakoj odluci, a pogodna je ukoliko postoje vjerovatnosti nastupanja nesigurnih dogadaja
Pri trazenju najboljeg rjeSenja potrebno je dobro analizirati moguce ishode svake odluke. Nakon
Sto je utvrdeno najbolje rjesenje, potrebno je izraditi plan za njegovo provodenje. Nadalje je
potrebno pazljivo djelovati prema planu i postupno pratiti napredak prema provedbi rjesenja.*

(https://www.linkedin.com/pulse/problem-solving-consulting-ranvir-singh, (pristupljeno
28.5.2021).

4.2.5. Evaluacija

,Evaluacija bi trebala pomoci konzultantu da utvrdi u kojoj je mjeri njegov konkretni tehnicki
odgovor na ponasanje klijenta postigao zeljeni rezultat i trebao bi pomo¢i konzultantu u
razumijevanju razlicite u¢inkovitosti razlicitih tehnika koje koristi u odredenim situacijama. U
novije vrijeme uloge i funkcije evaluacijskih aktivnosti u okviru konzultiranja znatno su
proSirene. Na primjer, vizija i uloga evaluacije uklju¢uju moralne probleme. Evaluacija se
obi¢no identificira kao posebna faza procesa konzultiranja. (Kurpius, Fuqua i Rozecki, 1993:
605).

4.2.6. ZavrSetak

,Zavrsetak je faza u kojoj se konzultant i klijent slazu da konzultiranje treba prekinuti ili zbog
uspjeSnog zavrSetka projekta ili zato Sto postaje jasnije da uspjeh nije vjerojatan. Ako je
neizbjezan neuspjeh ispunjenja cilja, vazno je i korisno da svi sudionici razumiju $to vise
varijabli u vezi s tim zasto konzultiranje nije uspjelo. Obje bi stranke trebale besposStedno proci
sve korake od pripremne faze do zavrSetka i pokusSati otkriti zaSto je doslo do neuspjeha. Mozda

postoje neki elementi iz svake faze koji su pridonijeli neuspjehu, ali vjerojatno je da ¢e nekoliko
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¢imbenika doprinijeti mnogo vise nego svi ostali zajedno. Drugim rije¢ima, ako konzultant i
klijent ponovno produ sve bitne uvjete za uspjesno konzultiranje, uvidjet ¢e vaznost otvorenog
sustava, u¢inkovitog radnog odnosa, dobrih podataka, kulture promjena, preciznog definiranja
problema, zajednickog odabira intervencije i njezine tocne provedbe, dobre prakse evaluacije
procesa i ishoda, a sve u svrhu povratka u potrebnu fazu te utvrdenja je li projekt u stvari
propao.“ (Kurpius, Fuqua i Rozecki, 1993: 606).

Provedba rjeSenja zahtijeva trenutnu akciju koja je u skladu s ranije postavljenim planovima i
pretpostavkama. U ovom koraku, glavni menadzer ili direktor organizacije primjer je ostalima
1 model na kojeg se ugledaju i kojeg slijede, vazno je ohrabriti sve zaposlenike da razumiju
svoju ulogu u cjelokupnom procesu te ih poticati na ostvarenje dodijeljenih zadataka. Vazno je
poticati i ohrabrivati zaposlenike koji usvajaju nova ponasanja kao rezultat novih promjena.
Provedba rjeSenja zahtijeva dovrSavanje razliCitih zadataka. Tijekom prelaska s donoSenja
odluka na provedbu rjeSenja mnogi planove nailaze na poteskoce. Pojedinci zaduzeni za
provedbu zadataka Cesto su izostavljeni iz rasprave i analize odlucivanja, stoga je potrebno
uvesti klju¢no osoblje za provedbu rano u proces donosenja odluka kako bi se dodijelila
odgovornost i kako bi prelazak na provedbu rjeSenja bio jednostavniji. Ukoliko se zaposlenike
ranije ukljucuje u analize 1 rasprave pri dodjeljivanju odgovornosti i zadataka, takav pristup
zasigurno ¢e biti puno ucinkovitiji od strogog dodjeljivanja zadataka buduéi da ¢e zaposlenici
imati osjecaj kao da su partneri u projektu.

Vazne odluke potrebne za provedbu rjeSenja ukljucuju identificiranje potrebnog ljudskog 1
financijskog kapitala te odabir komunikacijskih kanala i rokova. Kako bi se rjeSenje uspjeSno
realiziralo potrebno je ranije odrediti vodece uloge 1 dodijeliti odgovornosti u okviru proracuna
1 potrebne opreme. Nadalje je vaZzno odrediti vremenski okvir za izvrSavanje zadataka te jasno
utvrditi zadatke ili podrucja plana koja mogu zahtijevati dodatno zaposljavanje. (Chron, n.d)
Takoder je potrebno osigurati metodu i vremenski okvir za komuniciranje o napretku projekta
klijentu.

Kako bi se doslo do uspjesne realizacije rjeSenja, prije svega potrebno je drzati se prethodno

razradenog plana, odnosno slijediti ranije navedene faze konzultantskog procesa.

4.4. Uloga konzultantstva u malim i srednjim poduze¢ima

Upravljanje poduzec¢em uz nedostatak potrebnih resursa znatno utjece na uspjesnost i opstanak

malih 1 srednjih poduzec¢a. Uzimajuéi u obzir neke od osnovnih karakteristika malih 1 srednjih
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poduzeca (mali broj zaposlenika, zaposlenici obavljaju vise razliCitih funkcija 1 projekata,
vlasnik ¢esto obavlja vise funkcija uz onu vodecu), a koja se mogu gledati i kao nedostatci koji
stvaraju MSP-u poteskocée u poslovanju, ponekad je nuzno da mala i srednja poduzeca posegnu
za konzultantskim uslugama. Bilo zbog nestruc¢nosti i nedostatka znanja iz odredenih podrucja
ili zbog nemoguénosti ispunjavanja vremenskih rokova. Cinjenica da veéina menadZera i
vlasnika nerado delegiraju zadatke i prepustaju odgovornost kako drugim zaposlenicima, tako
u ovom slucaju konzultantima, znatno utjece i ograni¢ava poduzece u vidu daljnjeg napretka.
Zadatak upravljanja u malim i srednjim poduzecima je vodenje, pokretanje i usmjeravanje
cjelokupnog poslovanja poduzeca u vidu ostvarenja ciljeva organizacije. ,,U tom kontekstu, u
okviru svojih funkcija 1 postojeéeg organizacijskog modela, rukovoditelji obavljaju sve
potrebne poslove uredenja i upravljanja svim raspolozivim resursima. Kljucni resursi za
stvaranje dodane vrijednosti su ljudi, tako da je to jedna od osnovnih funkcija upravljanje je da
ljudski 1 materijalni resursi budu $to produktivniji* (Barisi¢, Bozicevi¢, 2013:148) .
,Unutarnji i vanjski izazovi prisiljavaju poduzetnike i menadzere sektora malih i srednjih
poduzeca da uspostave strukturu i razviju kompetencije povezane s upravljanjem poduzeca i
kontinuirano ih sinkroniziraju s vlastitim sustavom vrijednosti* (Fincham, Rhodes: 1999).
,Brojne studije pokazuju da poduzeca koja godiSnje poduzimaju veéi ukupan broj akcija od
konkurenata, ostvaruju veéu dobit, ali i ve¢i trzi$ni udio. Najvazniji Cinitelji koji utjeCu na
strateSko ponasanje poduzeca ukljuCuju prepoznavanje konteksta, motivaciju 1 sposobnost
poduzeca za poduzimanje akcija. Sposobnosti poduzeca trebaju obuhvacati organizacijske
pretpostavke za ja¢anje konkurentskog potencijala poduzeca.* (Dabaros, 2015: 143)

Kako bi poduzece ostvarilo konkurentnost te kako bi zauzelo mjesto na trZiStu te osiguralo
ugled 1 imidZ $to se u konacnici odrazava na ostvarenje profita i trzisnog udjela, potrebno je
uspostaviti snaznu unutarnju strukturu poduzeca te uspostaviti jake organizacijske vrijednosti
unutar poduzeca koje ¢e njegovati svi zaposlenici. To podrazumijeva razvijene kompetencije
svih zaposlenika, usvojene obrasce ponaSanja, snaznu viziju 1 misiju poduzeca te zelju za
napretkom 1 konstantnim usavrSavanjem. Poduzece mora imati onakav sustav vrijednosti koji
¢e biti ,,zedan za novim idejama, novim pothvatima te koje ¢e iznova teziti novim akcijama.
To takoder podrazumijeva i sposobnost poduzeca da sagleda sve okolnosti i mogu¢nosti koje
mu stoje na raspolaganju i van strukture organizacije, a $to ukljucuje izmedu ostalog i usluge
eksperta, odnosno konzultanata. StrateSka prednost poduzeca ogleda se u sposobnostima da
organizacija razmislja izvan okvira i prepozna priliku za rast i razvoj i izvan svojih ustaljenih

rutina.
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Miles (1999) istice Cetiri aspekta vazna aspekta konzultanstva:

1. ljudski kapital i znanje,

2. visok stupanj nematerijalnih aktivnosti i usluga,

3. poteskoce u standardizaciji procesa i postupaka savjetovanja

4. intenzivna interakcija izmedu konzultanata i klijenata

Konzultanti mogu imati znatnu ulogu u malim i srednjim poduzec¢ima upravo iz razloga sto se
Cesto susre¢u s razli¢itim problematikama u poslovanju te raspolazu razliCitim znanjima i
strukom, stoga su sposobni adekvatno primijeniti ste¢ena iskustva. U sektoru malih i srednjih
poduzeca Cesto se javlja problem nedostatka ljudskog kapitala i stru¢nih znanja, a s obzirom da
moderno poslovanje zahtijeva brze promjene i prilagodbe trzistu te je ponekad jedini moguci
nacin za stvaranje konkurentske prednosti prihvaéanje tih promjena i uvodenje novih procesa i
proizvoda, upravo tu se javlja potreba za ,jnekim vanjskim* koji ¢e svojom stru¢noscu i
profesionalno$¢u usmjeriti poduzece da najbolje iskoristi potencijalne prilike.

Konzultantstvo takoder ima veliku ulogu u razvijanju kreativnosti poduzeca te otvaranju novih
pogleda i mogucénosti u poslovanju. Mala i srednja poduzeca ponekad su i neupuéena te nisu
dovoljno informirana o trzistu i ne znaju kako svoje poslovanje prilagoditi trzi$nim uvjetima,
konzultanstvo tu ima ulogu da izmjeni naina razmisljanja upravljanja poduzeéa 1 njegovoj
ulozi u suvremenom poslovanju.

Nekada zbog neshvacanja poduzeca o problemima na koje ukazuje konzultant te savjetima o
promjeni procesa standardizacije dolazi do odredenih poteskoca jer poduzece / poduzetnik ne
prihvaca predlozene promjene i ne slaZze se s odlukama koje predlaze konzultant, stoga je
iznimno bitno da u pocetku konzultantskog procesa obje strane jasno definiraju svoje stavove i
ocekivanja. S obzirom na uvodenje novih procesa u poslovanje, a ponekad 1 izmjenu citave
strukture poduzeca, interakcija izmedu konzultanta i poduzec¢a mora biti konstantna, intenzivna
i detaljna. Ukoliko ne postoji intenzivna komunikacija, konzultant prije svega nece imati
dovoljna saznanja 1 informacija kako definirati probleme poduzeca, kako daljnje oblikovati
poduzece 1 kako usmjeriti razvoj poduzeca. Medusobno povjerenje, osjecaj pouzdanja, pa ¢ak
I prijateljski odnos takoder igraju vrlo vaznu ulogu u konzultantskom procesu.

Zbog svoje strucnosti i profesionalnih znanja o menadZerskim praksama i vjeStinama,
konzultanti mogu uvelike utjecati na Sirenje poslovnih moguénosti u sektoru malih i srednjih
poduzeca.

Prema Meisteru (1993) i Poor-Gross, (2003) konzultant moze djelovati u 3 uloge:
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1. Strucnjak / konzultant za resurse: priprema i predlaze rjeSenja na temelju svoje stru¢nosti i
iskustva, uvjerava klijente u ucinkovitost predlozenih rjesenja i, ako je potrebno, sudjeluje u
provedbi. (Polanyi, 1967.)

