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Sazetak

Vaznost poduzetniStva u 21. stoljeu ocitija je nego ikada prije te predstavlja predmet
rasprava na svim razinama. Kako kultura poduzetnistva raste, tako se podrucje poduzetnistva
sve viSe izuCava. Svrha izuCavanja poduzetniStva i poduzetnika jeste u shvacanju
poduzetnickog nacina razmisljanja i1 djelovanja, a njega je mogucée prepoznati uz pomoc
specificnih karakteristika. Konkretno, Green (2015) je formirao model, kojim je moguce
prepoznati poslovne prilike i pretvoriti ih u uspjeSan poslovni pothvat. Green-ov model
temelji se na platnu (canvas) koje se sastoji od 9 elemenata, a oni su: poduzetnicke osobine,
poduzetnicka motivacija, poduzetnicko ponaSanje, stanje industrije, struktura industrije,
makroekonomske promjene, konkurencija, inovacija vrijednosti i identifikacija prilike. Ovaj
zavrsni rad stavlja naglasak na proucavanje poduzetnickih osobina/ vjestina, poduzetnicku
motivaciju 1 poduzetni¢ko ponasanje, koje su kljucni elementi u procesima uocavanja

poslovnih ideja.

Poduzetni¢ka motivacija pokazuje koliko je osoba motivirana baviti se poduzetniS$tvom.
Ucinkovitost, samopouzdanje i kognitivna motivacija, kao i spremnost na neizvjesnost
odrednice su poduzetnicke motivacije. Poduzetni¢ko ponasanje determinirano je o¢ekivanjima
i ciljevima poduzetnika. Poduzetnicko ponasanje temelji se na odluci da se postane
poduzetnik, Sto moze prethoditi uo¢avanju poslovne prilike ili po uo€avanju poslovne prilike,
takvo ponaSanje se nastavlja radom na stvaranju okruzenja koje ¢e poslovnu priliku
transformirati u poduzetnicki pothvat i rezultirati otvaranjem poduzeca. Poduzetnicke osobine
1 vjeStine moguce je definirati kao posebnu skupinu kompetencija koje posjeduju uspjesni

poduzetnici.

U radu je provedena analiza poduzetnicke motivacije, poduzetnickih vjestina i poduzetni¢kog

ponasanja vlasnika poduzeca ,,Olimp*.

Kljuéne rijeci: poduzetnicka motivacija, poduzetnicke osobine i vjeStine, poduzetnicko

ponasanje, Green-ov model, Olimp



Abstract

The importance of entrepreneurship in the 21st century is more obvious than ever before and
is the subject of debate at all levels. As the culture of entrepreneurship grows, the field of
entrepreneurship is increasingly being studied. The purpose of studying entrepreneurship and
entrepreneurs is to understand the entrepreneurial way of thinking and acting, and it can be
recognized with the help of specific characteristics. In particular, Green (2015) has formed a
model, which makes it possible to identify business opportunities and turn them into a
successful business venture. Green's model is based on a canvas consisting of 9 elements, and
they are: entrepreneurial characteristics, entrepreneurial motivation, entrepreneurial behavior,
state of the industry, industrial structure, macroeconomic change, competition, value
innovation and opportunity identification. This final paper focuses on the study of

entrepreneurial traits / skills, entrepreneurial motivation and entrepreneurial behavior.

Entrepreneurial motivation shows how motivated a person is to engage in entrepreneurship.
Efficiency, self-confidence and cognitive motivation, as well as readiness for uncertainty are
determinants of entrepreneurial motivation. Entrepreneurial behavior is determined by the
expectations and goals of the entrepreneur. Entrepreneurial behavior is based on the decision
to become an entrepreneur, which may precede the perception of a business opportunity or by
perceiving a business opportunity, such behavior continues by working to create an
environment that will transform the business opportunity into an entrepreneurial venture and
result in opening a business. Entrepreneurial characteristics and skills can be defined as a

special group of competencies possessed by successful entrepreneurs.

The paper analyzes the entrepreneurial motivation, entrepreneurial skills and entrepreneurial

behavior of the owners of the company "Olimp".

Keywords: Entrepreneurial motivation, Entrepreneurial traits and skills, Entrepreneurial

behavior, Green's model, Olimp
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1. Uvod

Priroda i izvor poduzetnickih prilika vazna su pitanja za razumijevanje funkcioniranja trzista i
njegova nastanka. Uspjesni poduzetnici koriste Svoje poduzetnicke kapacitete kako bi
osnovali uspjeSna poduzeca. PoduzetniStvo je u osnovi ljudske aktivnosti, a teorija
poduzetni¢kog ponasanja fokusirana je na intenciju poduzetnog djelovanja i pokretanje
poslovnih pothvata. Kako bi osoba gradila uspjesnu poduzetnicku karijeru, kao temelj mora
imati poslovnu ideju. Tajna dobrog poduzetnika krije se u transformaciji poslovnih ideja u
poduzetnicke prilike. Proces uocavanja prilika temelji se na prepoznavanju ,,pravih ideja,

koje je potrebno razviti u poduzetnicki pothvat.

Suvremeno drustvo sve veci naglasak stavlja na proaktivan i inovativan pristup svim zivotnim
situacijama. Takav pristup zahtjeva poduzetnicki nacin ponasanja, koji zahtjeva preuzimanje
odgovornosti za vlastite odluke, pokretanje promjena, uocavanje trendova, osluskivanje
vlastitih i tudih potreba te stvaranje rjeSenja. Vaznost poduzimanja aktivnosti kroz kreativno i
inovativno stvaranje rjeSenja, uz preuzimanje ukalkuliranog rizika, prepoznala je i Europska
unija. Prema preporuci EU (2006), izdano je osam klju¢nih kompetencija za cjelozivotno
ucenja, a jedna od njih ukljucuje poduzetnistvo i inicijativnost. Preporuka za inicijativnost i
poduzetnistvo preporucuje gradanima Unije razvoj sljede¢ih poduzetnickih osobina i vjestina:
,»Sposobnost pretvaranja ideja u aktivnosti kroz kreativnost, inovacije i poduzimanje rizika,

kao i sposobnost planiranja i upravljanja projektima.«

Zavr$ni rad proucava vaznost 1 utjecaj poduzetnickog ponaSanja, poduzetnicke motivacije,
poduzetni¢kih osobina 1 vjeStina, kao karakteristika uspjeSnih poduzetnika. Proucavanje
karakteristika uspjeSnih poduzetnika temeljeno je na Green-ovom modelu uocavanja

poslovnih prilika i pokretanju uspjesSnih poslovnih pothvata.

! Dostupno na: https://eur-lex.europa.eu/legal-content/HR/T X T/2uri=LEGISSUM%3Ac11090, pristupljeno
28.07.2020.



https://eur-lex.europa.eu/legal-content/HR/TXT/?uri=LEGISSUM%3Ac11090

2. Metodologija rada

Metodologijom rada prikazani su ciljevi i predmet zavrSnog rada te metode istrazivanja.

2.1. Ciljevi i predmet istraZivanja

Predmet zavr$nog rada predstavlja analiza poduzetnickih osobina i vjeStina, poduzetnic¢ke
motivacije i poduzetni¢kog ponasanja. Rad je temeljen na prouc¢avanju navedena tri elementa
Green-ova modela objavljenog 2015 godine. Cilj je rada uoditi koje karakteristike imaju
uspjesni poduzetnici u transformiranju poslovne ideje u poslovnu priliku te u konacnici

uspjeSan poslovni pothvat.

2.2. Metode istrazivanja

Rad je temeljen na primarnim i sekundarnim izvorima podataka. Sekundarni izvori podataka
koristeni su u izradi teorijskog okvira, dok su oba izvora podataka koriStena u empirijskom
dijelu rada. U svrhu izrade empirijskog dijela, koriStene su ponajprije publikacije Osmislite i
provjerite svoju poduzetnicku ideju (2014) i Zelim postati poduzetnik (2014). Na temelju kojih
je provedena analiza poduzetnickih vjeStina, motivacija i ponasanja na primjeru vlasnika

poduzeca ,,Olimp*.

U radu je koristena metoda klasifikacije, kojom je izvr$ena podjela opéih pojmova na posebne
pojmove, metoda analize, kojom su izvedeni jednostavniji zakljucci iz sloZenih pojmova,
metoda dedukcije, kojom su iz opcenitog suda stvoreni manje opceniti sudovi, metoda

indukcije, kojom su iz viSe jednostavnih sudova kreirani op¢i sudovi.



3. Ideja i prilika

Svaka ideja treba biti zasnovana na inovacijama ili invencijama novih ili postoje¢ih proizvoda
ili usluga, koji bi mogli generirati prihod. Poduzetni¢ka ideja je ideja koju osoba moze

pretvoriti u posao u svrhu samozaposljavanja ili kao dodatne zarade.

»ldeja je misao, zamisao o neCemu, odnosno, razmisljanje o neCemu i kao takva predstavlja
tek pocetak ulaska u svijet ,,poduzetnistva®. Poslovna se ideja moze definirati kao kratak opis
osnovnih radnji buduceg poslovnog pothvata. Ona je zapravo kombinacija naSih resursa i
vrijednosti za krajnjeg kupca ili korisnika. Poslovna je ideja pocetak svakog poduzetnickog
pothvata (Deli¢ i suradnici, 2014:4).“ Poslovne ideje mogucée je traziti u zakonskim
promjenama, tehnolo$kim inovacijama, promjenama u drustvu, novim kanalima distribucije
ili demografskim promjenama poput starenja stanovnistva. Drugim rijecima, trendovi koji se
dogadaju u jednom drustvu odreduju atraktivnost poslovnih ideja. Primjerice, sve se vise
govori o zenskom poduzetnistvu, zdravom nacinu zivota i tjelovjezbi, izvoznoj orijentiranosti
poduzeca bez obzira na veli¢inu i starost poduzeca, drustveno odgovornom poduzetnistvu ili

sve popularnijem radu od kuce.

Za neke poduzetnike ideja i zamiSljanje mogucnosti,lagan je dio posla. Do ideja je moguce
do¢i na razlicite nacine, a jedan od njih je istrazivanje trzista, odnosno pra¢enje promjena na
trzistu. Istrazivanje trziSta Se moze pokazati neprocjenjivim u odredivanju potencijala ideje.
Moguée je prikupljati informacije iz industrije, web pretrazivanjem, iz periodi¢nih
publikacija, drzavnih agencija, rjeSavanjem vlastitih i tudih problema. Posjet knjiznici ili
nekoliko sati provedenih na internetu, mogu usmjeriti na stvarno razumijevanje trzista. Cilj je
ste¢i opée misljenje o vrsti kupca koji ¢e proizvod ili uslugu Koristiti. Kako bi se dobio $to
realniji prikaz preferencija kupaca, obavezno treba ukljuciti uzorak ciljane populacije u
istrazivacke napore. Nakon provedenog istrazivanja moguce je izvesti zakljucak: Je li
poslovna ideja ujedno i poslovna prilika? Naime, veliki broj ideja nisu ujedno i prilike, jer
nemaju svoju trziSnu opravdanost, no svaka poslovna prilika mora proizaci iz poslovne ideje.

U nastavku slijedi prikaz teorijskog okvira oko pojma poslovna prilika.

»Poslovna prilika predstavlja trziSno provjerenu poslovnu ideju — ideju koja ima trziste, za
kojom postoji potreba i potraznja te koja se moze realizirati u uspjeSan poslovni pothvat
(Deli¢ 1 suradnici, 2014:14). Prema Ardichvili, Cardozo i Ray (2003) poduzetnici
identificiraju poslovne mogucnosti za stvaranje 1 pruzanje vrijednosti za dionike u

perspektivnim pothvatima. PaZljivo istraZivanje 1 osjetljivost na potrebe trziSta kao 1



sposobnost rasporedivanja resursa mogu pomoc¢i poduzetniku da se pocne razvijati prilika
(koja moze ili ne mora rezultirati osnivanjem tvrtke). Razvoj prilike takoder ukljucuje
kreativni rad poduzetnika. Stoga bi razvoj prilika, a ne prepoznavanje prilika, trebali biti u
fokusu poduzetnika i njegova tima. Stvaranje uspjesnih poduzeca prati uspjesSan razvoj prilika,
Sto ukljucuje prepoznavanje moguénosti, procjenu i razvoj. Proces razvoja je ciklicki i
iterativan, a poduzetnik ¢e ocijeniti koliko razli¢itih faza razvoja je potrebno. Procjena bi
takoder mogla dovesti do prepoznavanja dodatnih moguénosti ili prilagodbi pocetne vizije.
Glavni ¢imbenici koji utjecu na temeljni proces prepoznavanja i razvoja prilika koji vode do
stvaranja poslovanja ukljucuju poduzetnicku budnost, informacijsku asimetriju i prethodno
znanje, drustvene mreze, osobine li¢nosti - ukljucujuéi optimizam, samoefikasnost i

kreativnost.

