TEHNIKE GENERIRANJA POSLOVNIH IDE)JA

Sesar, Lucija

Undergraduate thesis / Zavrsni rad
2021

Degree Grantor / Ustanova koja je dodijelila akademski / strucni stupanj: Josip Juraj
Strossmayer University of Osijek, Faculty of Economics in Osijek / Sveuciliste Josipa Jurja
Strossmayera u Osijeku, Ekonomski fakultet u Osijeku

Permanent link / Trajna poveznica: https://urn.nsk.hr/urm:nbn:hr:145:877372

Rights / Prava: In copyright/Zasticeno autorskim pravom.

Download date / Datum preuzimanja: 2024-11-20

Repository / Repozitorij:

I I I E I o S EFOS REPOSITORY - Repository of the Faculty of

Economics in Osijek

aodar

DIGITALNI AKADEMSKI ARHIVI I REPOZITORLII

zir.nsk.hr


https://urn.nsk.hr/urn:nbn:hr:145:877372
http://rightsstatements.org/vocab/InC/1.0/
http://rightsstatements.org/vocab/InC/1.0/
https://repozitorij.efos.hr
https://repozitorij.efos.hr
https://zir.nsk.hr/islandora/object/efos:4729
https://repozitorij.unios.hr/islandora/object/efos:4729
https://dabar.srce.hr/islandora/object/efos:4729

SveuciliSte Josipa Jurja Strossmayera u Osijeku
Ekonomski fakultet u Osijeku

Preddiplomski studij Poduzetnistvo

Lucija Sesar

TEHNIKE GENERIRANJA POSLOVNIH IDEJA

Zavrsni rad

Osijek, 2021.



Sveuciliste Josipa Jurja Strossmayera u Osijeku
Ekonomski fakultet u Osijeku

Preddiplomski studij Poduzetnistvo

Lucija Sesar

TEHNIKE GENERIRANJA POSLOVNIH IDEJA

Zavrsni rad

Kolegij: Uocavanje poslovne prilike
JMBAG: 0010228127

e-mail: Isesar@efos.hr

Mentor: izv.prof.dr.sc. Anamarija Deli¢

Osijek, 2021.


mailto:lsesar@efos.hr

Josip Juraj Strossmayer University of Osijek
Faculty of Economics in Osijek

Undergraduate Study of Entrepreneurship

Lucija Sesar

TECHNIQUES FOR GENERATING BUSINESS IDEAS

Final paper

Osijek, 2021.



IZJAVA

O AKADEMSKOJ CESTITOSTI, )
PRAVU PRIJENOSA INTELEKTUALNOG VLASNISTVA,

SUGLASNOSTI ZA OBJAVU U INSTITUCIJSKIM REPOZITORIJIIMA

I ISTOVJETNOSTI DIGITALNE I TISKANE VERZIJE RADA

1. Kojom izjavljujem i svojim potpisom potvrdujem da je zavrini rad iskljucivo rezultat

osobnoga rada koji se temelji na mojim istraZivanjima i oslanja se na objavljenu
literaturu. Potvrdujem postivanje nepovredivosti autorstva te to¢no citiranje radova
drugih autora i referiranje na njih.

. Kojom izjavljujem da je Ekonomski fakultet u Osijeku, bez naknade u vremenski i
teritorijalno neograni¢enom opsegu, nositelj svih prava intelektualnoga vlasnistva u
odnosu na navedeni rad pod licencom Creative Commons Imenovanje -—
Nekomercijalno — Dijeli pod istim uvjetima 3.0 Hrvatska.

. Kojom izjavljujem da sam suglasan/suglasna da se trajno pohrani i objavi moj rad u
institucijskom digitalnom repozitoriju Ekonomskoga fakulteta u Osijeku, repozitoriju
Sveutilista Josipa Jurja Strossmayera u Osijeku te javno dostupnom repozitoriju
Nacionalne i sveuéili$ne knjiznice u Zagrebu (u skladu s odredbama Zakona o
znanstvenoj djelatnosti i visokom obrazovanju, NN br. 123/03, 198/03, 105/04,
~174/04, 02/07, 46/07, 45/09, 63/11, 94/13, 139/13, 101/14, 60/15).

. izjavljujem da sam autor/autorica predanog rada i da je sadrZaj predane elektronicke
datoteke u potpunosti istovjetan sa dovr§enom tiskanom verzijom rada predanom u
svrhu obrane istog.

Ime i prezime studenta/studentice: Lucija Sesar

JMBAG: 0010228127

OIB: 63406453709

e-mail za kontakt: lucijasesar36@gmail.com

Naziv studija: Uolavanje poslovne prilike

Naslov rada: Tehnike generiranja poslovnih ideja

Mentor/mentorica rada: izv.prof.dr.sc. Anamarija Deli¢

U Osijeku, F‘:M'v\ 27021 godine

Potpis ;E‘hg;/( ﬁ(,ﬁ/




Tehnike generiranja poslovnih ideja

SAZETAK

Poduzetnicki proces vodi nas kroz korake potrebne za pokretanje uspjeSnog poduzetnickog
pothvata, a pocetna faza tog procesa je odluka da se postane poduzetnikom i generiranje
poslovnih ideja. Kroz proces se ideja analizira i preispituje kako bi se ustanovilo radi li se o
poslovnoj prilici, no prije toga ju je potrebno osmisliti. Tu do izrazaja dolaze tehnike generiranja
poslovnih ideja. U ovom radu su obradene kreativne tehnike generiranja ideja kao $to su
brainstorming, SCAMPER, brainwriting i dr. Ali to nije jedini nacin na koji poduzetnici dolaze
do ideja; oni ih dobivaju i rjeSavanjem problema na trzistu, kao i popunjavanjem praznina koje
ostavljaju druge tvrtke. Cilj ovog rada je upoznati se s tehnikama stvaranja ideja i pokazati
njihovu upotrebu na prakticnom primjeru. U prakti¢nom dijelu pojasnit ¢e se proces generiranja

poslovne ideje, te znacaj poslovne ideje za rjeSavanje problema u okruzenju.