2. Procesni / konzultant za ljude: pomaze klijentu u traZenju rjeSenja tehnikama i metodama
koje olakSavaju 1 povecavaju kreativnost klijenta, omogucujuc¢i klijentima da sami
implementiraju rjeSenja. (Schein, 2002).

3. Mijesani konzultant: kombinacija preSutnog i eksplicitnog znanje za uspjeh konzultantske
suradnje. (Barisi¢, Bozicevi¢, 2013) .

Glavnu ulogu koju konzultanti imaju za poduzeca jest otkloniti nesigurnosti i probleme koji
postoje u poslovanju te svojim savjetima ishodovati pozitivne rezultate.

Wittreich (1966: 130) napominje da ,,Cesto klijent koji trazi profesionalnu uslugu osjec¢a da ima
problem, ali nije siguran kakva je zapravo njegova priroda‘. Konzultant u tom samom pocetku
procesa ima ulogu, uz sve informacije koje je dobio od poduzeéa ustanoviti problem i ukazati
klijentu na izvor problema i nesigurnosti, a u daljnjem procesu pomo¢i mu otkloniti problem te
ponuditi adekvatno rjesenje. ,,Pellegrinelli (2002:343) govori da je danas uobicajena praksa da
menadzeri na najviSoj razini Kkoriste usluge konzultanata kako bi pomogli njihovim
organizacijama u odabiru ,,odgovarajucih strategija iz mnostva dostupnih izbora”. Pellegrinelli
(2002:343).

,,Prema Lippitta i Lippitta (1986: 57), konzultant obavlja brojne uloge za koje ocjenjuje da su
prikladne za klijenta, situaciju i njegov ili njen vlastiti stil.* Lippitta (1986: 57).

Turner (1988: 12) ukazuje na promijenjenu ulogu konzultanata u poslovnim subjektima te
govori da po novome, konzultanti imaju ulogu olaksati organizacijsko u¢enje. Savjetovanjem
konzultanti viSe ne rjeSavaju probleme, nego djeluju u smjeru razvoja kapaciteta klijenata kako
bi samostalno vladali i upravljali odredenim situacijama. Klju¢ni element opstanka poduzeca
ovdje je olakSavanje organizacijskog ucenja ¢ime klijent, odnosno poduzece dugorocno usvaja
saznanja i samostalno upravlja i vlada situacijom i problemima.

Prema Steele (1975: 190) ,ucenje je sustina konzultantskog procesa“. Glavna uloga
konzultanata upravo se ogleda u prenosenju znanja, vjestina i iskustava. Konzultant ima ulogu
oplemeniti, obogatiti, uputiti organizaciju i ishodovati rjeSenja koja ¢e pokrenuti organizaciju
prema naprijed.

Cilj konzultantstva nije da konzultant rijesi probleme poduzeca te da pri pojavi nove prepreke
ponovno uskace i rjeSava situaciju. Takva pomo¢ nije dobrodosla, niti ¢e takvo poduzece dugo
opstati — jednostavno iz razloga sto se nikada nece znati nositi s novim problemima niti ¢e znati

kakva rjeSenja primjeniti. Uloga koju konzultant mora imati u poduzecu jest upravo utjecati,
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promijeniti nacin i smjer razmisljanja organizacije, ukazati na nove metode, procese, prijetnje
i prilike te ,,nauciti organizaciju da uci*“. Konzultant treba biti samo osoba i usluga koja je
privremenog karaktera, a koja ¢e biti u¢inkovita. Poduzece treba uciti od eksperta kako bi dalje
znao steceno znanje primjenjivati u poslovanju.

Od izuzetne je vaznosti za mala i srednja poduzeca da prepoznaju vaznost i ulogu koju
konzultantstvo moze imati za napredak njihova poslovanja. Od konzultantstva ne treba zazirati
1 bjezati, u njemu treba prepoznati moguénost novih opcija, svjezih znanja i ideja, treba ga
gledati kao priliku za stvaranje konkurentnosti. S druge strane, od konzultanta se ne smije
ocekivati niti da rijeSi sve probleme poduzece uz odrijeSene ruke poduzeca. Naprotiv,
konzultanstvo je zajedniCko sudjelovanje konzultanta i klijenta, a cilj je implementacija
kvalitetnih ideja, znanja i modernih procesa u poduzeée. Vazno je da mala i srednja poduzeca
usvoje znanja, vjestine i savjete koja su dobila od konzultanata jer ¢e im to pomo¢i u ja¢anju
svoje pozicije na trzistu.

Kako bi mala i srednja poduzeca imala pristup konzultanstvu te iskoristila potencijale istih u
korist vlastitog poduzeéa, u nastavku rada donosi se uvid u konzultantsku podrsku sektoru

malih 1 srednjih poduzeca u Republici Hrvatskoj.
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5. KONZULTANTSKA PODRSKA SEKTORU MALIH I SREDNJIH
PODUZECA U REPUBLICI HRVATSKOJ

U Republici Hrvatskoj konzultantska podrska malim i srednjim poduzecima sastoji se od
poduzetni¢kih potpornih institucija i privatnih konzultantskih inicijativa. Primarna svrha
poduzetnickih potpornih institucija jest pruzanje savjetodavnih usluga i informacija u vidu
pisanja projektnih dokumentacija 1 poslovnog razvitka poduzeca kroz natjecaje koje propisuju
vladine agencije. Poduzetnicke potporne institucije u RH obuhvacéaju razvojne agencije,
poduzetni¢ke centre, poslovne inkubatore, znantsveno-tehnologijske parkove, centre
kompetencije te slobodne zone. Dok su poduzetnic¢ke potporne institucije najve¢im dijelom
financirane iz vladinih potpora te su povoljnije, usluge privatnih konzultantskih inicijativa
zahtijevaju poveca financijska sredstva, no iz tih razloga donose i visoku kvalitetu usluga i

profesionalnosti.

5.1. Poduzetnic¢ke potporne institucije

Poduzetni¢ka infrastruktura u Republici Hrvatskoj predstavlja sustav koji se sastoji od
poduzetnic¢kih zona te poduzetni¢kih potpornih institucija. Nadalje se u radu obraduje
djelovanje poduzetnickih potpornih institucija ¢ija je primarna funkcija usmjerena na pruzanje
pomo¢i malim 1 srednjim poduzeéima kroz razne programe usmjerene na pruzanje
savjetodavnih usluga te poduzetnickih edukacija.

Prema Zakonu o unapredenju poduzetnicke infrastrukture (NN 93/13, 114/13), ,,poduzetnicke
potporne institucije su subjekti usmjereni na stvaranje kvalitetnog, koisnicki orijentiranog
poduzetni¢kog okruzenja u Republici Hrvatskoj koji provode programe usmjerene na razvoj
poduzetni§tva®“.  (Zakon o unapredenju  poduzetni¢ke infrastrukture, ¢l.  3;

https://www.zakon.hr/z/652/Zakon-0-unapre%C4%91enju-poduzetni%C4%8Dke-

infrastrukture, (pristupljeno 20.5.2021)
Slika 5 prikazuje podjelu poduzetni¢kih potpornih institucija koje imaju za cilj unapredenje
konkurentnosti sektora malih i srednjih poduzeca u vidu stvaranja bolje poduzetnicke slike i

infrastrukture Republike Hrvatske.
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Slika 4: Podjela poduzetnickih potpornih institucija u Republici Hrvatskoj

RAZVOJNE AGENCIJE
- lokalne razvojne agencije
- Zupanijske razvojne agencije

- razvojne agencije odredene
djelatnosti

SLOBODNE PODUZETNICKI
yde]\\[3 CENTRI

PODUZETNICKE
POTPORNE
INSTITUCIJE

POSLOVNI INKUBATORI
CENTRI - poduzetnicki inkubatori

KOMPETENCIJE - inkubatori za nove

tehnologije

ZNANSTVENO -
TEHNOLOGISKI
PARKOVI

lzvor: Zakon o unapredenju poduzetnicke infrastrukture (2018). Zagreb: Narodne novine d.d.,
NN 93/13, 114/13, 41/14, 57/18

RAZVOJNE AGENCIJE

Zadaca razvojnih agencija je ,,operativho provodenje mjera za razvoj gospodarstva i
poduzetni$tva na lokalnoj (jedinice lokalne samouprave) i Zupanijskoj razini (jedinice
regionalne samouprave), poticanje i privlatenje investicija te iniciranje i realizacija projekata
poticanja gospodarskog razvitka i poduzetnistva, objedinjavajuci rad gospodarskih subjekata,
lokalnih 1 regionalnih poduzetni¢kih institucija te visokoobrazovanih institucija i centara
znanja‘ (Zakon 0 unapredenju poduzetnicke infrastrukture, ¢l 4;
https://www.zakon.hr/z/652/Zakon-0-unapre%C4%91enju-poduzetni%C4%8Dke-
infrastrukture, (pristupljeno 20.5.2021).

Osim djelovanja na lokalnoj i Zupanijskoj razini, razvojne agencije mogu biti i vezane za
odredenu gospodarsku djelatnost — primjerice energetske razvojne agencije koje su od

iznimnog znacaja i za lokalnu, regionalnu i nacionalnu razinu.
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Osobito je vaZan znacaj regionalnih razvojnih agencija na sektor malih i srednjih poduzeca ¢ije
se povlastice prepoznaju u informiranju i savjetovanju malih i srednjih poduzetnika o
moguénostima koriStenja subvencija i gospodarskih poticaja te pomo¢ poduzetnicima
pocetnicima. Zadatak regionalnih razvojnih agencija takoder je i izrada strateskih dokumenta,
privlacenje direktnih stranih ulaganja, promocija na drugim trziStima te brojni edukativni
programi. Razvojne agencije takoder su odgovorne za pripremu, izradu i provodenje projekata
financiranih iz nacionalnih fondova te fondova EU, kao i pripremu i izradu investicijskih
studija, analiza i elaborata za potrebe upravljanja projektom. (Koroman: 2015:20)

Razvojne agencije imaju vrlo vaznu ulogu u edukaciji sektora malih i srednjih poduzeca o
nacinima povlacenja sredstava, posebice sredstava iz EU fondova, moguénosti unapredenja
poslovnih procesa, investicija vezanih za obnovljive izvore energije, promidzbe i sli¢no.
PODUZETNICKI CENTRI

Podrazumijevaju stru¢nu 1 edukativnu pomo¢ poduzetnicima radi razvoja podzetniStva u
sredinama u kojima su osnovani, mogu biti na lokalnom, regionalom i/ili Zupanijskom
podrudju. ,,Poduzetnicki centri su informacijske toc¢ke postoje¢im i budu¢im poduzetnicima, te
stru¢na i savjetodavna pomo¢ za pokretanje, rast i razvoj, internacionalizaciju poslovanja i

uspostavljanje partnerstva. (Alpeza et al., 2020:101).

POSLOVNI INKUBATORI

Prema Zakonu o unapredenju poduzetnicke infrastrukture poslovni inkubatori su ,registrirane
pravne osobe koje pruZaju strucnu tehnicku i1 edukativhu pomo¢ za pokretanje poduzetnickih
pothvata 1 poduzeca te njihov brz i odrziv razvoj, ukljucujuéi poslovne (radne) prostore po
povoljnijim uvjetima za poduzetnike pocetnike do treée godine poslovanja.“ (Zakon o
unapredenju poduzetnicke infrastrukture, ¢l. 4; https://www.zakon.hr/z/652/Zakon-o0-
unapre%C4%91enju-poduzetni%C4%8Dke-infrastrukture, pristupljeno 20.5.2021).

Kroz poduzetnicke inkubatore, poduzetnici mogu iskoristiti niz poslovnih usluga i resursa te su
uglavnom usmjereni na poduzetnike u razdoblju do trece godine poslovanja. Poduzetnicki
inkubatori nude moguénost besplatnih savjetodavnih usluga, poslovne prostore po povoljnijim
uvjetima, mjere i poticaje za samozaposljavanje, edukacije, promocije i dr.