Prilike pocinju kao jednostavni pojmovi koji postaju slozeniji kako ih poduzetnici razvijaju.
Taj proces uvelike ukljucuje proaktivne napore poput onog za razvoj novih proizvoda, ali
ovdje razvojni proces daje povoda za cjelokupni posao, a ne samo proizvod. Prilike se
razvijaju kroz oblikovanje elementa ideje u cjeloviti poslovni kontekst. Proces razvoja prilika
konceptualno je razlic¢it od prepoznavanja ili identifikacije mogucnosti. Prema Ardichvili,
Cardozo i Ray (2003) u sirem smislu, prilika moze biti prilika za upoznavanje trzista potreba
(ili interes ili Zelja) kroz kreativnu kombinaciju resursa za isporuku superiornih vrijednost, ali
i mogucnosti, opisujuc¢i raspon pojava koje su neformirane i vremenom postaju sve
razvijenije. U svom najelementarnijem obliku, ono §to se kasnije moze nazvati ,,prilika“,
moze se pojaviti kao neprecizno definirana potreba trzista ili nedovoljno iskoriStenih resursa
ili moguénosti. Cak ako je prilika perspektivna kupci tu vrijednost ne moraju prepoznati, kad
im se predstavi i objasni djelovanje i koristi. Moguénosti promatrane iz perspektive
potencijalnih kupaca predstavljaju trazenu vrijednost. Prema Green (2015) termin prilika
odnosi na potencijal stvaranja novog pothvata. To moze biti neprofitno druStvo, profitna
tvrtka, pothvat unutar osnovanog poduzeca ili bilo koji povezani posao koji stvara vrijednost
za kupce i vlasnike pothvata. Svi prepoznaju dobre prilike i lako je vidjeti uspjehe drugih i
vjerovati u mogucénost postizanja sli¢nih uspjeha s vlastitim idejama. Svake godine vise od

milijun studenata upiSe se na tecajeve poduzetnistva Sirom svijeta.

Moze se zakljuciti kako percepcija o idejama i prilikama ostaje u domeni perspektive
poduzetnika nakon procesuiranja prikupljenih internih i eksternih inputa. Ukljuc¢ivanjem Sto
veceg broja objektivnih dionika u proces evaluiranja ideje dobiva se realnija slika o ideji, a

samim time i podloga za donos$enje zakljucka je li ideja potencijal za priliku.



3.1. Karakteristike poslovne ideje

Poslovna ideja ne predstavlja samo zamisao o ne¢em novom i inovativnom, poslovna ideja
mora biti stavljena u kontekst realnih potreba na trzistu. ,,Poslovna ideja i poslovna prilika
Cesto se koriste kako bi se opisalo isto — ono na ¢emu se zasniva poslovni pothvat. Medutim,
iako povezani i medusobni ¢ak 1 vrlo sli¢ni, ova dva pojma nisu sinonimi. U osnovi je svake
poslovne prilike ideja. Obrnuto ne vrijedi: dobra poslovna ideja nije nuzno i poslovna prilika.
Od 100 ideja predstavljenih potencijalnim ulaga¢ima u obliku poslovnog plana, obi¢no jedna,
a vrlo rijetko 2 ili 3 dobiju potvrdan odgovor za financiranje. Samo su one predstavljale

poslovnu priliku (Deli¢ i suradnici, 2014:13-14).*

Karakteristike poslovne ideje najlakSe je provjeriti uz pomo¢ nekoliko pitanja, ako misao
potencijalnog poduzetnika moze odgovoriti na njih, moze se zakljuciti kako se radi o

poslovnoj ideji, a pitanju su:

e koji ¢ete proizvod/ uslugu proizvoditi, odnosno pruzati

e tko ¢e biti vasi kupci/ korisnici

¢ na koji ¢ete nacin i gdje prodavati/ pruzati svoj proizvod/ uslugu

e koje ¢e potrebe va$ proizvod/ usluga zadovoljiti kod kupca/ korisnika (Deli¢ i

suradnici, 2014:4)7¢

Na temelju navedenih jednostavnih pitanja moguce je selektirati ima li poslovna ideja
potencijala za daljnji razvoj ili ju je potrebno dodatno inovirati ili osmisliti novu ideju.
Poslovna ideja moze poduzetniku zvucati primamljivo 1 dovesti ga do mastanja o svijetloj
buducnosti koja ga ¢eka kad postane uspjeSan i bogat poduzetnik. No, ve¢ nakon primjene
gore spomenutih pitanja 1 razmiSljanja o implementaciji poslovne ideje, potencijalni
poduzetnik moze zakljuciti kako ta ideja/ djelatnost ipak nije za njega. Potencijalni
poduzetnici procjenu o ulasku u svijet poduzetni$tva ¢esto donose na temelju potrebnog
napora koji mora do¢i s njihove strane, kako bi se posao pokrenuo. Naizgled jednostavne
ideje mogu zahtijevati velike napore i razli¢ite profile vjestina, na koje poduzetnik ne moze/
nije spreman odgovoriti. Primjer je moguce pronaci u franSizi za proizvodnju i prodaju
forneta. Naizgled jednostavan koncept, privukao je mnoge poduzetnike, koji su vidjeli
jednostavnu i sigurnu zaradu. Veliki broj poduzetnika nije vidio veliku mudrost u kupovini
fransiznog koncepta, nakon kojega je ve¢ gotove fornete potrebno samo ispeci I prodati

kupcima. Poduzetnici su, u ovom slu¢aju, zanemarili elemente poput opsega i potraznje na



trzistu, izbora lokacije, ovisnosti o sirovini koja dolazi od davatelja franSize, niskim marzama,
zasi¢enosti trziSta zbog velikog broja konkurenata i mnogih odluka u poduzetnickom zivotu.
Kao rezultat, moguce je vidjeti kako gotovo nitko u Republici Hrvatskoj ne prodaje fornete,
jer je shvaceno kako idealna poslovna prilika ne postoji i nije ju moguée kupiti i preuzeti bez
dodatnih vlastitih napora. Moze se zakljuciti kako odluke poduzetnika predstavljaju kljuc¢
transformacije iz poslovne ideje u poslovnu priliku te da nitko ne moze kupiti ili prodati
poslovnu priliku, prilika se stvara na temelju specifi¢nih znanja, vjestina i promjena na trzistu
te uz malo srece, jer nikada nije moguce predvidjeti $to ¢e se uistinu dogoditi i uvijek treba

biti fleksibilan 1 imati snage za potpuni zaokret, kako bi se udovoljilo potrebama trzista.

3.2. Karakteristike poslovne prilike

Upravo oni poduzetnici koji su u moguénosti vidjeti poslovnu priliku u svojoj poslovnoj ideji,
imaju veéu mogucnost ostvariti uspjeh, a oni koji zakljuc¢e kako njihova poslovna ideja nije
prilika i odustanu od nje, izbjegavaju neuspjeh. Kako bi se napravila jasna podjela izmedu
ideje i prilike, potrebno je uvaziti sljede¢e elemente, koji poslovnu ideju ¢ine poslovnom

prilikom:

e ,poslovna prilika stvara ili dodaje vrijednost za kupca, odnosno krajnjeg korisnika
proizvoda/ usluge. Dodavanje vrijednosti ostvaruje se kroz rjeSavanje znaCajnog
problema, odnosno, zadovoljavanje neke Zelje ili potrebe za §to je kupac spreman
platiti odredenu cijenu

e pretpostavlja se postojanje odredenog trZiSta na kojem se moze ostvariti odredena
marZza, tj. dobit, dakle, trZiSte koje ima potencijal za rast i ostvarenje zdravog protoka
novca (mogucénost naplate)

e poslovna prilika se veze i uz termin ,,prozor prilika®, koji govori o0 pravovremenosti —
odabiru pravog trenutka za ulazak na odredeno trziste. Prerani ulazak podrazumijeva
znafajna ulaganja u marketing 1 opcenito upoznavanje kupca s proizvodom ili
uslugom koja jo$ nije prepoznata. Ukoliko se prekasno ude na trziSte, kada je prozor
prilika zatvoren, trZiSte je ve¢ zasi¢eno odredenim proizvodom ili uslugom, a

konkurencija je ve¢ osvojila zna€ajan trzi$ni udio (Deli¢ 1 suradnici, 2014:14).*



Moze se zakljuciti kako poslovnu priliku odreduje trziSna potraznja, struktura i veli¢ina
potencijalnog trzista te provedena financijska procjena o potrebnim sredstvima za ulaganje i
stopi povrata investicije. No, ponekad je teSko definirati koliko je poslovna prilika
profitabilna i konkurentna na trziStu, u tom slucaju prema Deli¢ 1 suradnicima (2014)
potrebno je provijeriti koje su barijere ulaska novih poduze¢a u industriju, koliko je jaka mo¢
supstituta, koliko dobavljaca postoji na trziStu — je li njihova pregovaracka moc slaba ili jaka,
koliko kupaca postoji na trzistu — radi li se 0 monopsonu, tri kupca ili nekoliko milijuna

kupaca, koliko konkurenata postoji na trzistu.

Nijedna analiza ne moze jamciti kako ¢e poslovna prilika uistinu rezultirati uspjeSnim
poduzetnickim pothvatom, ali moZe umanjiti vjerojatnost neuspjeha 1 pribliziti potencijalnog
poduzetnika realnom svijetu — ukloniti njegove ruzicaste naocale®. Nakon &ega slijedi odluka
o ulasku u svijet poduzetni§tva i razradi ostalih elemenata poslovnog pothvata, poput

poslovnog plana.

2 Barringer i Ireland (2010) pojam ruzicastih naocala koriste kako bi opisali zaslijepljenost poduzetnika
poslovnom idejom, prilikom ¢ega poduzetnik nije u moguénosti uvidjeti prijetnje i rizike.



4. Green-ov model uocavanja poslovnih prilika i pokretanja uspjeSnih

poslovnih pothvata

James V. Green (2015) donosi novo razumijevanje poduzetnickog razmisljanja i djelovanja. U
osnovi, Green-ov model sadrzi moc¢an argument da svatko moze biti uspjeSan poduzetnik
pocetnik ili korporativni inovator, kroz promisljeno ispitivanje sebe 1 poslovnih moguénosti.
Platno za analizu moguénosti strukturirano je u devet koraka, vidljivo na slici 1, podijeljeno
na poduzetnicko razmisljanje 1 poduzetnicke osobine, poduzetnicku motivaciju i poduzetni¢ko
ponasanje, poduzetni¢ki pogled na stanje u industriji, status industrije, makroekonomske

promjene i konkurenciju, stvaranje vrijednosti kroz inovacije i prepoznavanje prilika.

U ovom zavr$nom radu naglasak se stavlja na tri komponente Green-ova modela, a one su
poduzetnicka motivacija, poduzetnicko ponasanje i poduzetni¢e osobine, koji ujedno

predstavljaju prva tri koraka platna za analizu prilika.

Slika 1. Platno za analizu prilika: Novi alat za prepoznavanje i analiziranje
poduzetnicke ideje

STANIE
INDUSTRIJE

2 I F 4  § &
PODUZETINGCEA KONKURENCIJA

MOTIVACHA

PODUZETNICKE STRUKTURA IDENTIFIKACHA
OSOBINE INDUSTRIE PRILIKE

PODUZETNICKO INOVACIIA

PONASANIE VRIEDNOSTI

MAKROEKONOMSKE
PROMIJENE

Izvor: Deli¢ (2017:1, prema Green, 2015).