Kljuéne rije€i: brainstorming, poslovna ideja, SCAMPER, poduzetnicki proces



Techniques for generating business ideas

ABSTRACT

The entrepreneurial process guides us through the steps needed to start a successful
entrepreneurial venture, and the initial stage of that process is spotting an idea. Through the
process, the idea is analyzed and re-examined to determine if it is also a business opportunity,
but before that it is necessary to come up with an idea. This is where the techniques of
generating business ideas come into play. This paper discusses creative techniques for
generating ideas such as brainstorming, SCAMPER, brainwriting, etc. But this is not the only
way entrepreneurs come up with ideas; they also get them by solving market problems as well
as filling in the gaps left by other companies. The aim of this paper is to get acquainted with
the techniques of creating ideas and show their use on a practical example. The practical part
will explain the process of generating a business idea, and the importance of a business idea for

solving problems in the environment.

Keywords: brainstorming, business idea, SCAMPER, entrepreneurial process
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1. Uvod

PoduzetniStvo je, u Sirem smislu, svaka aktivnost koja ukljucuje Kkreativnost, inovativnost,
razumno preuzimanje rizika, upornost, odgovornost, dosljednost, samostalnost i dr. (Tkalec,
2011:38) Tako definirano, poduzetni$tvo se moze prona¢i u mnogim aspektima zivota, no
najcesce je povezano s onim karijernim. PoduzetniStvo u uzem smislu rijeci definiramo kao
proces kombiniranja i koordiniranja resursa u svrhu iskoriStavanja prilika i ostvarenja profita

Uz razumno preuzimanje rizika.

Ova definicija je, iako fokusirana na resurse, prilike, profit i rizike, jo§ uvijek dosta Siroka i
time ne pojasnjava detaljno $to sve obuhvaca poduzetnicki proces. 1z tog razloga ¢e se u ovom
radu prvo pojasniti poduzetnicki proces. Pro¢i ¢e se kroz sve njegove korake, od odluke da se
postane poduzetnikom do upravljanja i rasta poduzetnicke firme, te tako dobiti uvid u to Sto je

potrebno za pokretanje poduzetnickog pothvata.

U tom procesu, jedan od prvih koraka je osmisljavanje poslovnih ideja i prepoznavanje prilika.
Tokom rada ¢e se oba pojma objasniti kao i razlika izmedu njih. Kako bi poduzetnicki pothvat
bio uspjesan, poslovna ideja mora biti i poslovna prilika, stoga ¢e se u radu obraditi nacini

prepoznavanja prilika, kao i njene karakteristike.

Preporuka je uvijek imati viSe poslovnih ideja, jer nisu sve ideje ujedno i poslovne prilike.
Poduzetnici svoje ideje mogu prona¢i na mnogo nacina. Mogu ih sami pronaéi kroz
prepoznavanje praznina na trzistu ili problema koje mogu rijesiti, ali 1 uz pomo¢ kreativnih
metoda generiranja ideja kao $to su brainstorming, SCAMPER metoda, brainwriting i ostale

metode koje su obradene u ovom zavr§nom radu.

Na kraju, u empirijskom dijelu rada, neke od metoda prikazane u prakticnom primjeru razrade
ideje. Empirijski dio rada sluzi kako bi se lakSe pojasnile brojne metode kreativnog

osmisljavanja ideja i ukazalo na prednosti i nedostatke pojedinih.



2. Metodologija istrazivanja

Za potrebe prikupljanja podataka u ovom zavrSnom radu koriStene su sljede¢e metode

istrazivanja.

,Metoda analize je postupak znanstvenog istrazivanja ra$¢lanjivanjem sloZenih pojmova,
sudova i zaklju¢aka na njihove jednostavnije sastavne dijelove i elemente.” (Metode

znanstvenih istrazivanja, 2008:8)

,,Metoda kompilacije je postupak preuzimanja tudih rezultata znanstvenoistrazivackog rada,
odnosno tudih opazanja, stavova, zakljuc¢aka i spoznaja.” (Metode znanstvenih istrazivanja,

2008:18)

Induktivna metoda, kojom se na temelju analize pojedinac¢nih Cinjenica dolazi do opc¢ih
zakljucka. Temelj za primjenu induktivnih metoda su opazanje, eksperiment i simulacija.

(Metode znanstvenih istrazivanja, 2008:3)

,Metoda deskripcije je postupak jednostavnog opisivanja ili o¢itavanja ¢injenica, procesa i
predmeta u prirodi i drustvu te njihovih empirijskih potvrdivanja odnosa i veza, ali bez

znanstvenog tumacenja i obja$njavanja.” (Metode znanstvenih istrazivanja, 2008:17)

Predmet istraZivanja zavrSnog rada tehnike generiranja poslovnih ideja i njihovo prakti¢no

koriStenje te uloga ideje u poduzetni¢kom procesu.

U radu su koriSteni ponajprije sekundarni izvori informacija 1 podataka — znanstvene 1 stru¢ne

knjige, udZbenici, asopisi, kao 1 dostupni Internet izvori.

Rad se sastoji od 7 poglavlja. Prvo poglavlje uvod je kroz koje se ¢itatelj upoznaje s temom,
opisuje problem 1 objaSnjava potrebu za istrazivanjem. Drugo poglavlje objasnjava
metodologiju koriStenu za izradu rada 1 prikupljanje podataka 1 informacija. Tre¢e poglavlje
posveéeno je poduzetni¢kom procesu i koracima koje slijedi. Cetvrto poglavlje definira
poslovnu ideju i poslovnu priliku, vaznost njihovog razlikovanja i na€ine prepoznavanja prilike.
Peto poglavlje izdvaja i opisuje neke od tehnika generiranja poslovnih ideja, kao §to su
pronalazenje trzi$nih praznina i rje$avanje problema, kao i brainstorming, SCAMPER metoda
i brainwriting. Prethodna poglavlja odnosila su se na teoretski dio dok je Sesto poglavlje
prakti¢an primjer koji ¢e pokazati uporabu kreativnih tehnika za generiranje poslovnih ideja.

Posljednje poglavlje je zakljucak koji predstavlja sintezu rezultata istrazivanja.