Inkubatori za nove tehnologije podrzavaju razvoj i nastanak novih visokih tehnologija te su
usmjereni na rast 1 poticanje inovativnhog poduzetniStva kod interesnih poduzeca te
savjetodavnim uslugama, resursima i povezivanjem mreZzom Kontakata potiu rast i razvoj

novih poduzeca.
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ZNANSTVENO-TEHNOLOGIJSKI PARKOVI

,»Znanstveno-tehnoloski parkovi se osnivaju s ciljem komercijalizacije rezultata znanstvenih
istrazivanja i eksperimenata, radi poticanja suradnje izmedu visokoobrazovnih institucija i
sektora malih i srednjih poduzeca.”“ (Zakon o znanstvenoj djelatnosti u visokom obrazovanju,
NN

139/13, ¢lanak 30; https://www.zakon.hr/z/652/Zakon-0-unapre%C4%91enju-
poduzetni%C4%8Dke-infrastrukture, (pristupljeno 20.5.2021).

CENTRI KOMPETENCIJE

,Centri kompetencije jesu ,specijalizirani poslovni subjekti koji se bave provedbom
istrazivackih projekata razvojnog ili proizvodnog karaktera i razvijanjem kompetencija u
pojedinim podruc¢jima te s kojim drugi poslovni subjekti mogu ugovoriti usluge istrazivanja i
razvoja zbog jacanja pojedinih industrijskih grana. Njihov je fokus na razvojnim i
primijenjenim istrazivanjima, kao i njihovoj komercijalizaciji te potpori i jacanju intelektualnog
vlasniStva unutar specifi¢nih tematskih podrucja i grana kompetencije® (Zakon o unapredenju
poduzetnicke infrastrukture, ¢1.4; https://www.zakon.hr/z/652/Zakon-o0-unapre%C4%91enju-
poduzetni%C4%8Dke-infrastrukture, (pristupljeno 20.5.2021).

SLOBODNE ZONE

,,olobodne zone osnovane su temeljem odluka Vlade Republike Hrvatske sukladno odredbama

zakona kojim se regulira osnivanje, upravljanje i poslovanje slobodnih zona u Republici
Hrvatskoj.* (Zakon 0 unapredenju poduzetnicke infrastrukture, cl.4;
https://www.zakon.hr/z/652/Zakon-0-unapre%C4%91enju-poduzetni%C4%8Dke-
infrastrukture, (pristupljeno 20.5.2021).

Poduzetnicke potporne institucije kao registrirane pravne osobe i specijalizirani poslovni
subjekti imaju za cilj ojacati stabilnost sektor malih i srednjih poduzeca u svrhu unapredenja
kompletne poduzetnicke infrastrukture 1 poslovnog okruzenja. Poduzetnicke potporne
institucije omogucéuju malim 1 srednjim poduzetnicima brzi rast, pristup informacijama,
financijskim sredstvima i poticajima, pomo¢ u ranoj fazi razvoja projekata, poticanje suradnji

te provodenje mjera za razvoj gospodarstva na lokalnoj i nacionalnoj razini.
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5.2. Privatne konzultantske inicijative

U nastavku rada prikazuje se uvid u sliku trzista privatnih konzultantskih inicijativa na podruc¢ju
Republike Hrvatske koja ukazuje na potrebu povecanja svijesti malih i srednjih poduzetnika o
koristenju usluga konzultanata te na nuznost uvodenje baze profesionalnih konzultanata i
uvodenje obveznih sustava cesrtificiranja konzultanata kako bi poduzeca stekla povjerenje u
vjerodostojnost profesionalnih usluga i kvalitetu privatnih konzultanata. Istrazivanja su
pokazala kako je trziSte konzultanata nerazvijeno i neujednaCene kvalitete, upravo zbog
neuredenosti sustava. Takva slika konzultantskog trzista zasigurno ne Salje dobru poruku malim
i srednjim poduzetnicima budué¢i da se koriStenjem usluga onih konzultanata koji su
profesionalni, strucni i specijalizirani u pojedinim segmentima poslovanja, znaajno moze
pridonijeti u pobolj$anju procesa poslovanja te upravljanjem poslovanja opcenito u sektoru
MSP-a.

U nastavku se u ovom poglavlju stoga daje uvid u podatke o trzistu privatnih konzultantskih
inicijativa u RH dobivenih istrazivanjima od strane Alpeza et al. (2014), Barisi¢ et al (2017) te
Zajednica poslovnih savjetnika pri HGK (2015) te se ukazuje na vaznu ulogu koju koriStenje
savjeta eksperta moZe imati na poslovanje u sektoru malih i srednjih poduzeéa te na potrebu i
nuznost MSP-a da uoce prednosti u angaziranju profesionalnih konzultanata.

~Prema BariSi¢ et al (2017), profesionalni konzultanti uglavnom nude sloZenije 1
specijaliziranije konzalting usluge u odnosu na poduzetni¢ke potporne institucije koje se
pretezito usmjeravaju na pruZanje savjeta 1 pomoc¢ pri prijavi na razne natjecaje te izradu
poslovnih planova.” (Barisi¢ et al., 2017). Privatni konzultanti su jasno i skuplji, buduéi da su
usredotoceni isklju¢ivo na pojedinog klijenta te upravljaju znanjima iz specijaliziranih
podru¢ja, a nude slozene i uze specijalizirane usluge. Kada govorimo o privatnim
konzultantskim inicijativama u Republici Hrvatskoj i njthovom utjecaju na poduzetnistvo, na
zalost ne postoji detaljan podatak i istraZzivanje koji govori o broju konzultantskih tvrtki i
njihovoj podjeli prema specifikaciji pruzanja usluga buduc¢i da ne postoji sluzbena baza
individualnih konzultanata. Takoder, ne postoje novija istraZivanja o procjeni stanja trZiSta
konzultantskih usluga u Republici Hrvatskoj, od onih izdanih u strane Alpeza et al. (2014).
godine. Budu¢i da je moderno poslovanje osobito posljednjih nekoliko godina rapidno
uznapredovalo, a trZiSne promjene i pojava modernih tehnologija 1 inovativnih poduzeca sve
viSe zahtjeva nove sustave, mijenjanje procesa unutar poduzeca te prilagodbu novonastalim
promjenama, tako danas sve viSe raste i potreba za privatnim konzultantima i njihovim stru¢nim

znanjima.
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,Hrvatska nema sluzbeno registriran broj individualnih konzultanata, jer zakon u Hrvatskoj ne
zahtijeva registraciju individualnih konzultanata za pruzanje konzultantskih usluga.” (Alpeza
etal., 2014:32).

,Centar za politiku razvoja malih i srednjih poduzeca i poduzetnistva (CEPOR) je u lipnju 2014.
godine izradio Studiju trziSta konzultantskih usluga u Hrvatskoj u kojoj je provedena
sveobuhvatna procjena stanja trzista konzultantskih usluga za mikro, mala i srednja poduzeca
(MMSP) i podrzavajuce poduzetnicke infrastrukture u Hrvatskoj. Studiju je financirao Business
Advisory Services (BAS) program Europske banke za obnovu i razvoj, a cilj Studije je izrada
preporuka za intervenciju HAMAG-INVESTa, odnosno HAMAG-BICROa u olaksavanju
pristupa mikro, malih i srednjih poduzeca (MMSP) konzultantskim uslugama te davanje
smjernica pruzateljima konzultantskih usluga o potrebama i potencijalu razvoja trzista.
Rezultati Studije temelje se na sekundarnom istrazivanju i anketnom istraZzivanju medu
konzultantima za MMSP i donositeljima odluka u MMSP, provedenom u svibnju 2014.
godine.“ (Alpeza et al., 2014:68).

Grafikon 2: Analiza privatnih konzultantskih inicijativa prema istrazivanju CEPOR 2014.

Analiza privatnih konzultantskih poduzeéa (CEPOR, 2014)

3000 2799
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Broj privatnih Konzultantska poduzeca u Zadovoljstvo MSP u Razvijenost marketinske i
konzultantskih poduzeca u domadem vlasnistvu koristenju usluga privatnih prodajne strategije
RH konzultanata privatnih konzultanata

Izvor: Alpeza et al. (2014). Studija konzultantskog trzista u Hrvatskoj — Europska banka za

obnovu i razvoj. Zagreb: CEPOR. Raspolozivo na: http://www.cepor.hr/wp-

content/uploads/2015/07/Croatia-Consultancy-Market-Study-HR.pdf, [pristupljeno:
05.05.2021]
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»Prema podacima (FINA, 2014.), privatnih konzultantskih poduze¢a ima 2.799, vise od
polovice (59%) registrirano je u Zagrebu, najcesce imaju tri zaposlena i veéina poduzeca je u
domacdem vlasnistvu (91%). Od 2011. do 2014. 22% malih i srednjih poduzeca angaziralo je
konzultanta, a naj¢e$¢e vezano za pravne probleme, izradu poslovnih planova, problema u
upravljanju financijama 1 upravljanju opcenito. Istrazivanja su pokazala da je samo 55%
poduzeé¢a MSP koji su koristili usluge konzultanata u potpunosti bilo zadovoljno te bi u
buduénosti ponovno koristili usluge konzultanata. Vecina malih i srednjih poduzeca koristilo
je usluge konzultanata putem dobivenih preporuka, budu¢i da je to ujedno i glavni kanal
promocije i prodaje kojim se konzultanti najces¢e Koriste. Istrazivanje Alpeza et al. (2014),
ukazuje i kako konzultanti nedovoljno promoviraju svoje usluge, a samo 25% konzultanata ima
razvijenu marketin§ku i prodajnu strategiju. Proces odabira konzultanta stoga je nejasan i
nerazvijen.” (Alpeza et al., 2014).

,,Kao najvazniji kriterij za odabir konzultanata pokazuje se stru¢nost i znanje, zatim sposobnost
razumijevanja poslovnog problema i iskustvo konzultanta. Najmanje vazni kriteriji su porijeklo
konzultantskog poduzeca, geografska udaljenost i cijena. Iste kriterije kao najvaznije i najmanje
vazne prepoznaju i konzultanti §to ukazuje na svjesnost konzultanata o njihovoj poziciji iz
perspektive MMSP.“(Alpeza et al., 2014).

Sli¢nu problematiku trzista privatnih konzultanata moze se primjetiti i u Barisi¢ et al. (2017)
gdje je navedeno kako se samo 13% poduzeca ponovno odlucilo koristiti konultantske usluge,
dok ¢ak 57% konzultantskih poduzec¢a ne bi htjelo ponovno poslovati sa istim klijentom. Glavni
problemi zbog kojih su se angaZzirale usluge konzultanata bile su takoder pravne prirode,
marketinga, prodaje te upravljanja financijama.

Prema podatcima (Alpeza et al., 2014) u Hrvatskoj postoji 2799 registriranih konzultanata koji
sudjeluju u razli¢itim segmentima. ,,Procjenjuje se da samo manji broj konzultanata doista i
sudjeluje u izradi projekata. Razina kvalitete njihovog rada je razlicita, $to se odrazava i na
razinu prolaznosti projekata koje prijavljuju na natjecaje. Obzirom da u vecini programa nije
razvijen sustav certificiranja konzultanata, omoguceno je pruzanje konzultantskih usluga
pravnim i fizickim osobama koje za to nemaju niti dovoljno znanja niti dovoljno kadra. Trziste
konzultanata, osim nerazvijenosti, karakterizira i neujednacena kvaliteta te nedostatak
zajednickog djelovanja prema provedbenim strukturama fondova EU.* (Zajednica poslovnih
savjetnika pri HGK,
2015;https://www.hgk.hr/documents/hgkkatalogsavjetodavnihuslugazajedniceposlovnihsavijet
nikadrugoizdanje57b57c5f9affb.pdf, (pristupljeno 20.5.2021).
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,,Prema Consultancy.eu! (2018) konzultantsko trZiste istoéne Europe obiljeZilo je stabilan rast
u 2017. godini, a sve vete zemlje regije zabiljezile su brze Sirenje konzultantskog trzista u
odnosu na godinu prije. lako je politicko okruzenje zemalja istocne Europe bilo prilicno
turbulentno, konzultantsko trziSte naraslo je oko 5% od 2012. godine te je u 2017. godini
dosegnulo vrijednost od 1.4 milijarde eura. Najvecem dijelu te vrijednosti pridonijela je Poljska
(40%), Rumunjska (17%), Ceska (16%), Madarska (12%) i Slovacka (7%). S druge strane,
Hrvatska, Albanija, BiH, Bugarska, Makedonija, Srbija i Slovenija zajedno su pridonijele

trzistu s 9 - 10%.“(Consultancy.eu, 2018; https://www.consultancy.uk/career/what-is-

consulting (pristupljeno: 03.08. 2021).