Prema Green (2015) istrazujuci poduzetnicki nac¢in razmisljanja, moze se shvatiti zaSto manje
od 5% drustva postaje poduzetnicima. Poduzetnici imaju tendenciju biti neovisni pojedinci,
intenzivno opredijeljeni za ustrajnost u pokretanju i razvoju pothvata. Tipi¢no su optimisti
koji teze uspjehu u svom profitnom, neprofitnom ili druStvenom pothvatu. Oni ¢esto izgaraju
natjecateljskom zeljom za izvrsnoSc¢u, a neuspjeh koriste kao sredstvo ucenja. lako je svaki
poduzetnik jedinstven, u poduzetniStvu postoji zajednicki nacin razmisljanja koji dijele.
Individualizam je klju¢ni element poduzetni¢kog razmisljanja. Individualizam, znaci da osobi
treba manja podrska ili odobrenje od drugih. Pridaju vrlo visoku vrijednost neovisnosti,
slobodi i kontroli. Moze postojati spremnost, ¢ak i sklonost, da se ide protiv norme. Visok
individualizam s naglaskom na individualnu inicijativu i veliku potrebu za postignu¢em vodi
ka poduzetnickom nacinu razmiSljanja. Kolektivnost je alternativa individualizmu.
Individualizam je usredotoCen na ,,ja*, kolektivisticki pristup na ,,mi“. Pojedinci imaju svoje
ciljeve, a kolektivisti imaju ciljeve grupe. Pojedinci se isticu, dok kolektivisti imaju grupni
naglasak. Uz individualizam, element reciprociteta ili dijeljenja nije potreban, a mozda i nije
cak 1 preferiran. S kolektivizmom se ocekuje reciprocitet. Individualisti upravljaju
pojedincima, a kolektivisti upravljaju skupinom. Individualizam je usko povezan s
donosenjem odluka na temelju postignu¢a i preuzimanjem rizika,postoji vise asertivnosti,

postoji veca brzina za akciju.

Govoreci 0 poduzetnickoj motivaciji, Green (2015) navodi kako
poduzetni¢ka motivacija obuhvaca ¢imbenike kojima se ciljno usmjereno ponaSanje pokrece,
puni 1 odrzava. Za poduzetnicko strateSko odlucivanje naglasena su tri Cimbenika:
samoefikasnost, kognitivna motivacija i tolerancija za dvosmislenost. Samoefikasnost je
vjerovanje u sposobnost izvrSenja odredenog zadatka. Presijeca element razmisljanja, kao 1
element poduzetnicke motivacije. Kognitivna motivacija je drugi element koji se istrazuje
unutar teme poduzetnicke motivacije. Pojam kognitivni, u osnovi je proces misljenja.
Pojedinci s visokom kognitivnom motivacijom teZe traZe, stjecu i analiziraju informacija.
Pojedinci niske kognitivne motivacije obi¢no se oslanjaju na svoje iskustvo,
intuiciju,pretpostavke i sre¢u. Pojedinci koji imaju veéu potrebu za kognitivnom motivacijom
obi¢no donose bolje poduzetnicke odluke. U shvacanju vlastite tolerancije prema
dvosmislenosti, Green (2015) navodi kako je potrebno uzeti u obzir vlastitu percepciju prema
neizvjesnosti, promjenama i nepoznatim situacijama. Govore¢i o toleranciji prema
dvosmislenosti, govori se o stvaranju i donoSenju sloZenih odluka, brzo i1 s ograni¢enim

informacijama. Nesigurnost, promjene i nepoznato, teren su istinski inovativnih osoba.



Prema Deli¢ (2017) poduzetni¢ke osobine je moguce promatrati sa aspekta strasti prema poslu
koju poduzetnik osjeca. Pravi poduzetnik svoj poslovni pothvat osje¢a kao dio sebe i u
svakom trenutku nastoji uciniti neSto Sto ¢e njegov posao unaprijediti i voditi ka rastu.
Osobina uspjesnih poduzetnika lezi 1 u fokusiranosti na proizvod i na kupca, Sto je tesko
razdvojiti, jer oc¢ekivanja kupaca oblikuju proizvod, ali pri tome poduzetnik mora zadrzati
odredenu notu iznenadenja za kupca i ponuditi mu vise/ bolje od onoga §to on moze zamisliti.
Osobina koja omogucava implementaciju poslovnog pothvata i poduzetnickih namjera je
upornost. Zahvaljuju¢i upornosti dolazi do realizacije poduzetnicke vizije 1 misije te razvoja
poslovanja. Moze se zakljuciti kako upornosti prethodi zelja za postignu¢em, koja vodi i

motivira poduzetnika za savladavanjem prepreka.

Prema Peri¢ (2019) poduzetnicke vjestine moguce je podijeliti u nekoliko kategorija, kao $to

Su:

e motiviranje sebe i drugih

e upravljanje konfliktima

e uporaba moc¢i i utjecaja

e sposobnost osnazivanja suradnika i zaposlenika te delegiranje odgovornosti
e stvaranje poslovne mreze

e upravljanje promjenama

e vodstvo.

Poduzetnicke vjestine predstavljaju kljuénu komponentnu poduzetni¢kog profila, na temelju
kojih je moguce zakljuciti pripremljenost osobe za poduzetniStvo. MozZe se zakljuciti kako
poduzetni¢ke vjestine predstavljaju presliku osobnih vjestina na poduzetnicki pothvat. U
sljede¢im poglavljima slijedi detaljnija razrada promatrane tri komponente Green-0vog

modela — poduzetni¢ka motivacija, poduzetnicke osobine i poduzetnicko ponasanje.
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5. Karakteristike uspjesnih poduzetnika

Kako bi se iznijele karakteristike uspjesnog poduzetnika, prvo je potrebno definirati Sto
poduzetnik u svojoj sustini jeste. ,,Poduzetnik je nositelj poduzetnickog procesa. To je osoba
koja uocava priliku, koristi resurse 1 stvara novu vrijednost. Izvorno, rije¢ poduzetnik nastala
je od francuske rijeéi entre, §to znaci izmedu i prendre, Sto znaci uzeti i oznacavala je osobe
koje su preuzimale rizik i izmedu prodavaca i kupaca, kao i one koji su poduzimali odredene

radnje pri pokretanju poslovnih pothvata (Deli¢, Oberman Peterka i Peri¢, 2014:6).*

Procijeniti samog sebe jedna je od najtezih odluka i aktivnosti svakog covjeka, ali upravo ta
sposobnost razlikuje uspjesne od neuspjesnih poduzetnika. Iako je motivacija, strast i
upornost iznimno vazna, znati koliko osoba uistinu moze, od neprocjenjive je vaznosti za
poduzetnicku karijeru. Mit o tome kako se poduzetnik rada, a ne postaje, odavno je odbacen,
ali treba imati na umu kako je ¢injenica da su neke osobe na temelju svog okruzenja i vjestina
sklonije biti bolji poduzetnik — osobe koje su odrasle u obiteljima gdje je barem jedan roditelj
imao poduzetnicku karijeru. Prema Hisrich, Peters i Sheperd (2011) postoji razlika u
razmi$ljanju izmedu poduzetnika i nepoduzetnika. Naime, poduzetnici razmisljaju na
stvaralacki nacin, imaju kognitivnu prilagodljivost i uce na svom neuspjehu, dok
nepoduzetnici vole biti dio kolektiva i ne isticati se previse, ne vole promjene, a neuspjesi ih

pogadaju 1 navode na osjecaj krivnje i zaljenja Sto su uopce izasli iz svoje zone komfora.

Poduzetnik predstavlja klju¢ uspjeha poduzetni¢kog pothvata, jer se njegova znanja, vjestine,
navike 1 vrijednosti iz privatnog zivota preslikavaju na poslovni pothvat. Potrebne

karakteristike uspjeSnih poduzetnika su:

e predanost, upornost — smatra se da su predanost 1 upornost vaznije od ostalih osobina
poduzetnika jer omogucavaju poduzetniku savladavanje prepreka, a mogu i znacajno
nadomjestiti neke druge slabosti poduzetnika

e sposobnost vodenja drugih — poduzetnici su strpljivi vode sposobni za postavljanje
dohvatljive vizije. Oni su u isto vrijeme i ucenici i ucitelji, ¢initelji 1 vizionari. U
stanju su utjecati na druge ljude bez formalnog koriStenja mocéi, snalaze se u
konfliktnim situacijama 1 poti€u stvaranje dobrih, a ne konkurentskih odnosa u
vlastitom timu. Onise prema drugima odnose kako bi Zeljeli da se drugi odnose prema

njima, dijele dobit s onima koji su pridonijeli njenom stvaranju
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e opsjednutost prilikom — uspjesni poduzetnici opsjednuti su prilikom. Ta opsjednutost
vodi ih u rjeSavanju vaznih pitanja i problema. Opsjednutost prilikom znaci i potpuno
poznavanje djelatnosti u koju se ulazi, kupaca koje ¢e usluzivati te konkurencije

e toleranciju na rizik, spremnost na rad u nesigurnom okruzenju — buduéi da zivimo u
nesigurnom okruzenju koje se stalno mijenja, ove su osobine klju¢ne za opstanak
svakog poduzetnika. One se ogledaju u spremnosti za rad u nesigurnim, stresnim i
teSkim uvjetima, rad i bez redovitih prihoda, placa i sl.

e kreativnost, prilagodljivost i samopouzdanost — uspjesni poduzetnici vjeruju u sebe,
vjeruju da su uspjeh i postignuc¢e pod njihovom vlastitom kontrolom i utjecajem te da
mogu utjecati na rezultat. Nezadovoljni su statusom quo i neumorni su pokretaci novih
aktivnosti. Spremni su na ucenje iz pogresaka, ne boje se neuspjeha ve¢ ga koriste kao
izvor 1 nacin ucenja

e motivacija za izvrsnoS¢u — potreba za postignuc¢em vrlo je izraZzena kod svih uspjesnih
poduzetnika. Status i mo¢ ne motiviraju ih u mjeri koliko uspjeh i ostvarenje
postavljenih ciljeva. Svjesni su vlastitih snaga i slabosti, kao i snaga i slabosti svojih

partnera, konkurencije, okoline koja na njih utjece (Deli¢ i suradnici, 2014:17-18).*

Prema Deli¢, Oberman Peterka i Peri¢ (2014) poduzetnici se najé¢es¢e odlucuju na ulazak u
svijet poduzetni$tva kako bi sami sebi bili Sefovi, kako bi ostvarili svoje ideje i pripadajucu
financijsku dobit. Prilikom ¢ega se moraju susresti s raznim izazovima, prije svega na svojoj
osobnoj razini. Nejasna/ nepostojeéa vizija 1 ciljevi mogu dovesti do nefokusiranosti
poduzetnika i skretanja s pravog puta. Preveliko oslanjanje na instinkt umjesto na objektivne
¢injenice 1 argumente moze navesti poduzetnika na pogresne zakljucke 1 rezultirati pogreSnim
odlukama. Strah od dijeljenja mo¢i i zadataka moze poduzetnika iscrpiti i rezultirati raspadom
njegova tima. Prevelika oc¢ekivanja i nestrpljivost da se u kratkom roku ostvari veliki uspjeh,
prije svega novCana korist, mogu poduzetnika razocarati i dovesti do odustajanja od
poduzetni¢kog pothvata. Jedna od glavnih pogresaka poduzetnika je nerealan pristup
troSkovima, koji uglavnom rezultira negativnim nov¢anim tokom, koji dovodi poduzetnika do

financijskih problema i bankrota u vrlo kratkom vremenu.
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6. Poduzetnicke osobine i vjeStine

Svaka osoba tijekom zivota stjee i uci nove vjestine, svjesno ili nesvjesno. ,,Nitko se nije
rodio sa svim osobinama. Sve se one mogu nauditi, poticati i uvjezbati, Sto znaci da svatko
moze postati uspjeSan poduzetnik. Potrebni su strpljenje, volja i vrijeme (Deli¢ 1 suradnici,
2014:18).“Prema Sanchez (2013) kao deset najvaznijih poduzetnickih vjesStina, moguce je

izdvojiti sljedece:

e komunikacija

e izgradnja odnosa

e autenti¢nost

e 0so0bno brendiranje

e uvjerljivost

e upravljanje stresom

e prihvacanje promasaja

e prodajne sposobnosti.