3. Poduzetnicki proces

Svaki poduzetnicki proces, bez obzira o kakvoj se ideji radi ima isti slijed. Premda u literaturi
postoje razliciti pogledi, u ovom radu fokus je stavljen na Cetiri koraka koje navode Barringer
i Ireland (2010:23). To su:

1. Odluka da se postane poduzetnik

2. Razvijanje uspjesnih poslovnih ideja

3. Kretanje od ideje prema poduzetnickoj firmi
4.

Upravljanje 1 rast poduzetnicke firme

Slijedeca slika prikazuje poduzetnicki proces.

Odluka da se postane
poduzetnik

Razvijanje uspjesnih
ideja

Kretanje od ideje
prema poduzetnickoj
firmi

Upravljanje i rast
poduzetnicke firme

Slika 1 Osnovni model poduzetnickog procesa; izvor: Barringer, B. R. i Ireland, R. D. (2010) PoduzetniStvo: uspjesno

pokretanje novih poduhvata, str. 24, 25

Na slici se vidi slijed koraka te kako se koji korak provodi. Poduzetnicki proces najcesce
zapocinje odlukom da se postane poduzetnik, no nekada ideja moze potaknuti osobu na u

odluku, stoga postoji dvostrana strijelaca izmedu prva dva koraka.



3.1. Odluka da se postane poduzetnik

Razlozi zasto ljudi postaju poduzetnici su razni, ali mogu se podijeliti, prema Barringer i Ireland
(2010), u tri primarna razloga: biti sam svoj Sef, ostvariti svoje ideje i ostvariti financijsku dobit.
Poduzetnici se znaju osjecati ograniceno u tradicionalnim poslovima gdje moraju pratiti
strukturu i pravila te nemaju mnogo moguénosti inoviranja ili shvate da tako ne mogu ostvariti
vlastite ciljeve. To vodi do Zelje da postanu sami svoj Sef i1 tako ostvare svoje ciljeve 1 vece
zadovoljstvo. Drugi razlog je potreba poduzetnika da realiziraju ideje nakon S§to ih uoce.
Ukoliko osoba nema priliku na poslu ostvariti svoju ideju, ona ¢e napustiti dotadasnje
zaposlenje kako bi zapoceli vlastito poduzece u kojem ¢e razviti i ostvariti tu ideju. Zadnji
razlog, financijska dobit, je uglavnom sekundaran u odnosu na prva dva. Cesto se pogresno
misli kako je osnovni razlog za pokretanje poslovnog pothvata ostvarivanje profita. No, ovisno
o0 vrsti poslovnog pothvata, financijska dobit uvelike varira. Poduzetnici koji su poslovni
pothvat pokrenuli iz nuzde uglavnom ne zaraduju mnogo vise novca od nekog na usporedivoj

poziciji na tradicionalnom radnom mjestu.

Biti poduzetnik takoder zahtjeva odredeni karakter. Iako se mnoge osobine pripisuju
poduzetnicima, Barringer i Ireland (2010) izdvajaju Cetiri koje su zajedni¢ke svim uspjesnim
poduzetnicima. Prva i mozda najvaznija osobnost je strast prema poslu. To je ono Sto pokrece
poduzetnike, ali i ljude oko njih kako bi dali sve od sebe kako bi poslovni pothvat bio uspjesan.
No ta strast treba biti u skladu sa vjesStinama poduzetnika, inace je potroSena na nesto §to ne
moze uspjeti. Sljedeca osobina je fokus na proizvod/kupca. Svaki element poslovanja je vazan
za njegovu uspjesnost, ali bez proizvoda koji zadovoljava potrebe kupaca ti elementi postaju
beskorisni. Proces pronalaska takvog proizvoda je dug i neuspjeh je ocekivan, stoga je slijedeca
osobina uspjeSnih poduzetnika istrajnost usprkos neuspjehu. Svaki poduzetnik ¢e dozivjeti
neuspjeh u svojoj karijeri, no ono $to ih razlikuje od drugih ljudi je kako se nose s tim
neuspjehom. Oni ne odustaju, nego uce od tog neuspjeh 1 pokusaju ponovno dok ne uspiju. To
nas vodi do zadnje osobine, inteligencija provedbe. ,,Sposobnost efikasnog provodenja
poslovne ideje podrazumijeva razvoj poslovnog modela, stvaranje tima za novi poduhvat,
namicanje sredstava, uspostavljanje partnerstva, vodenje financija, vodenje i motiviranje
zaposlenih i tako dalje.* (Barringer i Ireland, 2010:13) Ocito je da je za provedbu ideje potrebno
viSe od samo dobre ideje 1 uspjeSan poduzetnik ¢e sve to uzet u obzir i naci tim koji ¢e

nadopuniti vjeStine koje njemu fale.

Nakon $to se odluce postati poduzetnici, ljudi osnivaju jednu od tri tipa pocetnickih poduzeca.
Prvi tip poduzeca su ona koja se osnivaju radi samozaposljavanja. ,,Firme koje u osnovi svom
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vlasniku ili vlasnicima omogucavaju priblizan nivo place koji bi inace zaradili rade¢i kao
zaposlenici u nekoj drugoj firmi.“ (Barringer i Ireland, 2010:18) Vlasnici ovog tipa poduzeca
ga obi¢no osnivaju iz nuzde ili jer su bili nezadovoljni na prethodnom radnom mjestu, umjesto
strasti, te su ona naj¢e$¢e mala poduzeca. Nakon toga imamo poduzeca koja se osnivaju iz
hobija ili zabave a koje upotpunjavaju Zivotni stil vlasnika. Ona pruzaju mogucnost vlasnicima
da ispune vlastite zelje zivljenja odredenim zivotnim stilom i da od toga zaraduju. Zadnji tip su
poduzetnicka poduzeéa. ,,Ove firme uvode nove proizvode i usluge na trziSte stvarajuéi i
iskoriStavaju¢i prilike.“ (Barringer i Ireland, 2010:18) To su rastu¢a poduzeca koja su

najvaznija za ekonomiju neke drzave i njih osnivaju poduzetnici.

3.2. Razvijanje uspjeSnih ideja

Prva dva koraka ovog poduzetni¢kog procesa ne moraju i¢i strogo rasporedom kojim su
napisana. Ona ovise o tome §to prvo dode, ideja ili zelja. Za poduzetnike, koji su se prvo odluce
postati poduzetnici i onda trazili ideje, Barringer i Ireland (2010) kazu da su imali eksterni
poticaj, dok oni koji imaju interni poticaj, prepoznaju problem ili prazninu na trzistu i odluce je
popuniti. Poduzetnici koji su imali eksterni poticaj mogu koristiti razne alate i tehnike kako bi

generirali ideju za svoj pothvat.