,Prema Novac hr.2 (2020), u Hrvatskoj ne postoje vjerodostojni podaci oko stvarne veli¢ine
sektora menadZment konzultinga. Medutim, procijenjenu veli¢inu mozemo sagledati koriste¢i
procjene vodecih hrvatskih ekonomista koji smatraju da hrvatski konzultantski sektor (NKD:
M 1 N) danas ¢ini 2,6% bruto dodane vrijednosti.“ (Novac hr, 2020;
https://novac.jutarnji.hr/novac/je-li-vrijeme-da-poslovni-savjetnici-pocnu-raditi-za-placu-po-
ucinku-10246192,( pristupljeno 21.5.2021).

Sukladno navedenim istrazivanjama koja ukazuju na nedovoljnu kvalitetu konzultantskih
usluga u Republici Hrvatskoj dolazi do zakljucka kako je vazno urediti sustav trziSta
konzultanata na nacin da se uvede obvezan sustav certificiranja konzultanata te podjele
konzultantata prema specijaliziranim podrucjima.

S obzirom na to da na globalnoj sceni poduzeca imaju kontinuiranu naviku savjetovanja s
konzultantima te je koriStenje usluga konzultanata dio svakodnevnice poslovanja, za ocetkivati
je da Ce se 1 na naSem domacem podrucju takva praksa sve vise poceti primjenjivati, buduci da
profesionalni konzultanti postaju sve isplativiji za poslovanje poduzeca. ‘“Potraga za
kvalificiranim konzultantima u Hrvatskoj u stalnom je porastu i zbog sredstava iz fondova EU,
do kojih mnogi Zele do¢i, jer su konzultanti ti koji imaju znanje i iskustvo kako ispuniti prijave

za natjeCaje EU“. (https://lider.media/aktualno/na-konzultantskim-uslugama-u-hrvatskoj-se-

okrene-oko-dvije-milijarde-kuna-na-godinu-122365, (pristupljeno: 11.05.2021)

! Consultancy.uk 1. (n.d.). What is consulting. Raspolozivo na: https://www.consultancy.uk/career/what-is-
consulting [pristupljeno: 03.08. 2019]

2 Novac hr. (2020). Je li vrijeme da poslovni savjetnici poénu raditi za plaéu po uéinku?

Raspolozivo na: https://novac.jutarnji.hr/novac/je-li-vrijeme-da-poslovni-savjetnici-pocnu-raditi-za-placu-po-
ucinku-10246192 [pristupljeno: 09.05.2021]
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Konzultantsko trziste u Republici Hrvatskoj, iako ni u pribliznoj brzini kao na stranim trzistima,
sve vise raste jer poduzeca shvacaju da ne mogu razvijati stru¢njake za sva podrucja i1 voditi
korak s konkurencijom i zahtjevnim trziSnim potrebama.

,Kako bi tvrtke u domac¢em vlasnistvu podignule razinu kvalitete svog djelovanja te postale jos
konkurentnije na trziStu, Alpeza et al. (2014), predlaze i razvijanje vlastite prodajne i
marketinSke strategije, organiziranje besplatne poludnevne radionice radi predstavljanja svog
znanja i konzultantskoga kapaciteta, razvijanje marketinske strategije koje ¢e ukljucivati i druge
suvremene kanale promocije osim usmene predaje, nudenje konzultantske usluge s fleksibilnim
modalitetima placanja koja ¢e demonstrirati spremnost za sudjelovanje u riziku poduzetih
akcija, aktivno ukljuenje u djelovanje profesionalnih udruzenja konzultanata.“
(https://lider.media/aktualno/na-konzultantskim-uslugama-u-hrvatskoj-se-okrene-oko-dvije-
milijarde-kuna-na-godinu-122365, (pristupljeno: 11.05.2021).

Mala i srednja poduzeca Cesto se nalaze u situacijama kada ne mogu samostalno reagirati i
utjecati na situacije i probleme s kojima se susre¢u. Konzultanti stoga predstavljaju veliki
iskorak u modernom poslovanju buduéi da poduzetnici ne moraju sami ,,plivati“ u problemima
koji im onemogucuju napredak poslovanja ili izvrSenje svakodnevnih zadataka. S obzirom na
vrstu pruzanja usluga kojima se konzultanti bave, odnosno njihova podrucja djelatnosti,
konzultanti mogu pruzati savjetodavne ili druge usluge u podruéju financijske rekonstrukcije
poduzeca, usluge pripreme 1 provedbe projekta, usluge savjetovanja vezane uz stratesko
upravljanje, organizacijsko poslovanje, financijsko upravljanje, usluge savjetovanja usmjerene
na razvoj proizvoda i usluga, pomo¢ pri formuliranju inovativnih i razvojnih ideja, izradu
investicijskih studija i dr.

Nadalje, konzultanti mogu imati i presudnu ulogu u poduzimaju preliminarnih akcija u
sprjeCavanju poduzeca da se nade u odredenim krizama koje mogu imati negativnih u¢inaka na
rezultate poslovanje 1 poslovanje opcenito. Prema Berstein (2020), najbolji nacin za
sprjecavanje krize je njezino predvidanje. Najbolji nacin da se izbjegnu potencijalne pogreske
i krizne situacije je unaprijed predvidjeti najgori moguci scenarij kojim ¢e se predvidjeti revizija
ranjivosti poduzeca. Organizacije koje imaju pripremljen plan, uvelike se bolje oporavljaju 1
prezivljavaju, u najboljem slucaju i izbjegnu Stetne i krizne situacije od onih organizacija koje
prepuste sve slucaju.

,Obi¢no je reviziju ranjivosti najbolje raditi s vanjskim konzultantom, odnosno nekim tko vam
moze pomo¢i u otvaranju novog pogleda na vasu organizaciju i njezino funckioniranje®. Druga

prednost angaziranja vanjskog savjetnika je da iskusni stru¢njak, konzultant za krizni

33


https://lider.media/aktualno/na-konzultantskim-uslugama-u-hrvatskoj-se-okrene-oko-dvije-milijarde-kuna-na-godinu-122365
https://lider.media/aktualno/na-konzultantskim-uslugama-u-hrvatskoj-se-okrene-oko-dvije-milijarde-kuna-na-godinu-122365

menadzment ima sposobnosti uocavanja potencijalno opasnih situacija koje mogu ukazivati na
buduce krize ili situacija koje mogu utjecati na pogorsanje problema‘ (Berstein, 2020: 12)
Angaziranje konzulatanata u takvim situacijama biti ¢e krucijalno za poslovanje, budué¢i da mali
1 srednji poduzetnici Cesto nemaju dovoljno vlastitog iskustva i znanja za iznalezenje rjeSenja
problema, a ¢esto se ne znaju niti nositi sa nadolaze¢im 1 potencijalnim opasnostima. Prema
tome, vazno je uociti slamku spasa u konzultantu koji ¢e svojim iskustvom i znanjem ponuditi
rjeSenja poduzecu koje ne vidi izlaz iz opasne situacije.

Istrazivanja ukazuju i na ¢injenicu da se koristenje usluga konzultanata pokazalo kao odlican
potez pri prijavama projekata poduzetnika kojima su ishodovali dodatna sredstva u poslovanju.
»Statistika Hrvatske udruge poslodavaca pokazuje da oko 90% poduzetnika, ¢iji su projekti
dobili EU sredstva, koristi usluge konzultanata. To dovoljno govori o vaznosti angazmana
struénjaka za poslove pripreme projekata iz EU fondova®“. (Infini grupa, n.d,
https://infini.hr/angazirati-konzultanta-da-ili-ne-sto-poduzetnik-treba-znati-o-angaziranju-
konzultanata/, (pristupljeno: 11.05.2021).

Danasnja trziSna ekonomija zahtjeva od malih i srednjih poduzetnika sve vece napore i
ocekivanja. Suvremeno poslovanje i promjene koje donose nove tehnologije, pristupi trzistu i
moderno poslovanje zahtijevaju od poduzetnika maksimalnu prilagodbu trziSnim uvjetima i
inovativne akcije kako bi odrzavali korak s konkurencijom. Prema tome, mala i srednja
poduzeca moraju shvatiti da su stru¢na znanja, menadzersko iskustvo i vjeStina presudan
¢imbenik u ostvarivanju strateSke i konkurentske prednosti. Jasno je za ocekivati da mala 1
srednja poduzeca ne mogu imati struénjake i1 eksperte iz svih podru¢ja djelatnosti, niti mogu
samostalno rijesiti sve probleme koji se namecu u poslovanju, niti ¢e imati dovoljno vremena
odgovoriti na sve zadatke pred kojima se nalaze — upravo tu vazno je prepoznati ulogu i zadatak
vanjskog stru¢njaka. Mala i srednja poduzeca takoder moraju prepoznati da je koriStenje usluga
i znanja konzultanta ulaganje u razvoj i buduénost poslovanja, treba odbaciti razmisljanje da su

konzultanti bespotreban trosak.
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6. PRAKTICNI PRIMJER KONZULTANTSKOG PROCESA

Empirijski dio rada prikazuje provodenje konzultantskog procesa na prakticnom primjeru iz
kolegija Konzultantstvo za mala i srednja poduzeca, imao sam priliku za Pravo-ekonomsku
kliniku sudjelovati u rjeSavanju jednog slucaja.

,,Pravno ekonomska klinika (Klinika), kao projekt Pravnog i Ekonomskog fakulteta u Osijeku,
prvi je primjer interdisciplinarnog pristupa problematici sektora malih i srednjih poduzeca u
Republici Hrvatskoj. Klinika je pokrenuta koncem 2013. godine s ciljem omogucavanja
primjene steCenih teorijskih znanja u praksi, te jacanja svijesti o nuznosti medusobne suradnje
i interdisciplinarnog pristupa problemima poduzetnika.* (http://klinika.efos.hr/, (pristupljeno
15.8.2021).

Pravno ekonomska klinika, odli¢an je primjer da se steCeno teorijsko znanje primjeni na
konkretnim primjerima iz okoline i tako steknu dodatne vjeStine i iskustvo. Za rjeSavanje
slu¢aja potrebno je poznavanje faza konzultantskog procesa i unaprijed dobro osmisljena
pitanja, kako bi se saznale sve potrebne informacije za rjeSavanje slucaja.

Prema prethodno navedenoj teoriji konzultanti su vazni poduze¢ima kako bi otklonili
nesigurnosti i probleme koji postoje u poslovanju te svojim savjetima doprinijeli rastu i razvoju
poduzeca. ,,Kao glavni cilj rjeSavanja prakti¢nog primjera moze navesti unaprjedenje pravnog
i ekonomskog obrazovanja putem stjecanja prakti¢nih vjestina kao $to su rad u timu, zajednicko
donoS$enje odluka te komuniciranje sa strankama. Osim toga, Pravno ekonomska klinika svojim
radom Zeli skrenuti pozornost studentima na vaznost timskog rada i pomaganja zajednici u kojoj
zive.* (https://www.pravos.unios.hr/katedra-trgovackog-prava/o-nama, (pristupljeno
15.8.2021).

Poduzetnik koji je zatraZio pomo¢ vlasnik je poduzeca Future Vision i imao je nekoliko pitanja
vezano za pravnu i ekonomsku struku. USao je u parterski odnos s obrtom kojim razvija web
aplikaciju za online sastanke za preko 1000 ljudi. Htio je saznati koji je najbolji pravni oblik
koji bi koristio, koja su njegova prava i obveze vezane uz parterski odnos te su ga zanimali
primjeri poslovnih modela sli¢nih aplikacija.

Sekundarnim istrazivanjem dosli smo do brojnih informacija koje su od velike pomo¢i klijentu.
Istrazeno je dionic¢ko drustvo kao i joint venture te su objasnjene sve prednosti i nedostatci kako
bi klijent bio upoznat s njima. Takoder, donesene su preporuke o tome §to bi bilo najbolje za
klijenta, konkretno, da u pocetku koristi joint venture, a nakon §to aplikacija zazivi prijede na

d.o.o.
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Izneseni su i primjeri poslovnih modela Skaype-a, Zoom-a, Discorda, Blue Jeansa kako bi
klijent vidio slicnosti 1 razlike sa svojom aplikacijom. Objasnjen je poslovni model prema
kojem smo dali preporuku da sam izradi poslovni model za svoje poduzece.