,»Poduzetni¢ke vjestine se odnose na aktivno upravljanje projektom (ukljucujuéi vjestine i
sposobnosti planiranja, organiziranja, upravljanja, vodenja i delegiranja, analiziranja,
komuniciranja, razumijevanja, evaluiranja i memoriranja), kao 1 mogucnosti pojedinacnog 1
timskog rada. Pritom su prisutne sposobnosti procjenjivanja vlastitin snaga i slabosti, te
procjena rizika, odnosno iznalazenje mogucnosti osiguranja (Baruk¢i¢ i Umihanic,
2015:279).“Prema Abdullah, Ul hadi i Dana (2018) upravljacke vjeStine su kljuéne za
uspjesnost poslovanja. Nedostatak poduzetni¢kih vjestina negativno utjeCe na poslovni
uspjeh. Poduzetnicke vjeStine mogu se posti¢i ucenjem iz iskustva. Kao rezultat toga, ucenje
je moguce nazvati razvojem vjeStina. ,,Poduzetni¢ke vjeStine temelj su za razvoj ucecih
organizacija u kojima je proaktivnost prioritet, a zadovoljstvo 1 motiviranost djelatnika znaci
uspjeSno ostvarivanje organizacijskih ciljeva (Peri¢ i Radi¢, 2013:14).” Moze se zakljuciti
kako razvoj vjestina predstavlja preduvjet za opstanak i rast poduzeca, jer kompetencije

stvaraju konkurentsku prednost u odnosu na druge organizacije.

,»Smisao za rizik jedna je od osnovnih karakteristika poduzetnicke kompetencije 1 taj smisao
moze presudno utjecati kod odluke poduzetnika da zapocne svoj poduzetni¢ki pothvat.

Poduzetnicka se kompetencija moZe nauciti, razvijati i usavrSavati, ali urodeni smisao i
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hrabrost u preuzimanju poduzetni¢kog rizika razlikuje se od osobe do osobe. Prijasnja
iskustva i nova znanja mogu pojacati smisao za rizik jer na taj nacin poduzetnik moze realnije
sagledati oc¢ekivane rizike u poslovnom pothvatu (Smolji¢, 2012:151).“Prema Sanchez (2013)
interes za poduzetnicke kompetencije proizlazi iz pretpostavljenog odnosa izmedu

kompetencije i radanja, prezivljavanja i rasta poslovnog pothvata.

»Vazne su poduzetnicke vjeStine planiranja, organiziranja, analiziranja, komuniciranja,
obavljanja, izvjeStavanja, ocjenjivanja i biljeZenja, vjeStine stvaranja projekata i njihove
provedbe, sposobnost kooperativnog rada i fleksibilnosti u sklopu tima, sposobnost
prepoznavanja Vvlastitih prednosti i slabosti, sposobnost proaktivnog djelovanja i pozitivno
reagiranje na promjene, kao i sposobnost procjenjivanja i preuzimanja rizika kada je to
opravdano (Smolji¢, 2012:152).“Prema Mitchelmore i Rowley (2009) poduzetnicke
kompetencije identificirane su kao posebna skupina kompetencija relevantnih za uspjesno
poduzetnistvo. Takvo poduzetnistvo je Cesto povezano s razvojem malog 1 novog poduzeca,
iako je u porastu interes za korporativnim poduzetnistvom i intrapoduzetni$tvom.
Znanstvenici koji se bave poduzetniStvom razlikuju menadzerske kompetencije i
poduzetni¢ke kompetencije. Neki predlazu kako su za pokretanje posla potrebne poduzetnicke
kompetencije, a za rast poslovanja menadzerske vjestine. Interes za poduzetniCku
kompetenciju proizlazi iz pretpostavljene veze izmedu kompetencije i radanja, prezivljavanja
i rasta pothvata. Poduzetni¢ke kompetencije vide se kao vazne za poslovanje, rast i uspjeh te
razumijevanje prirode 1 uloge takvih kompetencija, koje mogu imati vazne posljedice za
praksu. Poduzetnicke kompetencije nose pojedinci - poduzetnici koji pokrecu ili
transformiraju organizacije i koji dodaju vrijednost svojim organiziranjem resursa i
mogucénosti. Jedan od glavnih pokretaca istrazivanja i prakse koji se odnose na poduzetnicke
kompetencije je njihova pretpostavljena povezanost s poslovnim performansama i rastom, a
time i s ekonomskim razvojem. Kreatori politika posebno su bili zabrinuti zbog neuspjeha
malih poduzec¢a i promocije rasta poslovanja. Rast poduzetniStva u literaturi je identificiran
kao klju¢ni pokazatelj toga uspjeh ulaganja. U kontekstu poduzetniStva, kompetencije su

posebno povezane s rodenjem, prezivljavanjem i rast pothvata.
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7. Poduzetnicka motivacija

Poduzetnicka motivacija govori o stvarnoj motiviranosti osobe za poduzetnickom karijerom.
Prema Deli¢ (2013) motivacija za poduzetniStvom temelji se na samoucinkovitosti
(samoefikasnosti), kognitivnoj motivaciji i spremnosti na prihva¢anjem neizvjesnosti. Prema
Akhtar (2008) samoefikasnost ili samopouzdanje, kao $to je opée poznato, jedan je od
najvaznijih modela psihologije koji je usvojen u pozitivhu psihologiju. To je optimisticno
samopouzdanje u vlastitu kompetenciju ili Sanse za uspjesno izvrSavanje zadatka i postizanje
povoljnog ishoda. Samoefikasnost igra veliku ulogu u odredivanju Sansi za uspjeh, zapravo
neki psiholozi u receptu za uspjeh ocjenjuju samoefikasnost iznad talenta. Potrebno je obratiti
posebnu paznju na samoefikasnost pri postavljanju ciljeva kako bi bili sigurni kako su

uvjerenja o u¢inkovitosti u skladu s ciljevima, a ne da rade protiv njih.

Prema Walsh (2011) samoefikasnost se odnosi na vjerovanje pojedinca da posjeduje potrebne
vjestine za obavljanje odredenog zadatka. Autor navodi kako je istaknuti socijalni psiholog
Albert Bandura (1977) definirao samoefikasnost kao ,,vjerovanje u vlastite sposobnosti za
organiziranje i izvrSavanje postupaka potrebnih za postizanje cilja®“. To je samopouzdanje
koje mora nesto uciniti, a ono je temelj motivacije za gotovo sve $to ljudi ¢ine. Ako osoba
vjeruje da ne moze nesSto uciniti, vrlo je malo poticaja za djelovanje ili ustrajanje u
dovrsavanju zadatka. Bandura vjeruje da posjedovanje potrebnih vjestina ispunjava samo
polovicu zahtjeva za ispunjavanje zadanog zadatka. Tvrdi da pojedinac takoder mora imati
samopouzdanja da uc¢inkovito koristi vjestine kako bi uspje$no ispunio zadatak. Niska razina
samoefikasnosti najvjerojatnije ¢e dovesti do neuspjeha, kada pojedinac vjeruje da je zadatak
nepremostiv i da nema ambiciju nastaviti. Medutim, pojedinci s visokom razinom
samoefikasnosti u odredenoj vjestini nastavit ¢e sa zahtjevnim zadatkom, o¢ekujuéi moguci
uspjeh, i ustrajat ¢e dok ne uspiju. Osim ucenja vjestina informacijske pismenosti, pojedinci u

danasnjim drustvima moraju razviti i povjerenje u vjeStine koje uce.

Prema Davis i suradnicima (2018) samoefikasnost se odnosi na vjerovanje da se moze
uspjeSno izvrSiti trazeno ponasanje. Prema Heinstrom (2010) samoefikasnost utjeCe na
koriStenje informacija u profesionalnom kontekstu. Kada je samouvjerena 0soba zaposlena na
novom radnom mjestu, Cesto aktivno trazi informacije kako bi poboljsala svoje radne
rezultate. Samopouzdana osoba ne ostaje pasivna u izazovnim situacijama, ve¢ umjesto toga
aktivno preuzima odgovornost. Uvjerene osobe ne samo da traze informacije vezane uz radne

zadatke, ve¢ 1 aktivno traze povratne informacije o vlastitom postignuéu. Ne brinu se o
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mogucnosti negativne procjene, ali su umjesto toga uvjereni da ¢e im svaki odgovor koji ¢e
dobiti, pomo¢i poboljsati njihovu praksu. Kasnije, tijekom Karijere zaposlenici s visokom
samoefikasnoscu i dalje se usredotocuju na zadatke i u¢inkovito koriste slozene informacije. S
druge strane, osobe niske samoefikasnosti ¢esto se ¢ine manje sposobnima za razumijevanje i
koristenje informacija za poboljSanje radnog ucinka. Objasnjenje za to moze biti da sumnjaju
u vlastitu sposobnost pribavljanja i tumacenja informacija, Sto ih zauzvrat moze voditi ka
neucinkovitim strategijama trazenja informacija. Ovdje odlucuju¢i faktor nije ucestalost
trazenja informacija, ve¢ sposobnost ucinkovitog koriStenja resursa i kad se informacija

stekne i kada se primijeni.

Prema Flett (2018) konstrukt samoefikasnosti prouavan je opsezno i prepoznato je da igra
kljuénu ulogu u pozitivnom prilagodavanju. Albert Bandura (1977) zasluzan je za
napredovanje konstrukta samoefikasnosti kao dio svoje drusStvene kognitivne teorije.
Samoucinkovitost je zamislio kao vjerovanje u sposobnost da uspjesno obavlja neki zadatak
ili izrazi odredeno ponaSanje. Vjerojatnost da ¢e ljudi s visokom razinom materije takoder
osjetiti snazan osje¢aj ucinkovitosti postaje ocita kada se razmotri kako se razvija
samoefikasnost. Samoefikasnost odrazava Cetiri razli¢ite vrste faktora. Prvo, samoefikasnost
se povecava kao rezultat majstorskih iskustava. Drugo, samoefikasnost se razvija kao odgovor
na pozitivne somatske i emocionalne znakove. Trece, samoefikasnost rezultira izlaganjem
modelima s visokom razinom samoefikasnosti. Cetvrti faktor je doprinos samoefikasnosti
koja je najvaznija. Prema Drnovsek, Wincent i Cardon (2010) postoje dva razliita, ali
medusobno povezana toka istrazivanja o poduzetni¢koj samoefikasnosti u literaturi. Prvi tok
ispituje ulogu samoefikasnosti tijekom procesa pokretanja poslovanja, dok drugi tok
istrazivanja ispituje njegovu ulogu tijekom faze rasta poslovanja. Jedan od prvih priloga u
istrazivanju poduzetni¢ke samoefikasnosti bilo je upravo formiranje poduzetnicke namjere.
Poduzetni¢ka samoefikasnost prilikom pokretanja novog posla presudan je faktor povecanja

vjerojatnosti aktivnosti pokretanja poslovanja.