Pri razvijanju ideje, poduzetnik mora razmisliti o tome moze li zauzeti privlacnu poziciju u
gospodarskoj grani kojoj pripada ta ideja. Za to moze koristiti model pet konkurentskih snaga

koji je osmislio profesor Michael Porter.



Prijetnja od novih
konkurenata

|

Suparnistvo medu
S postojeéim
poduzecima

|

Prijetnja od
supstituta

Pregovaracka snaga
dobavljaca

Pregovaracka snaga
kupaca

Slika 2 Model pet konkurentskih snaga; izvor: Barringer, B. R. i Ireland, R. D. (2010) Poduzetnistvo: uspjesno pokretanje novih
poduhvata, str. 150

»ovaka od Porterovih pet snaga konkurentnosti utjeCe na prosje€an nivo povrata za firme u
datoj privrednoj grani tako Sto vrsi pritisak na profitabilnost grane.“ (Barringer i1 Ireland,
2010:150) Glavna odrednica profitabilnosti u vecini grana je konkurencija medu postojecim
poduze¢ima. Na intenzitet konkurencije utjeCcu broj i ujednacenost konkurenata, nivo
razlikovanja medu proizvodima, nivo rasta u privrednoj grani i nivo fiksnih troskova. Vrlo
konkurentna trzista mogu dovesti do toga da su cijene proizvoda nize od troSkova, §to vodi do
gubitaka za cijelu grana, dok trZiSta sa niskom razinom konkurencije imaju visoke profitne
marze. Osim trenutnih, postoji 1 prijetnja ulaza novih konkurenata. Privla¢nije su one grane koje
imaju nisku prijetnju ulaska novih konkurenta, zato postojeca poduzeca koriste ulazne barijere,
kao Sto su ekonomija obujma, diferenciranje proizvoda i pristup kanalima distribucije, kako bi
ograni¢ili ulazak. Osim konkurencije koja se bori za profitabilnost sa istim ili sliénim
proizvodima, poduze¢ima jo$ postoji i prijetnja od supstituta, odnosno onih proizvoda koji
zadovoljavaju istu potrebu kupaca na drugagiji na¢in. Sto je manja opasnost od zamjene to je
grana privlacnija, stoga poduzeca Cesto nude dodatne proizvode kako bi kupcima bili $to
privlacniji. Sljede¢a konkurentska snaga je pregovaracka snaga dobavljaca. Dobavlja¢i mogu
utjecati na profitabilnost grane tako da promjene cijenu ili kvalitetu svojih proizvoda ¢ime
mijenjaju cijenu zavr$nog proizvoda. Generalno, $to je veci broj dobavljaca to imaju manju
pregovaracku snagu. Sli¢no vrijedi 1 za pregovaracku snagu kupaca. Ako mali broj kupaca
nabavlja od velikog broja dobavljaca lako moze traziti snizenje cijena ili povecanje kvalitete,

jer ako mu jedan dobavljac ne popust, oti¢i ¢e drugome.



Ukoliko poduzetnik zaklju¢i da sa svojom idejom moze zauzeti privla¢nu poziciju u izabranoj

gospodarskoj grani, moze nastaviti na slijede¢i korak svog poduzetnickog procesa.

3.3. Kretanje od ideje prema poduzetni¢koj firmi

Tre¢i korak u poduzetnickom procesu je kretanje od ideje prema poduzetnic¢koj firmi. U ovom
koraku se ideja, koja je u prijasnjim koracima postojala samo na papiru i u glavi poduzetnika,

pretvara u stvarnost.

Pri osnivanju svog poduzeéa poduzetnik ¢e morati donijeti odluku o pravnom obliku. Osnovni
pravno organizacijski oblici poduzetnistva su: drustva osoba, drustva kapitala te obrt i slobodna
zanimanja. Glavne razlike izmedu oblika su u nacinu osnivanja, temeljnom kapitalu i
odgovornosti. Postupak osnivanja drustva osoba je jednostavan u odnosu na drustva kapitala.
Osnivaju se drustvenim ugovorom izmedu dvije ili viSe osoba zbog Cega nisu opcija ako
poduzetnik u poslovni pothvat kre¢e samostalno. Takoder, ne zahtijevaju temeljni kapital, nego
¢lanovi sami odreduju iznos uloga, ali i odgovaraju za obveze drustva neograni¢eno i svom
svojom imovinom. Neka od drustva osoba su javno trgovacko drustvo, komanditno drustvo,
gospodarsko interesno udruZenje i tajno drustvo. Drustva kapitala su slozenija. Mogu ih
osnovati jedna ili viSe osoba, a akt osnivanja mora biti u obliku javnobiljeznic¢ke isprave. Ona
imaju propisan minimalni iznos temeljnog kapitala ¢ime se osigurava zastita vjerovnika i tre¢ih
osoba, a ¢lanovi tog drustva odgovaraju samo do iznosa tog temeljnog kapitala. (AkSamovic,
2021) U drustva kapitala spadaju dioni¢ko drustvo, drustvo s ograni¢enom odgovornoscéu i
jednostavno drustvo s ogranicenom odgovornoscu. Za razliku od drustva osoba i druStva
kapitala, osnivanjem obrta se ne stvara pravna osoba. Osnivanje je jednostavno upisom u
obrtnicki registar 1 ne zahtjeva temeljni kapital, ali obuhvaca manje podrucje djelatnosti od
trgovackih drustava te je za neke od njih potrebna odredena strucna sprema ili majstorski ispit.
Nijedan od nabrojanih oblika nije bolji od drugog ve¢ svaki poduzetnik mora odluciti koji je
oblik najbolji za njegove potrebe i njegov pothvat.