Ujedno, potrebno je razmisliti o potrebi trziSta za takvom vrstom usluge jer je konkurencija

jako velika pogotovo i danasnje vrijeme.

6.1 Ukratko o poduzecu

Future Vision j.d.o.o je poduzece koje se bavi izradom web stranica i web trgovina. Direktor
poduzeca je Matej Plesko te su njihove primarne usluge web design i development, izrada i
dizajn web stranice, izrada web trgovine te optimizacija stranica. Kroz svoj rad prate danasnje
trendove te imaju za cilj unaprijediti poslovanje svih svojih pravnih i fizickih klijenata i zadobiti
njihovo povjerenje. Isti¢u se po tome §to svojim klijentima nude besplatan videosastanak u
kojem odgovaraju na sva pitanja vezana uz poslovanje poduzeca i sve ono $to klijenta zanima.
Uz sve to, klijentu su na njihovoj web stranici dostupni informativni ¢lanci o digitalizaciji i
novim tehnoloskim trendovima.

Hvalevrijedan je njihov projekt u kojem nude besplatnu izradu web stranica pet najpogodenijih
poduzeca koja imaju problema zbog pandemije korona virusa. Vlasnik pokazuje empatiju za
druge te razumije kako odredena poduzeca trebaju velike promjene vezane uz digitalizaciju
kako bi uspjeli nastaviti poslovanje. Opredjelili su se za izradu web-trgovina poduze¢ima
kojima je to bilo prijeko potrebno kako bi nastavili posao. Nadalje, poduzeéima kojima je doista
bila potrebna pomo¢ zbog novonastale situacije ponudili su izradu web-trgovina po iznimno
niskim cijenama te su tako pozvali i sva ostala IT poduzeca da ukazu na neku vrstu pomoci
kako bi pomogli §to viSe poduzetnika.

Neki od projekata kojima se ovo poduzeée bavi jesu Opetnajljepsa.hr, Bosskiniswim.com,

PutniKofer.hr, Spillerfarmer.hr, Bossfitofficial.com, Ljulja.hr i dr.

6.2 Svrha istrazivanja

Sluc¢aj u Pravno-ekonomskoj Klinici zapoceo je Zoom sastankom 09.12.2020.godine gdje je
Matej Pleskov iznio svoj problem i zatrazio pomo¢ klini¢ara. Na ovom slu¢aju mentorirale su

dvije profesorice sa pravnog i ekonomskog fakulteta, kao i Sest studenata. Zelja nam je bila

pomo¢i klijentu i uz svoje znanje i istrazivacke sposobnosti donijeti ispravno rjeSenje.
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Vlasnik i direktor IT poduzec¢a Future Vision, Matej PleSkov, zatraZio je pravni savjet vezan uz
svoje poduzece. Sklopio je suradnju sa obrtom Eventful s kojima izraduje web aplikaciju te su
ga zanimali pravni oblici vezani za taj posao. Na$ klijent i njegov partner odlucili su izraditi
web aplikaciju za odrzavanje online konferencija, sastanaka, predavanja i sl. za ve¢e skupine
ljudi (1000+). Nas$ klijent ulaze svoje znanje, resurse, licence i snosi najveci dio pocetnog
ulaganja. S partnerom se dogovorio da ¢e snositi sve troskove i pocetak ulaganja za izradu web
aplikacije, dok je suradnik zaduzen za kontakte i cijelu poslovnu ideju. Takoder, dogovorili su
se kako ¢e u pocetku samo poduzece Future Vision snositi dobit dok ne pokrije sva pocetna
ulaganja.

Zbog takve vrste suradnje klijent je imao pitanja vezana za drustveni ugovor, definiranje odnosa
izmedu partnera, prava i obveze koje dolaze s tim. Zeli definirati i zagtititi vlastita autorska
prava vezana za aplikaciju. Bilo je logi¢no da ¢e studenti s Pravnog fakulteta odraditi taj dio
istrazivanja. Nama, studentima s Ekonomskog fakulteta, bio je zadatak dodatno razraditi
modele sli¢nih aplikacija.

Nakon nekoliko dana, 16.12.2020.godine, odrzali smo drugi sastanak Pravo-ekonomske Klinike
s istim sudionicima kako bi se predloZile ideje klijentu. Izre¢eni su mu pravni i ekonomski
aspekti cijelog slucaja. Bilo je vidno da je klijent Matej Pleskov zadovoljan svim naSim
predlozenim idejama.

Iz razloga S§to postoje razne opcije za ostvarivanje, odnosno reguliranje ovakve poslovne
suradnje, odlucili smo se, prije svega, omoguciti klijentu detaljniji uvid u to $to bi za njega
znacilo osnivanje drustva s ograni¢enom odgovorno$cu i znacajke takvog trgovackog drustva
te ga informirati o opciji 1 znac¢ajkama ,,joint ventura“ odnosno ugovora o zajednickom pothvatu
kojim bi nastao pravni oblik drustva osoba-ortastvo, kojim bi isto tako, na odgovaraju¢i nacin,
mogao regulirati odnos izmedu ugovornih strana te njihova prava i obveze do razvitka i nakon

razvitka navedene web aplikacije.

6.3 Metodologija

S obzirom da je klijent imao i pravno i ekonomsko pitanje, podijelili smo poslove izmedu
studenata kako bi se svatko bavio konkretnim problemom. Studenti s Pravnog fakulteta bavili
su se definiranjem odnosa medu partnerima, pravima i obvezama ugovornih strana. Studenti s
Ekonomskog fakulteta istrazivali su sli¢ne poslovne modele koji opisuju web aplikacije sli¢ne

njihovoj.
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Za prikupljanje informacija Kkoristili smo sekundarno istrazivanje pretrazujuci internetske
stranice. Takvo istrazivanje zahtjeva dosta vremena i upornosti za pronalazak pravih
informacija te nismo mogli biti sigurni u njihovu relevantnost. S druge strane, sekundarno
istrazivanje je lako i velika veéina potrebnih informacija moze se pronacéi na internetu.
KorisStena je 1 knjiga ,,Business Model Canvas* za analizu poslovnih modela i njihovu primjenu.
Pronadene informacije bile su korisne te Smo uz pomo¢ mentorica jasno precizirali na $to se
trebamo usmjeriti i kako pronaci pravi prijedlog i rjeSenje za klijenta. Modela web aplikacija je
puno i bilo je potrebno odabrati one koje nam mogu posluziti kao primjer.

Studenti s Pravnog fakulteta bavili su se pravnim pitanjima te su takoder koristili sekundarno
istrazivanje kako bi pronasli i objasnili sve zakone koje klijenta zanimaju. Moze se reci kako je
njihov dio posla bio zahtjevniji jer je klijent imao dosta pitanja o ugovorima, pravnom obliku i

sl.

6.4 Piramida ocekivanja
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Slika 5. Konzultantska piramida http://www.efos.unios.hr/pravno-ekonomska-klinika/wp-
content/uploads/sites/371/2020/11/MATOKOVIC%CC%81 ANALIZA-
DRUS%CC%8CTVA-U-DRVNOJ-INDUSTRIJI.pdf (pristupljeno 15.8.2021)

Kroz konzultantski proces koristena je piramida koja je sacinjena od nekoliko dijelova. Na
pocetku procesa od velike Su vaznosti za klijenta obecanja koja je dobio od konzultanta. Ta
obec¢anja mogu biti velika ili mala, implicitna ili eksplicitna. Nase obecanje od strane Pravno-
ekonomske Kklinike vezano za vrijeme bilo je da ¢e klijent dobiti izvjeSce s rjeSenjima 2 tjedna
nakon prvog sastanka. Ubrzo nakon toga odrzan je i drugi sastanak na kojem su Kklijentu

iznesene ideje i nacin kako ¢e izvjesce biti napravljeno. Nas dio posla bio je gotov na vrijeme,
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ali nismo sigurni je li klijent zaista dobio izvjeS¢e nakon 2 tjedna kao Sto je dogovoreno.
Vjerujem kako je i klijent svjestan toga da mu je ova usluga bila besplatna i da je ipak to rad
studenata te je mozda i o¢ekivao kaSnjenje sa izvjestajem. Nismo dobili povratnu informaciju
o tome je li klijent zadovoljan i hoce li realizirati nase prijedloge.

Nadalje, klijentu je bilo dostupno puno podataka koji mu omogucuju daljnje samostalno
istrazivanje 1 razvijanje ideja. Odgovoreno je na sva njegova pitanja i dane su smjernice za
daljnje djelovanje. Nismo upoznati s tim koliko je klijent bio spreman prihvatiti nase prijedloge
i koje je strateSke odluke donio vezano za svoje partnerstvo s drugim poduzec¢em. Smatramo da

smo ispunili njegova ocekivanja i dali mu odgovore na ono §to ga je zanimalo.

6.5 Konzultantska kocka
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Slika 6. Konzultantska kocka, http://www.efos.unios.hr/pravno-ekonomska-klinika/wp-
content/uploads/sites/371/2020/11/MATOKOVIC%CC%81 ANALIZA-
DRUS%CC%8CTVA-U-DRVNOJ-INDUSTRIJI.pdf (Pristupljeno 15.8.2021)

Prilikom analize problema i dolaska do rjeSenja koristena je konzultantska kocka. Ona se sastoji
od tri razine: teorija promjene, vrsta intervencije i glavni uoceni problem.

Dio kocke vezan uz promjene pomaze nam odrediti na koga se sve u poduze¢u odnose donesene
promjene. Konzultant mora znati koga ukljucuje njegovo rjesenje i tko ¢e osjetiti posljedice
promjena. Promjena se moze provoditi na individualnoj razini, unutar tima ili neke grupe,

unutar nekog odjela ili, pak, u cijeloj organizaciji.
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S obzirom na to da je na$ klijent trazio pravne savjete vezane uz partnerstvo i pravni oblik, nasi
prijedlozi ne mogu biti samo na individualnoj razini. Moze se re¢i kako su oni unutar tima kojeg
¢ine klijent i njegov partner. RjeSenja mogu utjecati i na ostale zaposlenike, ali prije svega se
odnose na vlasnika poduzeca i njegovog partnera za izradu aplikacije.
Drugi dio konzultantske kocke vezan je uz intervencije konzultanata te postoji pet vrste
intervencija:

* intervencija prihvacanja,

* kataliticka intervencija,

*  intervencija suprotstavljanja,

*  intervencija perspektive,

* intervencija teorija i nacela.

Intervencijom prihvacanja pomaze se klijentu da samostalno rjesava svoje probleme i da na
objektivan nacin shvati situaciju u svojem poduzecu. Katalitickom intervencijom pomaze Se
klijentu da lakSe shvati sustinu problema te da razvije svijest za rjeSavanje tog problema. Tada
klijent dolazi do svih potrebnih informacija koje mu mogu pomo¢i za rjeSavanje problema. Mi
smo u svojem konzultantskom radu koristili kataliticku intervenciju te dostavili klijentu sve
potrebne informacije koje mu mogu pomo¢i. Klijent nije bio svjestan svih zakona i prepreka
koje ga se ti¢u te nakon dobivenih informacije moZze sagledati situaciju sa druge strane.
Intervencija suprotstavljanja koristi se u situacijama tako se potice klijent da sam ispita situaciju
i odredi alternative koje mu mogu pomoci. Sljedeca intervencija je intervencija perspektive u
kojoj se klijentu daju jasne upute o tome koji je daljnji korak ili konzultant sam obavi potreban
posao. Uz pomo¢ intervencije teorije 1 principa savjetnik uci klijenta kako da samostalno
sagleda svoju situaciju i otkrije uzroke problema poduzeca. Tada je klijent sposoban sam
odrediti problem te isplanirati kako ¢e se nositi s njim.
Klijentu su priloZene sve dostupne informacije steCene istraZivanjem, svi podaci vezani za
drustveni ugovor, trgovacko drustvo i ostale pravne oblike. Ujedno, dostupni su mu svi poslovni
modeli slicnih web aplikacija kao §to je njihova. Takoder, klijent je dobio prijedlog za pravni
oblik koji bi bio najbolji za njega.
Zadnji dio konzultantske kocke vezan je uz glavne uo¢ene probleme koje konzultant treba
prepoznati u poduzecu. Problemi mogu biti vezani uz:

*  ciljeve i organizaciju,

* pravila i standarde,

* moralna pitanja i koheziju,
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* moc 1 autoritet.