Prema Saraih i1 suradnicima (2018) poduzetnicka namjera postala je popularna tema
istrazivanja. Koncept samoefikasnosti u socijalnoj kognitivnoj teoriji koja je definirana kao
vjerovanje u svoje mogucénosti organiziranja 1 izvrSavanja aktivnosti potrebnih za upravljanje
potencijalnim definira poduzetni¢ku namjeru kao obvezu za pokretanje novog posla. Odluka o
postajanju poduzetnikom i stvaranju novog poduzeée je namjerna i svjesna odluka koja
zahtijeva vrijeme,znacajno planiranje i visok kognitivni stupanj obrade.,,Kognitivna

prilagodljivost opisuje razmjer u kojem su poduzetnici dinamicni, fleksibilni, upravljaju
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samima sobom 1 ukljuceni u proces generiranja viSestrukih okvira odlucivanja usredotocenih
na uvidanje i procesuiranje promjena u svojim okruzenjima i zatim djelovanja prema njima.
Kognitivna prilagodljivost odrazava se u poduzetnikovoj metaspoznajnoj svjesnosti, odnosno
u sposobnosti reflektiranja, razumijevanja i1 kontroliranja vlastitog razmisljanja i ucenja
(Hisrich, Peters i Sheperd, 2011:33-34).“Prema Brewin (1987)kognitivne teorije motivacije
dominirale su vrlo jednostavnom idejom,naime intenzitet ili upornost ponasanja odreduje se
kombinacijom vrijednosti cilja koju osoba pokusava posti¢i i ocekivano trajanje nekog
ponasanja, koje ¢e biti u¢inkovito u postizanju tog cilja. Ponekad je cilj vrlo atraktivan, ali
oc¢ekivanje da ¢e se dogoditi je premalo kako bi potaknulo eksperimentiranje. Prema Schunk i
Benedetto (2020) teorija predvida kako je motivacija unutarnja struktura koja ukljucuje
samoefikasnost, druStvene usporedbe, ciljeve, ocekivanja ishoda, vrijednosti i atribucije.
Teorija takoder predvida da motivacijski procesi imaju uzajamni odnos s bihevioralnim,
okoli$nim i1 samoregulacijskim procesima, a istrazivaci podrzavaju ta predvidanja. No, ostaje
mnogo pitanja o djelovanju socijalno kognitivnih procesa u motivaciji. Bavljenje tim
podru¢jima potrebno je za daljnji razvoj teorije i za Sirenje njegove opcenitosti u razli¢itim
kontekstima. DrusStvena kognitivna teorija usko je povezana s motivacijom od svog nastanka.
Motivacijske varijable koje naglasava teorija opsezno su testirane u istraZivanjima i teorijske
predikcije su u velikoj mjeri podrzane. No, motivacijsko istrazivanje socijalne kognitivne
teorije daleko je od istrazenog i stalno rezultira novim spoznajama o motivaciji opéenito.
Poduzetnistvo je glavni ¢imbenik u nacionalnoj ekonomiji, stoga je vazno razumjeti
motivacijske karakteristike koje potic¢u ljude da postanu poduzetnici i1 zaSto su neki uspjesniji

od drugih.
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8. Poduzetnicko ponaSanje

PoduzetniStvo se smatra glavnim motorom gospodarskog rasta i razvoja drustva. Stoga se
djelomi¢no mozZe objasniti zasto je poduzetnicko ponaSanje primilo toliko puno paznje.
Poduzetnicko ponaSanje odnosi se na otkrivanje i iskoriStavanje novih poslovnih prilika sa
svrhom profita i rasta. ,,Poduzetnicko ponaSanje organizacije smatra se rezultatom visoke
interakcije 5 klju¢nih varijabli svake organizacije i njene uspjeSnosti: ljudi, strategije,
strukture, organizacijske kulture i menedzmenta. To su ujedno dimenzije na kojima se
kvalitativno razlikuju poduzetnicke od nepoduzetnickih, birokratskih —organizacija.
Poduzetnicko ponasanje u najSirem odredenju moze se shvatiti kao ponaSanje orijentirano na
koriStenje povoljnih prilika i mogucnosti da bi se osigurao razvoj i rast pojedinca, grupe,
organizacije ili drustva (Bahtijarevi¢-Siber, 1990:529-530).“ Poduzetni¢ko ponasanje vodeno
je poduzetnikovim ocekivanjima, a ne ¢vrstim strateSkim ciljevima. Mozda su ocekivanja
poduzetnika realnija i ambicioznija od ocekivanja drugih rukovoditelja poduzeca. Na
percepciju poslovanja utjecu i osobne i poslovne motivacije, pritisci vr$njaka i kulturoloski
utjecaji. Zbog toga su tocne trziSne informacije i sposobnost ucenja i iskustva presudne.

Prema Palma, Cunha i Lopes (2009) poduzetni¢ko ponasanje ukljucuje tri razlicite aktivnosti:

1. prepoznavanje nove poslovne mogucnosti
2. uspostavljanje novog pothvata za iskoristavanje te mogucnosti

3. upravljanje novim pothvatom kako bi s vremenom rastao.

Pokretanje novog pothvata je najocitija aktivnost poduzetnickog ponasanja. Prema Palma,
Cunha i Lopes (2009) dosta studija je dokazalo da pojedinci koji otkriju i odluce razviti novi
posao iz prilike su vise samopouzdani i zadovoljni radom i Zivotom opcenito te ostvaruju
visoku razinu autonomije, fleksibilnosti i interesa za posao koji obavljaju rade. Zaposlenici
koji rade na novim pothvatima takoder su zadovoljniji svojim radom.,,Pojedini autori
razlikuju faktore koji ¢ine predispozicije za poduzetnicko ponasanje, od onih koji
predstavljaju ,,okidace ili izravne poticaje poduzetnickog. Odnosno, na poduzetni$tvo se
gleda kao na rezultat kombinacije osobnih i okolinskih faktora. Potreba za sve preciznijim i
kompleksnijim sagledavanjem ove problematike navela je istraZzivaCe na stvaranje
kompleksnih modela poduzetnickog ponaSanja (Miljkovi¢ Kreéar, 2008:59). Prema Palma,
Cunha i Lopes (2009) u posljednja cetiri desetljeca, veliki izbor raznih osobine su

identificirane kao karakteristike poduzetnika, poput potrebe za dostignu¢em, preuzimanjem
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rizika, inovativnosti ili autonomije. ,,Poduzetnicko ponasanje ¢ine akcije i reakcije pojedinca
koje su odgovor na vanjske i unutra$nje poticaje. One su potrebne za stvaranje i otkrivanje
prilika, unoSenje promjena i stvaranje organizacija kojima je cilj stvaranje dodatne vrijednosti
iskoriStavanjem tih prilika 1 noSenje s veCom razinom neizvjesnosti i slozenosti. Poduzetnicko
ponasanje slozen je fenomen koji se treba objasniti nizom elemenata. U svrhu objasnjenja
poduzetni¢kog ponasanja, a integrirajuéi rasprave o ¢imbenicima koji utjecu na razvijanje
ponasanja i gledanja na poduzetni§tvo kao nacina razmis$ljanja i djelovanja te analize procesa
ucenja i poucavanja, osmisljen je koncepcijski model koji poduzetni¢ko ponaSanje opisuje uz
pomo¢ sedam elemenata: osobnost (demografski ¢imbenici i osobne znacajke), stavovi i
uvjerenja, namjere, okruzenje, obrazovanje i kompetencije (Sedlan Konig, 2013:480).¢

Moze se zakljuéiti kako poduzetnicko ponaSanje ima sljedece karakteristike:

e energija i samopouzdanje

e velika inicijativa i osobna odgovornost

e samovoljno nametnuti standardi

e unutarnji lokus kontrole

e tolerancija prema dvosmislenosti

e nizak strah od neuspjeha i umjereno preuzimanje rizika
e dugorocna ukljucenost

e novac kao mjera nije samo kraj

e koristenje povratnih informacija

e kontinuirano pragmati¢no rjeSavanje problema

e jasna postavka ciljeva.

PonaSanje je manifestacija onoga Sto osoba misli, osjeca 1 djeluje. Poduzetnik je kreativna
osoba, a potreba za samoaktualizacijom koja se o€ituje u potrebi za dostignu¢ima prisiljava ga
da stvori nesto novo, novi proizvod, novi na€in postupanja, novi izvor sirovina, novo trziste.
PonaSanje je uvijek uzrokovano 1 nikad nije spontano. PonaSanje je u osnovi usmjereno na
cilj. Poduzetnicko ponasanje ukljucuje radnje ili odluke poduzetnika usmjerene na cilj.
Poduzetnicko ponaSanje znac¢i nacine ili nadin na koji se poduzetnik bavi cijelim svojim
okruZenjem, unutarnjim i vanjskim. Poduzetni¢ki razvoj je pogled ili usmjerenje prema riziku,
inovacijama, dostignu¢ima, postavljanju ciljeva, eti¢nosti, drustvenoj odgovornosti,

motivaciji, izazovima i vrijednostima ljudskog drustva i drugim psiholoskim elementima.
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9. Prakti¢ni primjer: Analiza osobina, vjeStina, motivacije i ponaSanja
vlasnika poslovnog subjekta ,,Olimp*

Prakti¢ni primjer je proveden na primjeru vlasnika pekarnica ,,Olimp*. Vlasnik pekarnice je
Alfred Djeveljekaj, roden 5.12.1982. godine. Zavrsio je srednju $kolu za pekara. Poduzetnik
navodi kako je poduzetnik odlu¢io postati jer su mu i otac i djed takoder bili poduzetnici i
bavili su se istom djelatnosti kao i njegova dva brata. Gubitak oca u Domovinskom ratu je
jako utjecao na njega i bracu te su odlucili u Osijeku zapoceti/ nastaviti ono gdje je njihov
otac stao. Prije nego je zapoceo kao poduzetnik proveo je gotovo cijelu mladost radeéi za
strica koji je takoder poduzetnik u istoj djelatnosti. Jedino $§to mu je u pocetku nedostajalo bio
je nedostatak iskustva u poduzetnickim vodama. Kada danas pogleda ostale poduzetnike
smatra kako osoba jednostavno mora imati ,,to nesto” u sebi zbog ¢ega su poduzetnici i
smatra da to ne moze svatko nego se s tim jednostavno rodi. Pocetak mu je bio dosta tezak
zbog kapitala koji je bio potreban, ali je uz pomo¢ majke, raznih poticaja i prodaje gotovo
svega $to su imali uspio do¢i do odredenog kapitala, ali to je bio preveliki rizik jer su sve
ulozili u posao. Iznimno je sretan s onim §to su postigli dosada, ali to je samo mali korak do
cilja i sretan je sto je poduzetnik. Nikad nisu razmisljali niti o prodaji niti o kupovini drugog
poduzeca jer Zele sami svoje stvarati i proSirivati. Kao iskustvo naveo je 3 godine prakse u
pekarnici Lipa, nakon toga 2 godine rada u pekarnici Novi Record, poslije toga kod strica u

pekarnici Hit, 9 godina nakon toga otvara pekarnicu Olimp koja posluje trenutno 8 godina.

Prvi dio prakti¢énog rada odnosi se na upitnik, kojim se procjenjuju osobine uspjeSnog
poduzetnika. Odgovori poduzetnika, na postavljena pitanja, vrednovani su prema sljede¢em
sustavu bodovanja, nastalom prema Ministarstvu gospodarstva Republike Hrvatske i Croateh
(2000) u svrhu izrade publikacije Poslovni plan poduzetnika, videnom kod Deli¢, Oberman

Peterka i Peri¢ (2014:15) u publikaciji Zelim postati poduzetnik:

., 1. Sto mislite o napornom radu? 1 =0,2=2,3=5,4=3

2. Kako biste opisali svoj energetski kapacitet? 1 =1,2=5,3=3,4=2

3. Kako biste opisali svoj pristup novim radnim zadacima? 1 =0,2=3,3=2,4=5
4. Kada dobro promislim u sto se upustam, zakljucujem: 1 =5,2=0,3=2,4=4

5. Kada je rijec o riziku, onda: 1 =1,2=2,3=5,4=10

20



6. Na Sto se oslanjate u svojim prosudbama? 1 =0,2=2,3=3,4=5

7. Kakav je vas odnos prema pothvatu? 1 =3,2=1,3=5,4=2

8. Sto mislite o postavljanju ciljeva i dobivanju odziva na njih? 5=4,4=3,2=2,3=1
9. Kako opisujete svoju vjestinu komuniciranja? 1 =5,2=2,3=3,4=10

10. Kako se odnosite prema buducnosti? 1 =5,2=0,3=3,4=1

11. Kolika su vasa iskustva u vrsti posla koji Zelite zapoceti? 1 = 1,2 =5,3=3,4=10
12. Kakav stav imate prema grupnom radu? 1 =2,2=5,3=4,4=3

13. Kako se ponasate kada su stvari kaoticne, izgledaju nerjesivo? 1 =2,2=0,3=3,4=135
14. Sto osjecate za svoj pothvata? 2=4,4=3,0=2,5=1