Za osnivanje 1 odrzavanje poslovanja u bilo kojem obliku potreban je novac, zato je njegovo
prikupljanje i upravljanje vazna vjestina za svakog poduzetnika. lzvori financijskih sredstava
mogu biti razli¢iti i posao je poduzetnika da izabere onaj koji najbolje odgovara njemu. Ti izvori
financiranja se mogu podijeliti na vlastite i tude. U vlastite izvore spadaju vlastita ustedevina i
rad poduzetnika te takozvano FFF ili friends, family and fools financiranje koje podrazumijeva

usStedevinu prijatelja, obitelji i bilo kog drugog spremnog uloziti u taj posao. Dok su vlastiti
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izvori financiranja najprivlacniji jer sa sobom nose najmanje uvjeta, oni obicno nisu dovoljni
te se onda potrebno traziti i tude izvore. Medutim, prije odabira izvora sredstava potrebno je
prvo odrediti to¢an iznos novaca koji je poduzecu potreban, kako ne bi sluc¢ajno uzeli premalo
ili pla¢ali novac koji mu nije potreban, ali i kako ne bi ostavili lo$ utjecaj na potencijalne ulagace
ukoliko nisu sigurni za potreban iznos. (Barringer i Ireland, 2010:321) Nakon $to je odreden
iznos novca, potrebno je izabrati izvor financiranja. Najc¢es¢i izvori tudeg financiranja su krediti
i izdavanje dionica, no tu jo$ spadaju poticaji, leasing, fondovi, poslovni andeli i mnogi drugi.
Svi ti izvori imaju posebne uvjete izdavanja novca i njegovog vracanja, ako ga je potrebno
vratiti te ih poduzetnik mora uzeti u obzir i, kao i kod odabira oblika, odabrati izvor financiranja

koji najbolje odgovara njemu.

Osim financiranja, za uspjes$no pretvaranje ideje u poduzetnicku firmu potreban je tim. ,,Tim
novog poduhvata ¢ini grupa osnivaca, klju¢nih zaposlenika i1 savjetnika koji razvijaju novi
poduhvat od ideje do firme koja u potpunosti funkcionira.” (Barringer i Ireland, 2010:286)
Clanovi tima bi trebali imati vjeStine koje se medusobno nadopunjavaju i tako ¢&ine
sveobuhvatnu cjelinu. To je tesko océekivati od novo ostvarenog tima jer ne znaju svi svoje

uloge 1 obaveze te se moraju prilagodavati dok ne pronadu svoj balans ili doZive neuspjeh.

3.4. Upravljanje i rast poduzetnicke firme

Zadnji korak u poduzetnickom procesu je upravljanje i rast poduzetnicke firme. Vec je
uspostavljeno da je jedna od klju¢nih osobina poduzetnika fokus na proizvod i kupca te jednako
koliko je vaZzan odabir proizvoda koji ¢e se prodavati, vazan je i odabir ciljanog trziSta na koje

¢e se fokusirati.

Kako bi se odabralo ciljano trziSte potrebno je prvo obaviti proces segmentacije trziSta. Taj
proces ukljucuje podjelu cjelokupnog trziSta na manja, ciljana trziSta na temelju vrste
proizvoda, cijene, kanale distribucija ili vrste kupaca. Prilikom segmentiranja postoji nekoliko

pravila koja bi poduzece trebalo pratiti (Barringer i Ireland, 2010:355):

e Proces treba identificirati jednu ili viSe homogenih grupa ciljnih kupaca

e Razlicitosti unutar odabranog segmenta moraju biti neznatne u odnosu na razlike
izmedu segmenata

e TrziSni segment bi trebao biti dovoljno razli¢it kako bi se njegovi ¢lanovi mogli

jednostavno identificirati



e Trebalo bi biti moguce odrediti veliCinu trziSnog segmenta

Ova pravila pomazu osigurati da su razlike izmedu segmenata vidljive kako bi se lakse pratile

njihove Zelje i potrebe, osmislile promotivne kampanje i pratila veli¢ina segmenta.

Nakon S§to su segmenti definirani potrebno je odabrati onaj na koji ¢e se poduzece fokusirati.
Pri odabiru, poduzec¢e mora biti svjesno veli¢ine segmenata i svoje moguénosti da ih zadovolji.
Vecina ¢e novonastalih poduzeéa, svjesni svojih ograniCenja, izabrati trziSnu niSu unutar
trziSnog segmenta. ,, TrziSna niSa je mjesto unutar dijela trzista koje predstavlja usku grupu
kupaca sa slicnim interesima.” (Barringer 1 Ireland, 2010:356) Odabir niSe omogucava
poduzec¢ima da se specijaliziraju te tako bolje zadovolje potrebe svojih kupaca. Kod odlucivanja
o trziSnom segmentu najveci problem je odabir segmenta koji je dovoljno privlacan da bude
interesantan, ali i dovoljno razli¢it da poduzece ne bude samo jo§ jedno u masi. Stoga je vazno
pozicioniranje unutar odabranog segmenta. Pozicioniranje je mentalna slika koju kupci imaju
o poduzecu i njegovim proizvodima. Posao poduzetnika je da se slika koju on projicira, i slika

koju kupac percipira, preklapaju i da je proizvodi koje nudi podrzavaju.

Nakon §to se poduzetnicko poduzece smjesti na trzistu i pocne s poslovanjem, pocet ¢e i rasti.
Dok je rast dobar za prosirenje poslovanja, kontroliranje troskova i zadovoljavanje potraznje,
on sa sobom nosi i izazove koji, ako poduzetnik na njih nije spreman, mogu vrlo loSe utjecati
na poslovanje. Za poduzece je vazno da ne raste toliko brzo da se ne moze prilagoditi

promjenama, ali ni pre sporo da propusti priliku.