Mozemo reci da su problemi naseg klijenta vezani uz pravila i standarde zato $to su ga zanima
pravna pitanja te je vazno da u svojem partnerskom odnosu poznaje sva prava i obveze.
Takoder, jednim dijelom problem je povezan s moci i autoritetom zato Sto je klijent naglasio
kako bi partner bio direktor poduzeca, zato §to je to njihova ideja. Na$ prijedlog je da se

pokusaju dodatno dogovoriti oko te pozicije jer i nas klijent ulaze financijska sredstva u ideju.

6.6. Rezultati istrazivanja

6.6.1 Drustvo s ogranicenom odgovornoscu

,,Drustvo s ograni¢enom odgovornoséu je trgovacko drustvo u kojem jedna ili vise pravnih ili
fizickih osoba unose uloge u unaprijed dogovoreni temeljni kapital, temeljni kapital drustva
mora biti izrazen u kunama, a najnizi iznos temeljnog kapitala drustva je 20.000,00 kuna. Ulozi
ne moraju biti jednaki te osniva¢ moze kod osnivanja druStva preuzeti vise poslovnih udjela,
dok ukupan iznos svih uloga mora odgovarati iznosu temeljnog kapitala drustva te je
raspolaganje ulozenim sredstvima moguée uz suglasnost svih ¢lanova. Drugim rije¢ima,
¢lanovima se priznaje onaj poloZaj u drustvu koji odgovara omjeru nominalnih iznosa njihovih
poslovnih udjela. Ipak, dopusteno je odstupiti od nacela jednakog polozaja ¢lanova. To znaci
da je dozvoljeno 1 moguce pojedinom ¢lanu dati povlasteni polozaj u d.o.o. pod uvjetom da su
oko takve promjene svi ¢lanovi suglasni i1 da se takva promjena polozaja regulira druStvenim
ugovorom ili kasnije odlukom samog organa drustva. Clanovi ugovorom mogu unaprijed
dogovoriti 1 vremenski ogranieno trajanje takvog nerazmjernog polozaja. U takvim
slucajevima, istekom ugovorenoga razdoblja ¢lan mijenja svoj polozaj u druStvu, prema
unaprijed dogovorenim uvjetima. DruStvo se osniva na temelju ugovora kojega sklapaju
osnivaci (drustveni ugovor). Svi osniva¢i moraju potpisati drustveni ugovor koji se sklapa u
obliku javnobiljeznickog akta ili privatne isprave koju potvrdi javni biljeznik, prije upisa
drustva u sudski registar svaki osniva¢ mora uplatiti najmanje Cetvrtinu uloga za preuzeti
poslovni udio koji uplac¢uje u novcu, s tim da ukupni iznos svih uplata u novcu ne moze biti
manji od jedne Cetvrtine temeljnog kapitala isto tako, ulog u drustvo moze se unijeti ulaganjem
stvari 1 prava, takav ulog mora se u cjelini unijeti prije upisa drustva u sudski registar, ukoliko
je vrijednost takvog uloga u vrijeme podnoSenja prijave za upis drustva u sudski registar manja

od vrijednosti uloga koji se time ulaZe, razlika do visine tako izrazenoga uloga mora se uplatiti
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u novcu. Upisom u registar druStvo s ograni¢enom odgovorno$¢u postaje samostalni pravni
subjekt $to znaci da se od tog trenutka smatra da je d.o.o. posebna 0soba sposobna biti
nositeljem svih prava i obveza“ (https://www.zakon.hr/z/546/Zakon-o-trgova%C4%8Dkim-
dru%C5%Altvima, (pristupljeno 24.5.2021).

Dakle, prava i obveze te postupak donoSenja odluka jasno su definirani, $to je bitno za odredena
pitanja koja bi bilo potrebno urediti drustvenim ugovorom u konkretnim okolnostima, kao npr.
specificirati odredbe o nacinu upravljanja, glasackom pravu, potencijalni problem s osnivackim
omjerom 50-50, imenovanju i opozivu ¢lanova uprave, prokura, raspodjela dobiti, trajanje
drustva itd. D.o.o. ima trajnu narav i zatvoren je tip drustva, tako da su i istupanje i iskljucenje
krajnje mjere koje moraju strogo biti propisane druStvenim ugovorom.

,Drustvenim ugovorom moze se odrediti da ¢lan moze istupiti iz drustva i da ga drustvo moze
iskljuciti. Tada se moraju odrediti i uvjeti, postupak 1 posljedice istupanja ili iskljucenja ¢lana
iz drustva. Istupanjem i iskljucenjem ¢lana prestaje njegovo clanstvo u drustvu i sva prava koja
iz toga proizlaze. Clan koji istupa, odnosno ¢lan koji je iskljuéen, zadrzava pravo na nadoknadu
trziSne  vrijednosti njegovog poslovnog udjela u vrijeme istupanja/iskljucenja.*
(https://www.zakon.hr/z/546/Zakon-0-trgova%C4%8Dkim-dru%C5%Altvima, (pristupanje
24.5.2021).

Sto se ti¢e poreza, prilikom osnivanja druStva moze se izabrati hoce li se u¢i u sustav PDV-a ili

ne. (Ulazak u sustav PDV-a je obvezan za tvrtke koje na godiSnjoj razini ostvare vise od
300.000,00 kn prihoda, glavna pogodnost ulaska u sustav PDV-a je odbijanje pretporeza.) U
smislu placanja poreza na dobit druStvo s ograni¢enom odgovornos¢u ga ne placa progresivno,
drustvo plac¢a porez na dobit 12%, ukoliko su u poreznom razdoblju ostvareni prihodi do
7.500.000,00 kuna, ili 18%, ukoliko su u poreznom razdoblju ostvareni prihodi jednaki ili veéi
od 7.500.000,01 kuna.

,»Nadalje, odlukom o financiranju Hrvatske gospodarske komore placa se ¢lanarina Hrvatskoj
gospodarskoj komori, u iznosima koji se obra¢unavaju po sljede¢em modelu: prvu grupu ¢ine
¢lanice koje ne prelaze dva od sljedeca tri kriterija ukupna aktiva 7.500.000 kuna, ukupni
prihodi 15.000.000 kuna i broj zaposlenih 50. Visina mjesecne ¢lanarine iznosi za prvu grupu
42,00 kn. (Iznimno ¢lanice Komore osnovane i upisane u Sudski registar nakon 01. sije¢nja
2020. godine, oslobodene su plac¢anja ¢lanarine u razdoblju od godine dana od dana osnivanja.)*
(https://www.hgk.hr/financiranje-hgk-i-nacin-ispunjavanja-uplatnice, (pristupljeno
25.5.2021).

Dodatni troskovi, odnosno troskovi procesa samog osnivanja su troSak ovjere drustvenog

ugovora cca 2500,00kn, sudska pristojba 400,00kn, uplata oglasa u Narodnim novinama

42


https://www.zakon.hr/z/546/Zakon-o-trgova%C4%8Dkim-dru%C5%A1tvima
https://www.zakon.hr/z/546/Zakon-o-trgova%C4%8Dkim-dru%C5%A1tvima
https://www.zakon.hr/z/546/Zakon-o-trgova%C4%8Dkim-dru%C5%A1tvima
https://www.hgk.hr/financiranje-hgk-i-nacin-ispunjavanja-uplatnice

900,00kn, izrada pecata 200,00kn, troSkovi vodenja knjigovodstva, za uplatu temeljenog
kapitala cca 500,00kn troskova, troskovi vodenja ziro-racuna cca 50kn mjesecno, materijalni

troSkovi...

6.6.2 Joint venture

,»Zajednicki pothvat ili joint venture je ugovor kojim dvije ili vise osoba udruzuju svoju imovinu
1/ili rad radi ostvarenja unaprijed odredenog poslovnog pothvata i koje se razdruzuju nakon
njegova ispunjenja, s tim da suugovaratelji proporcionalno svom udjelu ili dogovoru dijele
dobitak 1 snose gubitak.”“ (https://fima-vrijednosnice.hr/podrska/rjecnik/j/, (pristupljeno
25.5.2021).

Sve Sto je potrebno da bi se osnovao ovakav zajednicki pothvat je pisani ugovor izmedu
stranaka. Ugovor predstavlja zajednicko poduzetni¢ko upustanje u nekakav pothvat sa
zajednickim izgledima i podjelom rizika strane ugovorom sveobuhvatno mogu urediti ciljeve,
strategiju, prava, obveze, odgovornosti, autorska prava, raspodjelu dobiti itd. Kod joint venture-
a ne dolazi do osnivanja posebne pravne osobe u koju ¢lanovi ulazu svoje uloge, ali se ugovorne
strane slazu da Zele postici zajednicki cilj, uz odredeni stupanj zajednickog rizika, zajednickog
upravljanja i zajednicke kontrole.

»Imovinu ortastva ¢ine ulozi ortaka te naknade za uniStene, oStecene ili oduzete stvari koje
pripadaju imovini ortastva. Ulog ortaka moze Se sastojati u stvarima, pravima, novcu, radu i
drugim dobrima. Ortaci su obvezni na jednake uloge, osim ako nije drukéije odredeno. Stvari i
prava koji ¢ine ulog postaju imovinom ortasStva na temelju ugovora o ortastvu. Ako udjeli ortaka
u dobiti 1 gubitku nisu utvrdeni ugovorom o ortastvu, svaki ortak ima, neovisno o vrsti 1 veli¢ini
uloga, jednak udio u dobiti i gubitku. Ortak odgovara za materijalne i pravne nedostatke svog
uloga. Ne moze raspolagati svojim udjelom, niti stvarima i pravima iz zajedni¢ke imovine, niti
moze zahtijevati njezinu diobi, ali mozZe raspolagati s pravom na naknadu izdataka koje je imao
u obavljanju poslova ortastva, ako dospijevaju na kamate koje mu pripadaju za predujmljeni
novac i na isplatu onog §to mu pripada po prestanku ortaStva. Vodenje poslova ortastva pripada
zajednicki svim ortacima. Ako ugovorom nije drukéije odredeno, trazbine ortastva pripadaju
svim ortacima zajedno. Ortak odgovara za Stetu koju nanese ortaStvu osim ako dokaze da je
Steta nastala bez njegove krivnje. Ugovor sklopljen na neodredeno vrijeme ortak moze otkazati
u svako doba, osim u nevrijeme, dok ugovor sklopljen na odredeno vrijeme moze se otkazati
samo iz vaznih razloga, a osobito povrede bitne obveze iz ugovora o ortastvu. Isto tako, ortak

se moze iskljuciti iz ortastva ako za to postoje vazni razlozi. I kod otkaza i iskljucenja ortak ne

43


https://fima-vrijednosnice.hr/podrska/rjecnik/j/

sudjeluje u dobiti i gubitku nastalim do dana otkaza, odnosno isklju¢enja. Sudjeluje u dobiti i
gubitku onih poslova koji u vrijeme njegova izlaska nisu bili okoncani.

Nakon prestanka ortastva slijedi dioba zajedni¢ke imovine. Stvari koje su ortaci dali na
koriStenje, vracaju se s tim da nemaju pravo na slucajnu propast ili ostec¢enje niti za njezino
pogorSanje zbog redovite uporabe. 1z zajednicke imovine najprije se podmiruju dugovanja
ortaStva, zatim se vracaju ulozi te se ostatak nakon podmirenja dugova i vrac¢anja uloga, dijeli

na ortake prema njihovim udjelima u dobiti.* (https://www.zakon.hr/z/75/Zakon-0-obveznim-

odnosima, pristupljeno 24.5.2021).