15. Koja je vasa financijska strategija? 1 =2,2=5,3=1,4=4

16. Kakav je vas stav o suradnji i oslanjanju na druge? 1 =3,2=2,3=5,4=0

17. Kako se osjecate u situaciji kada presusi priljev novca? 1 =2,2=0,3=3,4=5
18. Koliko ste uvjereni u svoj uspjen? 1 =3,2=5,3=2,4=0

19. Sto mislite o kreativnosti i promjeni? 2 =4,5=3,0=2,1=1

20. Kako vidite podjelu ,, tereta” pothvata s drugima? 1 =0,2=5,3=3,4=2

21. Mozete li sami izvrSavati sve zadatke u pocinjanju pothvata? 1 = 0,2 =1,3=3,4=5."

Poduzetnik sebe vidi kao osobu koja naporno radi i odabire odgovor koji kaze kako je marljiv
i dokazan radoholi¢ar, §to mu donosi ocjenu 5. Svoj energetski kapacitet procjenjuje kao
neiscrpan, Sto takoder donosi 5 bodova. Na pitanje 0 njegovom pristupu novim aktivnostima,
kaze kako voli biti upucen u djelokrug posla, i dobiva 0 bodova. Prilikom promisljanja o
novim planovima poduzetnik zakljucuje kako mu je najvaznije postaviti razumne ciljeve §to
rezultira sa 5 bodova za pripadajué¢i odgovor. Na pitanje o riziku, poduzetnik zakljucuje kako
voli velike rizike, $to donosi samo 1 bod. Prilikom trazenja uporiSta za pretpostavke,

poduzetnik se najvise oslanja na osobni osjecaj, Sto prema evaluacijskom obrascu donosi 2
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boda. Poduzetnik se prema projektu odnosi tako $to ima potrebu nadzirati projekt od njegova
pokretanja do zatvaranja projekta, Sto rezultira s 3 boda. Poduzetnik ima pozitivan stav o
postavljanju ciljeva te ih primjenjuje kako bi mogao mijeriti napredak, a takav odgovor donosi
3 boda. Na pitanje o vjeStinama komuniciranja, poduzetnik kaze kako nije komunikator, veé¢
covjek od akcije, ¢ime se ne zaraduje niti jedan bod prema matrici. Poduzetnik pazljivo
pristupa buducnosti, jer planira svoje buduce korake, i na taj nain zasluzuje 5 bodova.
Poduzetnik ima iskustva u industriji u kojoj Zeli zapoceti posao, 0dnosno imao je, §to mu
osigurava 5 bodova. Poduzetnik se ne vidi u ulozi timskog igraca, ve¢ kao individualca, a
takav odgovor donosi 5 bodova. U kaoticnim 1 naizgled nerjeSivim situacijama poduzetnik se
suocava s problemima i ne odustaje dok ih ne rijesi, Sto rezultira s 2 boda. Poduzetnik prema
svom pothvatu osje¢a izazovnost koja ga potice, Sto donosi 4 boda. Po pitanju financijske
strategije, poduzetnik kaze kako zna do¢i do tudeg novca, a takav odgovor donosi 5 bodova.
Poduzetnik kaze kako se ne oslanja previSe na druge ljude te da je oprezan po tom pitanju te
dobiva 2 boda. Na slikovito pitanje o presuSivanju novca, poduzetnik odabire odgovor ,radije
bih bio u napadu nego igra¢ obrane“ i na taj nacin odabire najbolji odgovor koji donosi 5
bodova. Na pitanje o osjecaju uspjeha, poduzetnik zakljucuje kako gotovo uvijek ima osjecaj
da on to moze, $to je odgovor za 3 boda. Po pitanju kreativnosti i pristupa promjenama,
poduzetnik kaze kako od svog utvrdenog plana nikada ne odstupa, §to donosi 1 bod. Svoj teret
poduzetnistva, poduzetnik dijeli sa prijateljima i obitelji, kroz ¢iju podrsku skuplja snagu, i
time odabire najbolju opciju koja donosi 5 bodova. Poduzetnik smatra kako posjeduje bas sva
potrebna poslovna znanja, koja bi kao poduzetnik pocetnik trebao imati i osigurava si 0

bodova takvim odgovorom.

Ukupan broj bodova na temelju evaluiranih odgovora poduzetnika iznosi 66, $to znaci da
poduzetnik ulazi u skupinu od 50 do 80 bodova. Pripadnost ovoj skupini govori kako ¢e
poduzetnik vjerojatno uspjeti u svom poduzetnickom pothvatu, ali ima potrebu za dodatnim

znanjima i vjeStinama, odnosno potrebne su dodatne edukacije 1 usavrSavanja.

Drugi dio prakti¢nog rada nastao je na temelju provedenog Testa osobne procjene, koji je
nastao od strane International Labour Organization. Test je uocen i primijenjen prema
adaptaciji i prijevodu Deli¢ i suradnika (2014) u publikaciji Osmislite i provjerite svoju
poduzetnicku ideju, nastaloj prilikom provedbe projekta A.C.T.L.V.E>. Test je podijeljen u 10
cjelina kojima se propituju kompetencije poduzetnika, odnosno njegove sposobnosti i

iskustva. U nastavku su prikazani testovi bodovani od strane poduzetnika, prilikom cega 2

®Activity and Creativity Through Ideas and Ventures = Employment
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oznacCava da je tvrdnja tocna ako se upisSe u stupcu A, a ako se upise u stupcu B, poduzetnik
izjavu oznacava kao neto¢nu. Upisivanjem 0, poduzetnik oznacava kako se niti jedna izjava

ne odnosi na njega.

Tablica 1. Procjena motivacije za pokretanjem pothvata

A 1. Motivacija za pokretanje poslovnog B
pothvata
2 Zaposlen/a sam. Nezaposlen/a sam.
Imao/la sam dobar Nisam imao/la dobar
posao prije donosenja | posao prije donoSenja
2 odluke o pokretanju odluke o pokretanju
vlastitog poslovnog vlastitog poslovnog
pothvata. pothvata.
Radim kako bih
Iz svakog sam posla .
B} - . zaradio/ la novac. Ne
nesto naucio/la. Rad je . ..
C e mogu reci kako uzivam 2
zanimljiv i uzivam u .
u radu ili ga smatram
radu. e
zanimljivim.
Svaki posao koji Pokretanje poslovnog
5 zapo¢nem mogao bi mi | pothvata jedina mi je
omoguciti dobru mogucénost za
karijeru. zapoSljavanje.
Motiv za pokretanje
Motiv za pokretanje poslovnog pothvata je
5 poslovnog pothvata je | biti uspjesan. Vlasnici
omoguciti svojoj poduzeca bogati su
obitelji bolji Zivot. ljudi.
. Za uspjeh je potrebno
Uvjeren/a sam kako ¢e | . .pj ,J p. .
L . imati srece, ali 1 malo
uspjeh ili neuspjeh mog . .
ustupaka i ,,gledanja
2 poslovnog pothvata B
I kroz prste®.
uglavnom ovisiti 0
meni.
10 UKUPNO UKUPNO 2

Izvor: Vlastita izrada autora International labour Organization, videno kod Deli¢ i suradnici

(2014:37).

Procjena motivacije za pokretanjem posla, prikazana tablicom 1, pokazuje kako je poduzetnik

ukupno ostvario 10 bodova u stupcu A te 2 boda u stupcu B. Na osnhovu pregleda odgovora

moglo bi se zakljuciti kako poduzetnik posjeduje potrebnu motivaciju, koja se ocekuje od

osobe koja pokrece poslovni pothvat. No, jedini odgovor iz stupca B otkriva kako je

poduzetnik, prije svega, motiviran materijalnim ciljevima.
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Tablica 2. Procjena stavova prema riziku

A 2. Stavovi prema riziku B
Ako Zelim napredovati Ne volim preuzimati
5 u zivotu i karijeri, rizike pa ¢ak ni ako
moram preuzimati oni, u konacnici, mogu
odredene rizike. znaditi korist.
L Ako imam mogucénost
Preuzimanje rizika i . .
2 y . . izbora, radim stvari na
moze se isplatiti. . o
sigurniji nacin.
Ako mi se nesto svida,
. . spreman/ na sam
Preuzimam rizik tek . _p . .
. . riskirati bez prevelikog
2 nakon procjene svih e
. razmis$ljanja 0
prednosti i nedostataka. o
prednostima i
nedostatcima.
. . Nije lako prihvatiti
Prihvacam kako postoji | . . J . P .
, } . | ¢injenicu kako bi novac
mogucénost da se izgubi y .
. ., ulozen u pokretanje
dio novca koji ¢u 2
V.. . . poslovnog pothvata
uloziti u svoj poslovni o .
mogao biti izgubljen.
pothvat.
Potpuna kontrola nad
situacijom nije .
, J ) J . Volim imati potpunu
moguca, ali mi je .
. kontrolu nad svim §to 2
dovoljno ako znam .
. radim.
kako ju mogu barem
djelomicno kontrolirati.
6 UKUPNO UKUPNO 4

Izvor: Vlastita izrada autora International labour Organization, videno kod Deli¢ i suradnici
(2014:38).

Tablicom 2 procijenjeni su stavovi poduzetnika prema riziku, iz ¢ega je razvidno kako stupac
A ukupno ima 6 bodova, a stupac B 4 boda. Moze se zakljuciti kako poduzetnik ima pozitivan
odnos prema riziku, ali je konzervativan oko rizika ulaganja nov¢anih sredstava te voli imati

potpunu kontrolu nad poslom.

Tablica 3. Procjena upornosti i sposobnosti rada u kriznim situacijama

3. Upornost i sposobnost rada u kriznim

A . . B
situacijama
Ako uocim velike
Ne odustajem lako, ¢ak | prepreke na svom putu,
2 niti kada sam suocen/a zakljuCujem kako se

s velikim potesko¢ama.

oko nekih stvari nije
vrijedno toliko truditi i
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odustajem.

Prepreke i neuspjesi me

Prepreke i neuspjesi

2 . .
ne obeshrabruju. snazno me pogadaju.
Pojedinac ne moze u
Vjerujem kako imam | velikoj mjeri utjecati na
2 sposobnost preokrenuti dogadaje oko sebe.
situaciju u svoju korist. | Sreca i sudbina igraju
veliku ulogu.
Kada dobijem
Kada dobijem negativan odgovor,
negativan odgovor, obi¢no to tesko
2 prihvatim to i prihvacam i ne vidim
pokuSavam promijeniti smisao u pokusajima
misljenje sugovornika. promjene misljenja
sugovornika.
U kriznim situacijama -
. . . U kriznim sam
ostajem miran/na i . . .
2 y .. situacijama zbunjen/a i
pokusavam pronaci .
o . uznemiren/a
najbolje rjesenje.
10 UKUPNO UKUPNO 0

Izvor: Vlastita izrada autora International labour Organization, videno kod Deli¢ i suradnici

(2014:39).

Po pitanju procjene upornosti i sposobnosti rada u kriznim situacijama, iz tablice 3, moze se

zakljuéiti kako je poduzetnik samopouzdan i siguran u svoju upornost i ustrajnost u postizanju

poduzetnickih ciljeva u kriznim tablicama. Poduzetnik za sebe kaze kako ne odustaje lako,

nije obeshrabren izazovima i barijerama, vjeruje u svoju mo¢ djelovanja te ga negativni

podrazaji ne sputavaju.

Tablica 4. Procjena podrske obitelji

A 4. Podrska obitelji B
Zaposlen/a sam. Nezaposlen/a sam.
Sve ¢u ¢lanove obitelji . .
el .. Ne planiram ¢lanove
ukljuciti u donosenje e e g
. . obitelji ukljucivati u
2 onih poslovnih odluka .. .
e donosenje poslovnih
koje ¢e imati utjecaj na
" odluka.
njih.
Moja obitelj razumije Moja obitelj nece biti
kako nec¢u, zbog zadovoljna ako ne
2 poslovnih obveza, budem s njima
imati mnogo vremena provodio/la dovoljno
za njih. vremena.
) Moja je obitelj spremna | Moj poslovni pothvat

za nedostatna

mora biti uspjesan od
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financijska sredstva
koja moze prouzrociti
slabiji pocetak
poslovanja.

samog pocetka, u
protivnom ¢e, zbog
nedostatka financijskih
sredstava, moja obitelj
biti vrlo nezadovoljna.