4. Poslovna ideja vs. poslovna prilika

Poslovna ideja i poslovna prilika, iako povezani, ne predstavljaju istu stvar te se ne mogu i ne
smiju koristiti naizmjeni¢no. Svaka poslovna ideja ne zavrsi kao poslovna prilika, ali svaka
prilika je jednom bila ideja. ,,Poslovna se ideja moze definirati kao kratak opis osnovnih radnji
buduceg poslovnog pothvata.“ (Alpeza i dr., 2015:4) Ona je pocetak poslovnog pothvata te
usmjerava poduzetnika na to $to ¢e proizvoditi i za koga. Bez obzira na to bila ideja dobra ili
losa, nece svaka postati i prilika, ali postoje znacajke koje poduzetnik treba imati na umu kako

bi povecao vjerojatnost uspjeha (Alpeza i dr., 2015:5):

e Povezuju poduzetnikove interese i vjestine

e Predstavljaju podrucje koje poduzetnik dovoljno dobro poznaje da moze izdvojiti
najmanje 3 klju¢na ¢imbenika

e Podrazumijevaju uporabu znanja i vjestina u kojima je poduzetnik iskusan

e Zahtijevaju nov¢ana sredstva koja poduzetnik moze relativno brzo priskrbiti

e Obecavaju najmanje Cetiri puta ve¢i povrat uloZenih sredstava od onoga koji biste
ostvarili oroCenjem istih u banku

e Ne zahtijevaju zaposljavanje veceg broja djelatnika u prvoj godini poslovanja

e Usmjerene su na ciljno trziste kupaca s kojima je zadovoljstvo poslovati

Dobra poslovna ideja ¢e biti neSto za Sto poduzetnik ima strast, ne zahtjeva prevelika ulaganja
1 za Sto on ve¢ ima vjestine ili ith moze lako ste¢i. No i sa svim tim znacajkama, poduzetnik ¢e
proci kroz puno ideja prije negoli nade poslovnu priliku. ,,Prilika je povoljan skup uvjeta koji
stvaraju potrebu za novim proizvodom, uslugom ili poslom.* (Barringer i Ireland, 2010:42)

Kako bi ideja bila prilika mora popuniti etiri karakteristike koje su vidljive na sljedecoj slici.

Privlacna Pravovremena

PRILIKA
(vise od ideje)

Dodaje vrijednosti

QOdrziva
kupcu

Slika 3 Cetiri osnovne karakteristike prilike; izvor: Barringer, B. R. i Ireland, R. D. (2010) Poduzetnistvo: uspjesno pokretanje
novih poduhvata, str. 43
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Prilika mora biti privla¢na, odnosno nesto za §to postoji dovoljno velika potraznja na trzistu.
Mora biti pravovremena. Tu se ¢esto spominje Timmonsov prozor prilika o odabiru pravog

trenutka za ulazak na trziste.

Market
$1 billion |
o
N
(2]
E $500 million |
®
=
$250 million | \Window of
opportunity
$100 million |
5 10 20
Time (years)

Slika 4 Timmonsov prozor prilika; izvor: Nicholson, K. (2018) Analyzing the industry and market, str. 5

Na slici se vidi krivulja rasta trzista tijekom vremena. Ako poduzetnik ude na neko trziste
prerano, morat ¢e uloziti novac u edukaciju kupaca o proizvodima i uslugama s kojima jos nisu
upoznati, a prekasni ulazak znaci velika konkurencija 1 borba za poziciju na ve¢ zasi¢enom
trziStu. To ne znaci da je nemoguce uspjeti izvan prozora prilike, ali je znatno otezano. Prilika
mora biti i odrziva, odnosno da postoji trziste na kojem poduzece moze rasti i imati slobodan
tijek novca. Zadnja karakteristika prilike je da stvara dodatnu vrijednost za kupca, bilo to kroz
rjeSavanje znacajnog problema ili zadovoljavanje neke Zelje ili potrebe za koju je kupac

spreman platiti.

Jedan od nacina prepoznavanja je li ideja ujedno i prilika je kroz analizu izvodljivosti. Analiza
izvodljivosti je vrjednovanje potencijalnog pothvata kako bi se izbjeglo razmisljanje da je ideja
sama po sebi savrSena i da se odmabh treba baciti u pravljenje poslovnog plana. To moze dovesti

do prevelikih oc¢ekivanja, a samim tim i velikim razo€aranjima ukoliko ideja nije uspjesna.

Analiza omogucava priliku da se ta ideja razradi, prilagodi 1 izmjeni kao rezultat te analize. Na

sljedecoj slici su prikazani segmenti analize izvodljivosti.
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ciljnom trzistu
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ideja ovisi o... Organizacijska

izvodljivost

PredloZena ideja o

novom poduzetnickom
pothvatu

NE u jednom ili C;:Lt:]a:‘:tr:;h
Financijska vise polja promisliti ideju
izvodljivost

Slika 5 Uloga analize izvodljivosti u razvoju uspjesne poslovne ideje; izvor: Barringer, B. R. i Ireland, R. D. (2010)

Poduzetnistvo: uspjesno pokretanje novih poduhvata, str. 79

Prvi segment analize izvodljivosti je izvodljivost proizvoda/usluge. Ve¢ je ranije spomenuto da
je privlacnost jedna od glavnih karakteristika prilike i iako ima niz faktora koji ¢ine pothvat
uspje$nim, nijedan nije vazan ukoliko nema zainteresiranih kupaca. Analiza izvodljivosti
proizvoda/usluge se dijeli na pozeljnost proizvoda/usluge i potraznja za proizvodom/uslugom.
Pozeljnost podrazumijeva da su kupci uzbudeni za proizvod koji rjeSava neki problem ili
popunjava prazninu na trziStu u pravo vrijeme i bez fatalnih gresaka u svom dizajnu. Druga
komponenta utvrduje potraznju za proizvodom/uslugom kroz ankete o kupovnim namjerama i

pretragama u biblioteci ili na Internetu.

,Analiza izvodljivosti u privrednoj grani/ciljnom trzistu je procjena sveobuhvatne privla¢nosti
privredne grane i ciljanog trzista.“ (Barringer i Ireland, 2010:86) Sastoji se od dvije
komponente: privlacnost privredne grane i privla¢nost ciljanog trZista. Prema Barringer i
Irelandu (2010:87) Privredna grana je privlaéna ukoliko se radi o mladoj, nezasi¢enoj i
fragmentiranoj grani koja se nalazi u ranijoj fazi zivotnog ciklusa, raste i ima visoku operativnu
marzu te prodaje proizvode koje kupci moraju imati, a nisu ovisni o niskim cijenama sirovina.
Takve grane omogucuju laki ulazak novim poduze¢ima i zauzimanje pozeljne pozicije. Ciljano
trzite je uza grupa ljudi koji imaju sli¢ne Zelje i1 potrebe. Mnoga mala poduzeca se fokusiraju
na male segmente trziSta kako bi izbjegli direktnu konkurenciju sa velikim poduze¢ima koji ve¢
imaju uspostavljenu poziciju na tom trzistu. Problem kod procjene privlac¢nosti ciljanog trzista
je to $to, dok je relativno lako dobiti informacije za cjelokupno trZiste, teze ih je na¢i za manje

trziSne nise upravo iz razloga Sto se malo poduzeca fokusiraju na njih.