Sto se tie pitanja poreza, njih treba pratiti kroz dva aspekta: porez na dobit i porez na dohodak.
Dakle, pojedini ortaci nisu u sustavu poreza na dobit ve¢ poreza na dohodak ako su od ortastva
stekli dobit kao fizicke osobe ( tek u slucaju da ortastvo po¢ne djelovati radi stjecanja dobiti.
Na primjer kada krenete prodavati aplikaciju otvara se pitanje obveze poreza na dobit samog
ortastva. Godi$nji porez na dohodak placa se po stopi od 20 % na poreznu osnovicu do visine
36.000,00 kuna te po stopi od 30% na dio porezne osnovice koji prelazi iznos od 36.000,00
kuna. Prema Pravilniku o porezu na dobit fizicka osoba koja zeli placati porez na dobit umjesto
poreza na dohodak o tome dostavlja pisanu izjavu nadleznoj ispostavi Porezne uprave do kraja
tekuce godine za iducu kalendarsku godinu. Za detalje poreznih, knjigovodstvenih i srodnih

pitanja nuzno je konzultirati stru¢njake s tog podrucja.

6.7 Primjeri poslovnih modela

Jedan od najdominantnijih poslovnih modela je tzv. freemium poslovni model. Nacelo ovog
poslovnog modela je da postoje najmanje dvije skupine potrosaca koji imaju koristi od ponude
vrijednosti: korisnici koji ne placaju za uslugu (besplatni korisnici) te kupci koji pla¢aju uslugu
(kupuju dodatne elemente usluge, tj. preemium). Besplatni korisnici mogu postati i korisnici
koji placaju i obrnuto. Prva skupina korisnika sluzi za kreiranje baze potencijalnih korisnika
dodatnih elemenata usluge (bez ove skupine ne bi bilo moguce prodati dodatne elemente
ponude), a Cije koristenje platforme je financirano kroz prodaju preemium usluga. Jedan od
najpoznatijih modela ovog tipa je poslovni model Skype-a, na ¢ijoj su se osnovi kreirali svi

ostali poslovni modeli ovog tipa.
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6.7.1 Skype

Skype % yJSnj

Example from Business Model Generation
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< AY0 ) call phones
Telco Partners

Free Internet & Video
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Software Developers (SkypeOut) Skype.com
Software Headset Partnerships
Cost Structure Revenue Streams
Software Development Complaint Management Free SkypeQOut Prepaid or

Subscription

Hardware Sales

Slika 7. Poslovni model platforme Skype (https://ro.pinterest.com/pin/326229566751720772/
(pristupljeno 15.8.2021.)

Skype pruza usluge videorazgovora i glasovnih poziva. Korisnici Skype-a mogu, takoder,
prenositi digitalne dokumente poput fotografija, tekstova, medija i dr. Skype predstavlja primjer
besplatnog poslovnog modela s ograni¢enom upotrebom, tj. freemium poslovnog modela. Velik
dio je besplatan, a pla¢a se samo obavljanje poziva prema fiksnim ili mobilnim uredajima.

Na primjeru Skype-a, vidi se kako ponudu vrijednosti zahvacaju besplatni internetski i
videopozivi. Takoder, pretplatnici imaju vrlo jeftine pozive prema fiksnim ili mobilnim
uredajima putem SkypeOut-a. Odnosi s kupcima, u ovom slu¢aju, podrazumijevaju masovno
prilagodavanje, tj. pribavljanje i, u konacnici, zadrZzavanje kupaca. Trzi$ni segment, tj. ciljano
trziSte su svi korisnici Interneta, odnosno ljudi koji Zele uspostaviti poziv. Kanali predstavljaju
sredstvo pomocu kojeg poduzeée komunicira s kupcima. U ovom slucaju to je skype.com. Kao
najvaznija klju¢na aktivnost ovog poduzeca, navodi se razvoj softvera. Kljuéni resursi su
razvojni programeri softvera, te sami softver. Skype-ovi kljuéni partneri su pretplatnici,

distribucijski partneri te telekomunikacijski partneri. U strukturu troSkova uvrstavaju se razvoj
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softvera, rjeSavanje prigovora i trosak, tj. odrzavanje platforme. Izvori prihoda za tvrtku Skype

su pre-paid pretplata na uslugu SkypeOut te prodaja hardvera.

6.7.2 Zoom

Zoomy Budiness Modef Canvas

Key Parnters Key Activities Value Proposition Customer Customer
Relationships Segments
~ 1%
= & ‘'
Tech development | .. 2 . Y »
Video conferencing Ratings
Hardware that works well!
=R Sales & Support Distributed
Keyéesozrces Works on Phones, Channels People:
Integrators ,—@1 laptops and in = i Enterprlse
Qe@ conference rooms == . gducatlon
Q i oo
Payment Data Centers i g
Websit o
processors Supports 1000 R:fei;;s Healthcare
Compression Algo participants Resellers
Cost Structure b4 Revenue Stream
5o
==l Subscriut
ubscriptions
People & Data centres P

Slika 8. Zoom poslovni model (https://shrutiproductmanager.medium.com/how-to-design-a-
business-model-canvas-926647f3adad (pristupljeno 15.8.2021)

Zoom predstavlja alat za konferencije zasnovan na tzv. Cloud-u koji omogucava korisnicima
prakti¢nu medusobnu interakciju putem zvuka, videa i chat-a. Konkurentska prednost ove
tvrtke usmjerena je na jednostavnost upotrebe proizvoda, kao i na visokokvalitetnu audio-
vizualnu uslugu. Poslovni model Zoom-a temelji se na naplati kotizacije za usluge
videokonferencije. Uz to, tvrtka Zoom zaraduje 1 od promocije hardverdskih proizvoda.

Korisnici mogu odrzavati jedan-na-jedan sastanke ili konferencije do ¢ak 1000 sudionika.
Takoder, moguénost dijeljenja zaslona omogucuje Sto bolju i kvalitetniju uslugu. Zoom radi na
mobilnim uredajima, osobnim racunalima, laptopima. Ova aplikacija ima mogucénost
besplatnog koriStenja za osobe koji nisu pretplac¢eni, no samo na vrijeme od 40 minuta (ova
skupina ¢ini najveci dio korisnika). Odnosi s kupcima, kao i kod Skype-a, temelje se na
masovnom prilagodavanju. Poduzece s kupcima komunicira putem aplikacije Zoom ili putem
web-stranice zoom.com. Trzi$ni segment su korisnici Sirom svijeta, no najvise se cilja na

poslovne subjekte i sveudilista. Klju¢ne aktivnosti ovog poduzeca su razvoj softvera te prodaja.
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Kao klju¢ne resurse, Zoom navodi razvojne programere softvera. Kljucni partneri su
pretplatnici (fakulteti, poslovni subjekti) te tzv. integratori. Najveci troSak predstavljaju razvoj

softvera te odrzavanje platforme. Izvor prihoda tvrtke Zoom jesu pretplatnici.

6.7.3 Discord

Discord predstavlja cjelovitu aplikaciju za tekstualne poruke, audio i video chat namijenjenu
videoigraCima Sirom svijeta. Ova aplikacija je besplatna te omogucuje korisnicima uslugu
videopoziva bez ikakvog ometanja. Kada osoba koristi Discord, ona sudjeluje na tematskim
posluziteljima koje moze stvoriti svatko tko je prijavljen u aplikaciju. Istim posluziteljima mogu
se koristiti i druge osobe koje imaju vezu za poziv ili sudjelovanje. Ciljno trziSte Discord-a su
igraci, no aplikaciju koriste svi, od glazbenika do poduzetnika.

Ova aplikacija ima preko 87 milijuna aktivnih korisnika. Potpuno je besplatna za upotrebu te
ne planira naplacivati koristenje svojih osnovnih proizvoda (audio i video pozivi).

Glavni fokus je pruziti komunikacijsku platformu bez muke svima. Tvrtka pruza besplatan alat
(gamebridge) koji pomaZe programerima da integriraju aplikaciju u svoje igre. Ostale znacajke
poput Rich Presence i Streamkit ,takoder, su besplatne §to omogucéava programerima igara da
na popisu svojih igara dodaju aplikaciju.

Discord se protivi oglaSavanju i1 prodaji korisnickih podataka. Programeri smatraju da su oglasi
nametljivi, a prodaja korisnickih podataka jednaka je krSenju odnosa izmedu dvije strane.
Takoder, ne namjeravaju poceti naplacivati koristenje aplikacije svojim korisnicima. Umjesto
toga, tvrtka se prebacuje na polu-freemium model koji pruza kvalitetniju uslugu onima koji
placaju za to. Discord zaraduje i kroz prodaju svoje robe (izraduju majice, kape s vlastitim
logom).

Ono §to razlikuje Discord-ov freemium poslovni model od ostalih je marketinska strategija koja
se Kkoristi za njegovu promociju - ne naplacuje svoje osnovne funkcije te samo trazi od svojih

korisnika da podrze aplikaciju kupnjom mjesecnog pretplatnickog plana.
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6.7.4 Google Meet

Google je uveo videokonferencije poslovne kvalitete dostupne svima. Sada svi korisnici Google
racuna mogu organizirati online sastanke s najvise 100 sudionika u trajanju do 60 minuta po
sastanku. Poslovni subjekti, obrazovne ustanove i druge organizacije mogu iskoristiti
naprednije znacajke, Sto ukljucuje sastanke s do 250 sudionika iz iste ili druge organizacije te
prenosenje uzivo za najvise 100.000 gledatelja unutar domene.

Google je svojim korisnicima ponudio vece ,,ploCice za pozive*: ProSireni raspored ,,ploc¢ica“
omogucuje web-korisnicima istodobno da vide do 16 sudionika odjednom. Dolazi vise
azuriranja za vecée sastanke, bolji izgled prezentacija i podrska na vise uredaja, te kvalitetniji
video sadrzaj sa zvukom. Korisnici imaju mogucnost predstavljanja kartice Chrome (umjesto
da samo prezentiraju svoj prozor ili cijeli zaslon). Ako na sastancima trebate podijeliti
visokokvalitetni video zapis sa audio sadrzajem, potrebno je odabrati tu opciju za najbolje
iskustvo udaljenih gledatelja. Znacajka "prisutnost kartice Chrome" od danas se uvodi u opéu

dostupnost.

Google Meet moze koristiti Al za automatsko podeSavanje videozapisa kako bi vas ucinili

GOOGLE MEET Zoom
Free Option Yes Yes
Price range (monthly) $6—%$25 per user* $14.99—%$19.99 per host
Maximum participants Up to 250 Up to 1,000**
Windows, Mac, Windows, Mac,
Platforms:supportad Android, iOS Android, iOS
Call Recordings v v
Screen Sharing v ~
Group Messaging v v
1 = Other Google services, Workplace, Salesforce,
ntegrations 2 3 =
Skype, Pexip Infinity Google services
Other Features Encrypted calls Polls, whiteboard,

encrypted calls

juires Large Meeting add-or

Slika 9. Razlika izmedu Googla Meet-a i Zoom-a
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Glavna razlika izmedu Google Meeta 1 Zoom-a je Sto Zoom prihvaca do 1000 korisnika dok
Google Meet besplatnim pozivima mogu se ugostiti sastanci s vise od 250 sudionika. Znacajka
streaminga uzivo podrzava do 1 000 000 gledatelja unutar domene, nude¢i moguénost snimanja
sastanaka i spremanja na Google pogon. | to nije dovoljno, s Googleovim alatom za video
konferencije znacajka govora u tekst u hangoutu ima moguénost titlova u stvarnom vremenu u
video chatovima i sastancima. Opciju vrijedi pohvaliti, jer je izvrsna za osobe s oSteCenjima

sluha ili one koji drze glasno¢u niskom.

6.8.Blue Jeans

BlueJeans zapazen je zbog svoje jednostavnosti, omogucéavajuéi korisnicima da s bilo kojeg
uredaja "rasporede, pridruze se i ugoste sastanke jednim dodirom u samo Sest sekundi". Uz to,
usluga koristi HD video i Dolby Voice audio, koji nude vrhunsku kvalitetu. lako BlueJeans
nudi besplatno probno razdoblje, oni koji planiraju koristiti uslugu dugoro¢no, morat ¢e se
prijaviti za jedan od planova ¢lanstva u toj usluzi.