Moja je obitelj spremna
pomoci ako u

Ako dode do
poteskoca, moja obitelj

2 . nece biti u mogucénosti
poslovanju bude e
o niti ¢e biti spremna
poteskoca. -
pomoci
Moja obitelj misli kako | Moja je obitelj pomalo
) je pokretanje zabrinuta zbog odluke
poslovnog pothvata 0 pokretanju poslovnog
dobra ideja. pothvata.
10 UKUPNO UKUPNO 0

Izvor: Vlastita izrada autora International labour Organization, videno kod Deli¢ i suradnici

(2014:40).

Iz tablice 4 je vidljivo kako poduzetnik podrsku obitelji vidi kao vazan segment u njegovoj

poduzetnickoj karijeri. Poduzetnik osje¢a podrsku 1 ukljucenost obitelji u pothvat te ih 1 on

sam ukljucuje u poslovanje i njihova podrska i savjeti mu puno znace.

Tablica 5. Procjena inicijativnosti poduzetnika

A 5. Inicijativa B
Ne bojim se problema Tesko mi je nositi se s
) . .. | problemima. Brinem se
Problemi su dio Zivota. -
2 .. . zbog njih ili
Radlje se orljentlram izbiegavam uopée
. ) z vam u
na trazenje rjeSenja. ! % .. p
razmiSljati o njima.
Kada se suo¢im s
roblemima, borim se .
P VoM SnAdom Ako imam problema,
9 Problemi Suguvi:ek pokusavam zaboraviti
2az0v 1 g0 tOVOJ ) na njih ili &ekam da
) .. du.
uzivam u njihovu procu
rjeSavanju.
) Volim se prepustiti
Ne ¢ekam da se stvari ey P .p
dogode same od sebe struji 1 ¢ekati da se
2 " | stvari dogode same od
PokuSavam ih sam/a
. sebe.
ostvaritl
Uvijek pokusavam Najvise volim raditi 5

pronaci neki novi

one stvari u kojima
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posao

znam da sam dobatr/a.

Mislim da sve ideje
mogu biti korisne, na
neki nacin. Isprobavam

Ljudi imaju mnogo
ideja, ali nije moguce

sve ideje kako bin | SVe realizirati. Vise se 2
. ., . volim drZzati svojih
vidio/la koja ¢e od njih ideia
biti dobra )9
6 UKUPNO UKUPNO 4

Izvor: Viastita izrada autora International labour Organization, videno kod Deli¢ i suradnici

(2014:41).

Tablica 5 pokazuje inicijativnost poduzetnika, stupac A donosi 6 bodova, dok stupac B donosi

4 boda. Vidljivo je kako poduzetnik ima potrebnu inicijativnost za poduzetnistvo, jer se ne

boji problema i uziva u njihovu rjeSavanju, ne reagira na situacije ve¢ ih sam provocira.

Tablica 6. Procjena sposobnosti uskladivanja obiteljskih, drustvenih i poslovnih obveza

6. Sposobnost uskladivanja obiteljskih,

A B
drustvenih i poslovnih obveza
. Moja je obitelj na
1z poduzeca planiram 12 . J
. . prvom mjestu. 1z
uzeti samo onoliko . ..
. . poduzeca ¢u uzimati
2 novaca koliko mi to ..
. novac kada to mojoj
poslovanje bude -
L obitelji bude
dopustalo.
neophodno.
Prijateljima u nevolji T,
moj Jomoéi samon Prijateljima ili
su p ¢lanovima obitelji treba
2 onoliko sredstava . :
. . .. pomo¢i bez obzira na
koliko sam izdvojio/la .
. posljedice.
za osobne troSkove.
Ne mogu si dopustiti
zapostavljanje Moje obiteljske i
poslovnih obveza drustvene obveze imaju
2 koriste¢i svoje prioritet — one moraju
poslovno vrijeme za biti ispred poslovnih
obiteljske i drustvene obveza.
obveze.
Moja obitelj i prijatelji | Moja obitelj i prijatelji
takoder Ce placati za imat ¢e posebne
2 poslove ili usluge koje pogodnosti prilikom
pruza moj poslovni kupovine mojih
pothvat. proizvoda ili usluga.
Odgodu placanja ne¢u Prijatelje i ¢lanove
) davati samo zato jer je obitelji kreditirat ¢u

netko ¢lan moje obitelji
ili prijatelj.

uvijek i bez obzira na
ostale uvjete.
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10 UKUPNO UKUPNO 0

Izvor: Vlastita izrada autora International labour Organization, videno kod Deli¢ i suradnici

(2014:42).

Tablicom 6 moze se zakljuciti kako poduzetnik u potpunosti ima sposobnost uskladiti
obiteljske, drustvene 1 poslovne obveze. Poduzetnik pravi jasnu razliku izmedu privatnih i
poslovnih situacija, primjerice, odgodu pla¢anja ne omogucava samo zato Sto je netko Clan
obitelji, poduzetnik takoder naplacuje svoje usluge obitelji i prijateljima kao i svim ostalim

kupcima.

Tablica 7. Procjena sposobnosti donoSenja odluka

A 7. Sposobnost donoSenja odluka B
Odluke donosim lako i y .. .
. .. Tesko mi je donositi
jednostavno. Uzivam u 2
. odluke.
donosenju odluka
Prije donosenja teskih
Sposoban/na sam e
N odluka savjetujem se s 2
donositi i teske odluke. .
mnogo ljudi.
™~ oeuiom &
OblCl’l(i .0(.1 u Cujem Sto Odgadam donosenje
treba uciniti u trenutku .. .
. odluke sto je duze 2
kada je odluku mosube
potrebno donijeti. guce.
PaZljivo promislim i Moje se odluke
5 procijenim svaku zasnivaju na osjecajima
mogucnost prije i intuiciji. Jednostavno
donosenja odluke. znam §to treba Ciniti.
Ne bojim se pogresaka Cesto brinem i
jer i iz njih mogu razmi$ljam o donoSenju 2
nauciti. pogresnih odluka.
2 UKUPNO UKUPNO 8

Izvor: Vlastita izrada autora International labour Organization, videno kod Delié¢ i suradnici
(2014:43).

Tablica 7 prikazuje najslabiju to¢ku poduzetnika, jer otkriva njegovu nesklonost donoSenju
odluka. Moze se zakljuciti kako poduzetnik ima averziju i osjecaj nelagode prilikom
donosSenja odluka i preuzimanja odgovornosti za njih. Poduzetnik bi trebao poraditi na
vjeStinama vezanim uz upravljanje, odnosno donoSenje odluka, jer nepravovremeno i
nesigurno donoSenje odluka moze rezultirati pogreskama u odlucivanju, $to ¢e se negativno

odraziti na poslovanje.
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Tablica 8. Procjena prilagodbe zahtjevima posla

A 8. Sposobnost prilagodbe zahtjevima posla B
Proizvodit ¢u i nuditi Proizvodit ¢u
5 samo one proizvode ili | one proizvode i pruzati
usluge koje kupci zele i | one usluge koje radim s
trebaju uzitkom.
Ako moji kupci Zele
jeftinije proizvode ili Ako moji kupci zele
5 usluge, pokusat ¢u jeftinije proizvode ili
pronadi nacin za usluge, morat ¢e se
ostvarenje njihovih obratiti nekom drugom.
zelja.
Ako kupci zele odgodu
placanja, pokusat ¢u Nikome nisam
pronaci nacin uz spreman/ na odobriti 2
minimalni rizik za odgodu placanja.
poslovanje.
Nisam spreman/na
Spreman/na sam N .
e seliti svoje poslovanje.
premjestiti svoje .. ey
2 . , . Kupci i dobavljaci ¢e
poslovanje ako ¢e mi to . .
e do¢i bez obzira na
donijeti vise poslova. ..
lokaciju.
Proucavajuéi trendove
na trzistu, pokusat ¢u Najbolje je raditi na
5 svoje stavove i nacin ve¢ prokusani nacin.
rada prilagoditi Nije lako pratiti sve
trenutaCnom stanjuu | promjene u okruZenju.
okruzenju.
8 UKUPNO UKUPNO 2

Izvor: Vlastita izrada autora International labour Organization, videno kod Deli¢ i suradnici

(2014:44).

Tablica 8 pokazuje kako je poduzetnik spreman prilagoditi svoje proizvode i usluge
zahtjevima kupaca. Poduzetnik je spreman spustiti svoje cijene uslijed zahtjeva kupaca. Po
pitanju placanja poduzetnik je prilicno konzervativan 1 nije spreman odobriti odgodu placanja.
Poduzetnik je spreman pratiti zahtjeve trziSta 1 prilagoditi svoje poslovanja, poput

premjestanja poslovanja.

Tablica 9. Procjena odgovornosti prema poslu

A 9. Odgovornost prema poslu B

Proizvodit ¢u i nuditi Proizvodit ¢u one
samo one proizvode ili | proizvode i pruzati one
usluge koje kupci zele i usluge koje radim s

trebaju. uzitkom.
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Ako moji kupci Zele
jeftinije proizvode ili
usluge, pokusat ¢u

Ako moji kupci zele
jeftinije proizvode ili

2 pronadi nacin za usluge, morat ¢e se
ostvarenje njihovih obratiti nekom drugom.
zelja.
Ako @901 Zele ?dg?du Nikome nisam
placanja, pokusat ¢u .
pronaci nain uz spreman/ na O’dopl’ltl )
minimalni rizik za odgodu placanja.
poslovanje.
Nisam spreman/na
Spreman/na sam seliti svoje poslovanje.
) premijestiti svoje Kupci i dobavljadi ¢e
poslovanje ako ¢e mi to do¢i bez obzira na
donijeti viSe poslova. lokaciju.
Proucavajuéi trendove
na trzistu, pokusat ¢u Najbolje je raditi na
9 svoje stavove i nacin ve¢ prokusani nacin.
rada prilagoditi Nije lako pratiti sve
trenutaCnom stanju u promjene u okruzenju.
okruzenju.
8 UKUPNO UKUPNO 2

Izvor: Vlastita izrada autora International labour Organization, videno kod Deli¢ i suradnici

(2014:45).

Tablica 9, kao i tablica 8 pokazuje kako je poduzetnik predan i odgovoran prema poslu. Moze

se uvidjeti kako poduzetnik ima osjecaj za trziSna kretanja 1 osluskuje zahtjeve svojih kupaca

te 1h je spreman uvaziti.

Tablica 10. Procjena pregovarackih vjestina

A

10. Pregovaracke vjestine

Uzivam u pregovaranju
i Cesto ostvarim svoj
cilj bez da povrijedim

drugu stranu

Ne volim pregovarati.
Jednostavnije je uciniti
ono Sto drugi predloze.

Dobro komuniciram s
drugim ljudima.

Imam poteskoca u
komunikaciji s drugim
ljudima.

Rado ¢u poslusati tude
stavove 1 razmiSljanja.

U nacelu me tudi
stavovi 1 mi§ljenja ne
zanimaju previse.

Kada se nadem u

pregovarackoj situaciji,

Ako se nadem u

pregovarackoj situaciji,

30




razmisljam o svojim
prednostima, kao i 0
prednostima suprotne

radije igram ,,po sluhu‘
1 ¢ekam rasplet
situacije.

strane.

Vjerujem kako je
najbolji nacin za
postizanje ciljeva u
2 pregovorima te
pronalazenju dogovora
u kojem obje strane
dobiju ono $to Zele.

To je moj poslovni
pothvat pa je moje
misljenje najvaznije.
Dok jednome ne
smrkne, drugome ne
svane.

10 UKUPNO UKUPNO 0

Izvor: Vlastita izrada autora International labour Organization, videno kod Deli¢ i suradnici

(2014:46).

Moze se zakljuCiti kako poduzetnik ima dobar pristup pregovarackom procesu, jer svojim
odgovorima upucuje kako se radi o osobi koja zna pregovarati, tablica 10 pokazuje kako

poduzetnik ostvaruje svoje ciljeve bez da ,,gazi preko leSeva®, sluSa i uvazava tuda misljenja,

Tablica 11. Skupna tablica - zbir bodova prema pojedinoj osobini ili vjeStini.