Analiza organizacijske izvodljivosti analizira sposobnost menadZzment i dostupnost resursa.

Sposobnost menadzmenta se gleda kroz strast i obujam znanja o trziStu koje ima osnivac.
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Ukoliko osniva¢ nema sva potrebna znanja potrebno je na¢i menadzera ili partnera koji
popunjava njegove rupe u znanju. Dostatnost resursa se odnosi na ne financijske resurse koji su
dostupni poduzetniku i njegovom timu. Osim materijalnih resursa tu spadaju i ljudski resursi i
intelektualni kapital. Dostupnost resursa se moze procijeniti nabrajanjem 6 do 12 resursa koji

su nuzno potrebni za djelatnost u koju se Zeli uci i procijeniti njihovu dostupnost.

Zadnji segment analize izvodljivosti je analiza financijske izvodljivosti. Radi se samo
preliminarna financijska procjena zbog promjena koje ¢e se neizbjezno dogoditi u izgradnji
poduzeca. Treba obratiti pozornost na ukupna financijska sredstva koja su potrebna za
pokretanje poduzeca, financijske rezultate sli¢nih firmi i sveukupnu financijsku privlacnost

predlozenog poduzetni¢kog pothvata.

Prilikom izrade analize izvodljivosti treba biti iskren i nepristran, koliko moguce, kako bi se
dobili $to to¢niju sliku izvodljivosti poslovne ideje. Ukoliko ijedna od ovih analiza izvodljivosti
negativna to smanjuje vjerojatnost uspjeha te bi trebalo ponovno promisliti ideju ili je potpuno
odbaciti. Ako su analize pozitivne, onda postoji velika Sansa uspjeha i moze se nastaviti na

pisanje poslovnog plana.
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5. Tehnike generiranja poslovnih ideja

Kao $to je spomenuto u poglavlju 3.2., osoba postaje poduzetnik na dva nacina, ili ve¢ ima ideju
koju zeli pretvoriti u poslovni pothvat ili ima zelju postati poduzetnik u kojem slu¢aju ideju jos
mora smisliti. Ovdje su izdvojene i opisane neke od tehnika generiranja poslovnih ideja kao $to
su pronalazenje praznina na trziStu i rjeSavanje problema te neke kreativne tehnike generiranja
ideja kao brainstorming, SCAMPER metoda, brainwriting i dr. Dobro je pri generiranju ideja

smisliti viSe od jedne, kako bi Sanse pronalaska prilike bile vece.

5.1. PronalaZenje praznina na trZistu

Prva tehnika koja ¢e se prouciti je pronalaZenje praznina na trzistu. Praznine se stvaraju kada
grupa kupaca zele proizvode ili usluge koji nisu dostupni na njihovom trzistu. Ti kupci ¢ine
trziSnu nisu, unutar trziSnog segmenta, koja nije zanimljiva velikim poduzeé¢ima kojima se vise
isplati prodavati proizvode Siroke potro$nje namijenjene prosjecnom kupcu. TrZiSne niSe mogu
biti prilika za poduzetnike da popune praznine sa specijaliziranim proizvodima. Da bi ova
tehnika bila uspjesna poduzetnik mora dobro analizirati ciljano trziste kako bi razumio potrebe
kupaca 1 bio siguran da imaju dovoljno veliku kupovnu mo¢ da bi mu se isplatilo pokusati

popuniti tu prazninu.

Osim uocavanja ve¢ postojecih praznina na trziStu, poduzetnik moze sam stvoriti praznine.
Umjesto da unutar jednog segmenta trziSta trazi trziSne niSe, moze uzeti postoje¢i proizvod i
ponuditi ga novom trziStu. Ta pristup se zove strategija plavog oceana. ,,Umjesto dijeljenja
postojece — Cesto skuc¢ene — potraznje te benchmarkinga konkurencije, strategija plavog oceana
znaCl povecanje potraznje 1 odvajanje od konkurencije.” (Kim i1 Mauborgne, 2007:9)
Gospodarske grane zasi¢ene konkurencijom ne pruzaju mnogo mogucnosti zarade, stoga
poduzetnici moraju stvoriti vlastite prilike za rast i zaradu. Stvaranje plavih oceana zahtjeva od
poduzetnika odredenu kreativnost i razmisljanje izvan granica postojecih industrijskih grana

kako bi pronasli novu korist za postojece proizvode.

Popunjavanjem praznina poduzece se prilagodava manjem broju kupaca koji ¢e mu biti lojalni
dokle god ispunjava njihove Zelje. Ako poduzece prestane nuditi ono $to je obecalo kupci ¢e

traziti nekog tko hoce.
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5.2. RjeSavanje problema

Drugi pristup identificiranju ideja je uoCavanje problema i njegovo rjeSavanje. Ljudi se
svakodnevno suoCavaju sa izazovima koje bi rado izbjegli da za to postoji moguénost. Ti
izazovi se mogu uociti proucavanjem drugih, no jednostavniji nacin, kojim su mnoga poduzeca
osnovana, je uocavanje problema u vlastitom zivotu i pretvaranjem njegovog rjesenja u

poslovnu priliku.

Tehnoloska unaprjedenja, koliko god namijenjena da olakSaju zivot ljudi, mogu predstavljati
problem onima koji se tesko prilagodavaju promjenama. Rjesenje takvog problema mogu biti

pojednostavljene verzije tehnologija koje su intuitivnije za koriStenje.

Cesto odita rjeSenja za probleme mogu biti neisplativa te je potrebno problem sagledati na
drugaciji na¢in od uobi¢ajenog. To moze dovesti do pronalaska rjeSenja kojih se nitko drugi

nije dosjetio.

Problemi se mogu pojaviti i u okviru nastajucih trendova. Promjene trendova su dobar izvor
ideja, no svaka promjena sa sobom donosi nepredvidene probleme. Prepoznavanje tih problema

prije ostalih moze dovesti do novih poslovnih ideja.