BlueJeans Pro blago povecava ogranicenja, nude¢i do 75 ¢lanova po sastanku, 25 sati vremena
snimanja, kao 1 Analytics naredbenog centra te znacajke sigurnosti i suradnje na radnom toku
koje nisu dostupne na standardnoj razini. Od svih navedenih aplikacija za on-line sastanke

BlueJeans najmanje pruza mogucnosti u odnosu na cijenu koju je potrebno platiti.

6.9 Preporuke

Iz gore navedenog mozemo utvrditi da odabir osnivanja trgovatkog druStva ili ortaStva
utemeljenog na joint venture ugovoru imaju svoje prednosti i nedostatke u smislu postizanja
zajednickih ciljeva, reguliranja prava 1 duznosti ugovornih strana, raspolaganja zajednickom
imovinom, zajedni¢ke kontrole i upravljanja te snoSenja rizika, raspodjele dobiti 1 placanja
poreza. Misljenje Pravno ekonomske klinike je da bi oba oblika podjednako dobro mogla
regulirati navedeno te da konkretan odgovor ovisi o konkretnim potrebama osobe koja zahtijeva
ovakvu vrstu reguliranja odnosa. Takoder smatramo da bi odluka, u kojem smjeru zeli voditi
vlastiti projekt tj. kojim ugovorom ¢e se regulirati navedeno, trebala biti iskljucivo na osobi za
Ciji se interes sklapa jedan od ugovora odnosno da bi odluka trebala biti na samom klijentu.
Medutim, navodimo i naglasavamo da klijent, pri donosenju odluke, treba uzeti u obzir

¢injenicu da razvitak ovakve vrste web aplikacije zahtijeva odredeno vremensko razdoblje.
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Takoder, pored gore navedenog treba uzeti u obzir da ¢e se dobit, ukoliko se ostvari, ostvariti s
odredenim vremenskim odmakom. Klijent bi, pri donosenju odluke, isto tako trebao uzeti u
obzir i troSkove koji bi postojali do trenutka razvitka web aplikacije, a prije svega trebao bi
misliti i na postojanje odredenog stupnja rizika, tj. postojanje mogucénosti za snoSenje odredenih
gubitaka te ukoliko bi do gubitaka doslo, $to bi konkretni gubitak znacio za njega i njegovog
poslovnog partnera, odnosno kako bi se takav gubitak odrazio na njihovoj imovini. Nadalje,
bitno je napomenuti i opciju koja bi ukljucivala oba navedena oblika. Da bi izbjegli navedene
rizike 1 eventualne troskove, drustvo ne mora biti osnovano prije izrade aplikacije. Sama izrada
web aplikacije moze se regulirati ugovorom o poslovnoj suradnji, kao $to je ve¢ navedeno
ugovorom o poslovnoj suradnji ugovorne strane mogu utvrditi medusobnu poslovnu suradnju
za razvoj te realizaciju izrade web aplikacije.
Ugovorne strane mogu ugovoriti zajednicku poslovnu suradnju angaziranjem ljudskih 1 drugih
resursa obiju ugovornih strana, sadrzaj i odvijanje suradnje te rokove i troskove izrade web
aplikacije. Isto tako, ugovorne strane mogu Sse obvezati na zajednicko osnivanje drustva nakon
zavrSetka, tj. realizacije izrade web aplikacije. Drugim rije¢ima, ukoliko bi razvijanje web
aplikacije zahtijevalo dugo vremensko razdoblje i velike troskove, nije potrebno osnivati d.o.o.
za vremensko razdoblje u kojemu se aplikacija razvija, ve¢ bi se razvitak aplikacije regulirao
,joint venturom®, a nakon dovrSetka odnosno realizacije aplikacije bi se moglo osnovati
drustvo. Zaklju¢no dodajemo da ¢emo na pitanje zaStite autorskih prava te na pitanje izrade
samog ugovora (bilo druStvenog ugovora ili ugovora o ortastvu) odgovoriti nakon $to nas
postovani klijent odabere za sebe najprikladniju opciju reguliranja navedenih odnosa.
Treba imati na umu da ¢e BlueJeans Standard vjerojatno biti dovoljan za vec¢inu korisnika, jer
vam omogucuje da ugostite do 50 ¢lanova po sastanku, neograni¢ene pojedinacne sastanke,
neograni¢ene grupne sastanke bez vremenskih ograni€enja i pet sati snimanja za sastanci €iji
ste domacini.
Prilikom istraZivanja trzista online edukacija, koristili smo se metodologijom platna poslovnog
modela. U nastavku je samo kratak pregled navedene metodologije, te je predloZeno koriStenje
platna poslovnog modela prilikom razrade poslovnog modela. Poslovni model predstavlja
strukturu koja podrZava odrZivost poslovanja i objasnjava kako ono posluje, zaraduje te na koji
nain namjerava posti¢i svoje ciljeve. Platno poslovnog modela je opis nacina na koji neko
poduzece stvara, isporucuje i zahvaca vrijednosti. (Osterwalder i Pigneur, 2014). Ono se sastoji
od 9 dijelova koji se nazivaju gradevni blokovi:

e ponuda vrijednosti (vrijednosti mogu biti kvantitativne( cijena, brzina usluge) i

kvalitativne( dizajn, iskustva)),
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e odnosi s kupcima,

e trziSni segment (ciljno trziste),

e Kanali (kako poduzece komunicira sa segmentima kupaca i kako im prilazi),

e kljuéne aktivnosti (proizvodnja/rjeSavanje problema/platforma),

e  kljucni resursi (fizicki/intelektualni/ljudski),

e  kljuéni partneri (mreza dobavljaca i partnera koji omogucuju rad poslovnog modela),
e struktura troskova (svi troskovi; trebaju biti svedeni na minimum),

e Izvori prihoda (Koja je vrijednost koju svaki pojedini segment kupaca pla¢a?; Sto

trenutno placaju?).

KP Ka PV OsK TS

Bl1OS Savjetovanje Cjeloviti pravno- Osobni kontakt Start-up
ekonomski savjet (poduzetnici dolaze poduzetnici iz cijele

Centar za Mentoriranje osobno ili se RH

poduzetnistvo Multidisciplinarni sastanak odrzava

Osijek Povezivanje pristup putem skype-a) Korisnici usluga
teorijskih znanja = Centra i BIOS-a

Odvjetnicka praktiénom Struéni savjet na

komora primjenom pro bono osnovi
KR K

Trgovacki sud u E-mail

Osijeku Znanja Web stranica

- Drustvene mreie

Grad Osijek Networking Partneri

ST L1

Administrativni troskovwvi Matiéne institucije — Pravni i Ekonomski fakultet u Osijeku

Slika 10. Platno poslovnog modela Pravno-ekonomske klinike
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6.10 Zakljucak

Smatram da je konacna ideja naseg klijenta jako dobra, ali je potrebno jo§ puno vremena kako
bi se ona realizirala. Takva aplikacija moze uspjeti na nasem trzistu, no klijentu i njegovom
partneru potrebna je dodatna pomo¢ kako bi uspjeli. Iako se radi o IT sektoru, jako je vazno
poznavati sve zakone i propise, pogotovo kada se radi o partnerskom odnosu. Nas klijent ima
znanja i iskustva realizirati ideju, ali su mu potrebna i velika financijska sredstva. Takoder, ovo
je proces koji Ce trajati. Vjerujem kako je ideju potaknula trenutna situacija vezana uz korona
virus te su uvidjeli priliku na trziStu. Vazno je razumjeti da se situacija mijenja 1 potrebno je
pronaci trziSte koji ¢e biti zainteresirano za njithovu aplikaciju. Ujedno, ve¢ je na trZiStu
dostupno puno opcija za online sastanke koji su u velikoj upotrebi. Vazno je biti bolji, brzi i
jednostavniji od konkurencije.

Klijent mora pazljivo odluciti koji pravni oblik ¢e odabrati, hoce li to ti druStvo s ograni¢enom
odgovornoséu ili pak joint venture. Nasa je preporuka bila, prije nego $to aplikacija uopce
zazivi, ulazak putem joint venture-a, a tek nakon nastanka aplikacije predlazemo drustvo s
ograni¢enom odgovornoscu, tj. d.o.o.

Sto se ti¢e samog rada u klinici, mislim kako smo uvelike pomogli klijentu i odgovorili na sva
njegova pitanja te mu dali smjernice za daljnje istrazivanje i analizu svoje aplikacije. Na$ rad i
zalaganje studenata su bili na visokom nivou. Potrudili smo se do¢i do $to vise podataka kako
bi klijent bio zadovoljan i kako bismo mu zaista dali odgovore na klju¢na pitanja. Odnos i
komunikacija sa studentima s Pravnog fakulteta je mogao biti bolji. Dojam je da ovo izvjesce
nije zajednicko, ve¢ podijeljena rjesenja dvije skupine. Takoder, poslije sastanaka nismo saznali

kako je klijent prihvatio prijedloge i koji su njegovi daljnji koraci.
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7. ZAKLJUCAK

Mala i srednja poduzeca Cine glavni temelj svakog gospodarstva, moze se re¢i kako su ona
potporanj i stup dobre i uspjeSne ekonomije, odnosno gospodarstva neke zemlje. Brojne su
prednosti koje proizlaze iz sektora MSP-a za gospodarstvo — smanjenje nezaposlenosti,
diferenciranje ponude, razvoj poduzetniStva i novih tehnologija, jaCanje konkurentnosti i
ekonomije opcenito.

Sektor mikro, malih i srednjih poduzeca u Republici Hrvatskoj zauzima najveci udio u broju
poduzeca koji iznosi 99,7%., a zaposljava 74,3% svih zaposlenih u poslovnim subjektima u
Hrvatskoj u 2019. godini. S druge strane, problem koji se primjecuje u sektoru malih i srednjih
poduzeca RH jest vidno niza razina ostvarenih ukupnih prihoda i izvoza $to je posljedica niske
produktivnosti i nedovoljne konkurentnosti. Cilj angaziranja konzultanata, izmedu ostalog je i
uvodenje novih ideja od strane eksperta te osvjezavanje postojece kulture i navika poduzeca, a
samim time i poslovnih procesa §to u konacnici dovodi do povecanja produktivnosti i
inovativnosti poduzeca.

U suvremenom poslovanju, sve vise je popularno i aktualno trazenje vanjskih savjetnika,
odnosno usluga konzultanata koji ¢e svojim stru¢nim znanjima i1 vjeStinama iz specifi¢nih
podrucja pomo¢i poduzecima - kako uspjes$no izraditi poslovni plan ili popuniti projektnu
dokumentaciju za natjecaj, kako savladati postojeci problem, prepreku u poslovanju, kako
upravljati rizikom ili kako u potpunosti oporaviti poslovanje. Izmedu ostalog, prilika za
uspjesnost i inovativnost sektora malih i srednjih poduzeca nalazi se i u konzultantima koji
imaju veliku ulogu svojim struénim znanjima pridonijeti 1 utjecati na prosperitet i razvoj
poduzeca.

Konzultantski proces zahtjeva ukljucenost cjelokupnog poduzec¢a 1 razumijevanje svih
djelatnika oko angaziranja vanjskih savjetnika u poslovanje. Svaki konzultantski proces sastoji
se od 4 glavne faze: 1) pocetne faze, 2) utvrdivanja problema, 3) traZzenja rjeSenja, 4) provedbe
rjesenja.

Konzultantska podrSska malim 1 srednjim poduze¢ima u RH sastoji se od poduzetni¢kih
potpornih institucija i privatnih konzultantskih inicijativa. Poduzetni¢ke potporne institucije u
RH obuhvacaju razvojne agencije, poduzetnicke centre, poslovne inkubatore, znantsveno-
tehnologijske parkove, centre kompetencije te slobodne zone. Dok su poduzetnicke potporne

institucije najve¢im dijelom financirane iz vladinih potpora te su povoljnije, usluge privatnih

53



konzultantskih inicijativa zahtijevaju poveca financijska sredstva, no iz tih razloga donose i
visoku kvalitetu usluga i profesionalnosti.

Temeljem provedenog konzultantskog izvjestaja stekao se dojam kako je jedan od najvecih
problema koji se tiCu angaziranja konzultanta od strane poduzeca, nepotpuno povjerenje u
znanje i rad konzultanta. Osim toga dosta poduzetnika konzultanta smatraju precijenjenim i ne

toliko potrebnim za uspjesno rjesavanje problema.
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