Srednje | Srednje
Osobine/ vjestine A B Velika velika mala Mala
Motivacija za pokretanje
poslovnog pothvata 10 2 + +
Sposobnost za preuzimanje
rizika 6 4 + +
Upornost i sposobnost
djelovanja u kriznim
situacijama 10 0 +
Podrska obitelji 10 0 +
Inicijativa 6 4 + +
Sposobnost uskladivanja
obiteljskih, drustvenih i
poslovnih obveza 10 0 +
Sposobnost donosenja odluka 2 + +
Sposobnost prilagodbe
zahtjevima poslovanja 8 2 + +
Odgovornost prema poslu 8 2 + +
Pregovaracke vjestine 10 0 +
UKUPNO 80 22

Izvor: Viastita izrada autora International labour Organization, videno kod Deli¢ i suradnici

(2014:47).
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Skupnom tablicom 11, vidljivo je kako su poduzetnikove najvefe snage vezane su uz
motiviranost za posao, preuzimanje rizika, njegove reakcije u kriznim situacijama, podrsku
obitelji, inicijativnost, uskladivanje obiteljskih i poslovnih obveza, prilagodavanje zahtjevima
posla, odgovornosti prema poslu 1 pregovarackim vjeStinama. Moze se zakljuciti kako je
poduzetnikova najveéa slabost vezana uz sposobnost donoSenja odluka te bi poduzetnik
trebao obratiti pozornost na unaprjedenje vjestina kojima se donose odluke — analiti¢nost,
prikupljanje relevantnih informacija, prihvacanje ishoda odluka (pozitivnih i1 negativnih).
Sljedece osobine 1 vjeStine na kojima bi poduzetnik trebao poraditi su motivacija za
pokretanje poslovnog pothvata, jer je uoceno kako je poduzetnik prije svega motiviran
materijalnim dobitima, kroz odgovor ,,Radim kako bih zaradio/ la novac. Ne mogu re¢i kako
uzivam u radu ili ga smatram zanimljivim.“, $to je u jednoj mjeri kontradiktorno s uvodnim
profilom poduzetnika te objaSnjenjem za$to je postao poduzetnik. Nadalje, poduzetnik bi
trebao poraditi i na sposobnosti preuzimanja rizika, ponajvise zato $to ima averziju prema
riskiranju novc¢anih sredstava. Po pitanju inicijativnosti poduzetnik stoji relativno dobro, jer
ne ¢eka da se stvari dogode, ve¢ sam reagira. No, najvise voli raditi stvari u kojima zna da je
dobar, §to moze ograniCiti razvoj njegova poslovanja. Po pitanju sposobnosti prilagodbe
zahtjevima poslovanja poduzetnik takoder stoji dobro, ali bi mogao razmisliti o odredenim
segmentima poslovanja, poput odgode placanja. Poduzetnik kaze kako nikome ne odobrava
odgodu placanja pa cak niti ¢lanovima obitelji, Sto nije uvijek najbolja strategija za

potencijalno rastuca poduzeca.
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10. Zakljucéak

Poduzetnistvo predstavlja glavni pokreta¢ drustva o ¢ijoj razini razvijenosti ovisi razvijenost
jednog drustva (zajednice, grada, regije, drzave). Poticanje i razvoj kulture poduzetniStva
uvelike doprinosi razvoju poduzetniStva, jer se pojedinci osnazuju za poduzetnistvo. Kako je
do sad zakljuceno, poduzetnikom se ne rada ve¢ postaje, Sto znaci da veliki broj ljudi moze
poduzetnicki djelovati. Razvoj poduzetnickih kompetencija i motivacije je klju¢an u stvaranju
uspjeSnog poduzetnika i poduzeéa. Poduzetnicko djelovanje predstavlja jednu od klju¢nih
kompetencija u 21. stoljecu, Sto zahtjeva razvoj kreativnosti i inovativnosti, preuzimanje
odgovornosti za osobni i1 profesionalni zivot, spremnost na promjene i iniciranje promjena.
Razvoj poduzetnickog ponasanja predstavlja sve trazeniji obrazac, bez obzira je 1i osoba
poduzetnik ili zaposlenik u profitnom ili neprofitnom sektoru. Sposobnost poduzimanja

inicijative u okruZenju kojem osoba pripada predstavlja konkurentsku prednost osobe.

Moze se zakljuciti kako poduzetni¢ka motivacija pokazuje razinu motiviranosti osobe da se
bavi poduzetnistvom. Poduzetni¢ku motivaciju odreduju samoefikasnost i samopouzdanje
osobe, kao 1 kognitivna motivacija te sposobnost prihvacanja neizvjesnih situacija. Naime ako
osoba vjeruje da nesto moze posti¢i, vrlo vjerojatno ¢e uciniti sve u svojoj moc¢i da to i
postigne, §to moze rezultirati uspjehom ili neuspjehom. No, ako osoba od samog pocetka ne
vjeruje u nesto, pretpostavka je kako nece niti pokusati poduzeti inicijativu. Na poduzetnic¢ko
ponasanje utjeCu ocekivanja i ciljevi poduzetnika, prema kojima on poduzima odredene
aktivnosti. Poduzetnicko ponaSanje pocinje S trazenjem poslovnih moguénosti, kroz
uocavanje poslovne prilike, koju ¢e poduzetnik razviti i transformirati u poduzetnicki pothvat.
Po uspostavi poslovanja, poduzetni¢ko ponaSanje se manifestira kroz upravljanje rastom i
razvojem poslovanja. Poduzetnicke kompetencije moguce je definirati kao posebnu skupinu
kompetencija potrebnih za uspje$no poduzetnistvo. Mogucée je razlikovati vjestine i osobine
menadzera od vjestina poduzetnika. Pri ¢emu treba naglasiti kako poduzetnici moraju imati i

menadZzerske vjestine.

Nakon provedene analize poduzetniCke motivacije, poduzetnickih kompetencija te
poduzetni¢kog ponasanja na primjeru vlasnika pekarnica ,,Olimp®, uoceno je kako poduzetnik
ima potrebnu poduzetnicku motivaciju s tim kako bi njegova motivacija trebala biti manje
materijalno orijentirana. Poduzetnicke kompetencije i ponaSanje poduzetnika su takoder

zadovoljavajuci, osim poduzetnikove sposobnosti za donoSenjem odluka.
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Prilog

Upitnik o ispitivanju motivacije i vjestina poduzetnika.
A. PITANJA

1. Sto mislite o napornom radu?

a) Ne mogu raditi dugo / prekovremeno

b) Radim S§to posao zahtijeva

¢) Imam dokazanu povijest marljivog, predanog radoholicara

d) Mogu naporno raditi ako treba, ali radije ne bih

2. Kako biste opisali svoj energetski kapacitet?
a) Na mene utjeCe mjesec

b) Imam neiscrpnu energiju

c¢) Imam potrebnu snagu kada zatreba

d) Trebam vrijeme za odmor

3. Kako biste opisali vas pristup novim radnim zadatcima?
a) Volim znati djelokrug posla

b) Mrzim da mi netko viri preko ramena

¢) ViSe volim izravne upute

d) Volim samostalno poceti

4. Kada dobro promislim u §to se upustam, zakljucujem:

a) NajvaZznije je postaviti razumne ciljeve

b) Ne znam S§to je to ,,uspjeh”

¢) Zelim zaraditi dovoljno novca da mirno odem u mirovinu

d) Dosadujem se kada stvari teku mirno
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5. Kada je rijec o riziku, onda:

a) Volim velike rizike

b) U svakom slucaju volim izazov

c¢) Kladim se na vlastito znanje, a ne sre¢u

d) Mislim da je posao kocka pa $to ,,bacim”

6. Na $to se oslanjate u svojim prosudbama?
a) Vlastitu pamet

b) Slijedim osobni osjecaj

¢) Vlastitu odlucnost

d) Koristim ,,pamet s ulice”

7. Kakav je va$ odnos prema pothvatu?

a) Moram nadzirati projekt do okoncanja izvedbe
b) Katkad odustanem

¢) Uporan sam, pravi buldog

d) Sa mnom je lako

8. Sto mislite o postavljanju ciljeva i dobivanju odziva na njih?
a) Postavljam ciljeve da mogu mijeriti napredak

b) Volim brze rezultate

d) Konstruktivna je kritika dobrodosla

c¢) Povratnim informacijama pridajem osobitu vaznost
9. Kako opisujete svoju vjestinu komuniciranja?

a) Uvijek komuniciram razgovijetno i jasno

b) Katkad imam poteSkoce prenijeti misao koju zelim
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c) Ja postavljam ciljeve, osoblje ih treba ostvariti

d) Ja sam covjek od akcije, a ne ,, komunikator”

10. Kako se odnosite prema buduc¢nosti?
a) Pazljivo planiram buduce korake
b) Nemam kristalnu kuglu, zasto gubiti vrijeme na planiranje

c¢) PokuSavam gledati unaprijed

d) Kako ide, ide

11. Kolika su Vasa iskustva u vrsti posla koji zelite zapoceti?
a) Za tu sam vrstu posla novak

b) Znam taj posao jer sam u njemu radio

c¢) Radio sam na sli¢nim iako ne istim poslovima

d) Svi su poslovi u osnovi isti pa nedostatak iskustva nije prepreka

12. Kakav stav imate prema grupnom radu?
a) Dobar sam radnik

b) Vise sam trener nego timski igrac¢

¢) Odgovornost prihva¢am s dobrodoslicom

d) Timski sam igrac¢

13. Kako se ponasate kada su stvari kaoti¢ne, 1zgledaju nerjesivo?
a) Probleme moram rijesiti ili ne mogu zaspati

b) Uznemiren sam ako ne znam odgovor

¢) Mogu zivjeti s nepotpunim informacijama i nesigurnosti

d) Ne mogu uvijek ¢ekati na punu informaciju za odluku
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14. Sto osjecate za svoj pothvat?

a) Izaziva me i potice

b) To je moja ulaznica za bogatstvo

¢) Sto vise o njemu znam, to mi se vise svida

d) Ima uzbudljivih pothvata, a trik je odabrati i usmjeriti se na jedan od njih

15. Koja je vasa financijska strategija?

a) Sve mogu sam rijesiti

b) Znam kako pribaviti tudi novac

¢) Sve §to trebam mali je prihod od pothvata

d) Imam veliku ustedevinu za tu priliku

16. Kakav je vas stav o suradnji i oslanjanju na druge?
a) Pouzdan sam i nalazim druge takvima

b) Pazljiv sam i ne oslanjam se previse na druge

c) To je u redu, dok obavljaju dogovoreni posao

d) Dobri decki zavrSe zadnji

17. Kako se osjecate u situaciji kada presusi priljev novca?
a) Ne trazim isprike

b) NepoStena konkurencija me plasi

¢) U¢im na svojim pogreskama

d) Radije bih bio u napadu nego igra¢ obrane

18. Koliko ste uvjereni u svoj uspjeh?
a) Skoro uvijek imam pristup da ja to mogu

b) Nikada ne gubim, mozda mi katkada istekne vrijeme
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c) Katkad se pitam o ispravnosti svojih odluka

d) Katkad dobijes 1 katkad izgubis

19. Sto mislite o kreativnosti i promjeni?

a) Volim slijediti postavljene obrasce

b) Inovativnost i stvaralastvo nedostatci su za posao
¢) Volim nalaziti nova rjesenja

d) Nikada ne odstupam od jednom utvrdenog plana

20. Kako vidite podjelu ,,tereta” pothvata s drugima?

a) Za sada pothvat drzim u tajnosti

b) Prijatelji 1 obitelj me podrzavaju

¢) Suprug/supruga se boji rizika, ali i to ¢emo prevladati

d) Nisam siguran da prijatelji i obitelj misle dobro o ovoj zamisli

21. Mozete li sami izvrSavati sve zadatke u pocinjanju pothvata?
a) Posjedujem sva potrebna poslovna znanja

b) Ja sam ljudska osoba. Sto jo§ treba?

c) Ne znam sve, pomozite!

d) Posjedujem vecinu potrebnih znanja, a za ostala ¢u naci prave ljude
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