Novonastalo poduzece mora obratiti paznju da ukoliko izjavi da se oslanja na rjeSavanje

problema na trzistu, tada mora ispuniti svoja obecanja inace ¢e ga kupci brzo napustiti.

5.3. Kreativne tehnike generiranja ideja

Kreativne tehnike za generiranje ideja se koriste za stimulaciju 1 olakSavanje procesa

generiranja ideja za nove proizvode, usluge i poslove.

5.3.1. Brainstorming

Najkoristenija metoda osmisljavanja poslovnih ideja je brainstorming ili oluja mozgova.
Koristi se podjednako za osmisljavanje ideja s ciljem pokretanja novog poslovnog pothvata kao
1 za razvoj novih proizvoda ili usluga u postoje¢im poduze¢ima. Metoda je vrlo jednostavna i
zahtjeva samo zapisivanje svake ideje koja je iznesena tijekom brainstorming sesije. Sesija

mora biti opustajuca, ohrabrivati slobodan tok misli i zivahna.
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Barringer i Irelandu (2010:59) su izdvojili Cetiri stroga pravila kojih se treba pridrzavati

prilikom provodenja brainstorming sesije:

1. Kritika nije dozvoljena, ukljucujuéi prigusen smijeh, podignute obrve ili izraze lica koji
odrazavaju skepticizam ili sumnju. Kritika utjece na kreativnosti i ograni¢ava slobodan
tijek ideja

2. Ohrabruje se slobodan tok misli — slobodno iskazivanje ideja bez pravila i ograni¢enja;
$to vise ideja, to bolje. Cak i neuobitajene ideje na kraju mogu izroditi vrlo dobru ideju
ili rjeSenje problema

3. Tok sesije treba viti brz i ne smije se dopustiti da ga nesto uspori. Naprimjer, mnogo je
vaznije uhvatiti poantu ideje nego oduzimati vrijeme pokusSavajuci ju lijepo napisati.

4. Ohrabruje se preskakanje (leap-frogging) sto znaci koristenje jedne ideje kao sredstava

za brzo dolaZenje na druge ideje.

Nakon sesije, ideje se analiziraju 1 kritiziraju te se u konacnici odabire jedna ili viSe njih koje

imaju priliku na trzistu.

Primjenom ove tehnike stvara se okolina u kojoj grupa kao cjelina donosi odluke. Na taj na¢in
svaki ¢lan grupe moZze svojim iskustvima i osobnosti doprinijeti nesto cega se ostali mozda ne
bi sjetili. Nedostatak oluje mozgova je moguénost da jedna osoba konstantno iznosi svoje ideje

1 tako ponistava svrhu tehnike.

5.3.2. SCAMPER metoda

SCAMPER metodu je prvi predlozio Alex Faickney Osborn 1953. godine, a dalje ju je razvio
Bob Eberle 1971. u svojoj knjizi SCAMPER: Games for Imagination Development. Naziv
SCAMPER je akronim, utemeljen je na prvim slovima engleskih rijeci termina koji ¢ine njenu

osnovu, kao $to je prikazano na slijedecoj slici:
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[zmijeniti
(engl. Modity)

Staviti u drugu upotrebu
Prilagoditi (engl. Put to another use)

(engl. Adapt) ‘ ’
Kombinirati SCAMPER Eliminirati
(engl. Combine) tehnika (engl. Eliminate)

Zamijeniti ' ‘ Obrnuti

(engl. Substitute) (engl. Reverse)

Slika 6 Tehnika SCAMPER, izvor: Corak, I. i dr. (2019). 'Primjena tehnika kreativnog razmisljanja u istraZivanju bio-inoviranih

poliesterskih materijala’, str. 166

SCAMPER tehnika koristi skup usmjerenih pitanja koja poticu ideje kako bi predlozila neki
dodatak ili modifikaciju necega $to ve¢ postoji. Poticaj dolazi od trazenja odgovora na pitanja

koja se inace ne postavljaju.

Termin Primjer pitanja

Tko jo§? Sto jo§ osim toga? Drugi sastojak? Drugi materijal? Drugi

Zamijeniti postupak? Drugi izvor energije? Drugo mjesto? Drugi pristup? Drugi ton
glasa?
o Smjesa? Legura? Asortiman? Kombinirati jedinice? Kombinirati svrhe?
Kombinirati o L
Kombinirati zalbe? Kombinirati ideje?
) . Postoje li novi nacini da se to iskoristi onako kako jest? Ostale uporabe,
Prilagoditi .
ako su modificirane?
o Novi zaokret? Promijeniti znacenje, boju, pokret, zvuk, miris, formu,
Izmijeniti

oblik? Ostale promjene
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. Izmijeniti komponente? Drugi uzorak? Drugi izgled? Drugi slijed?
Staviti u drugu . _ _ o L L
b Prijenos/promjena uzroka i posljedice? Promijeniti tempo? Promijeniti
uporabu
raspored?
Elirminirati Sto oduzeti? Manje? Kondenzirati? Nize? Krace? Svjetlije? Izostaviti?
iminirati
Pojednostaviti? Razdvojiti? Podcijeniti?
obrt Promijeniti pozitivno i negativno? Sto je sa suprotnostima? Da se okrene
rnuti
unazad? Naopako? Obrnute uloge?

Tablica 1 llustrativni primjeri pitanja za koristenje u tehnici SCAMPER, izvor: Corak, 1. i dr. (2019). 'Primjena tehnika
kreativnog razmisljanja u istraZivanju bio-inoviranih poliesterskih materijala’, str. 166

5.3.3. Brainwriting metoda

Zapisivanje misli ili brainwriting je sli¢na metoda brainstormingu. Obje su metode grupne ¢iji
je cilj prikupiti §to veci broj ideja, ali kod brainwritinga sudionici individualno biljeze svoje
ideje.

Faze provedbe ove tehnike su (Corak i dr., 2019:165):

« Faza 1: Jasno definiranje problema;

» Faza 2: Dijeljenja kartica sudionicima na kojima ¢e zapisati svoju ideju. Potom karticu
prosljeduju na svoju desnu stranu;

* Faza 3: Zapisivanje nove ideje na karticu (tzv. kruZenje kartice);

* Faza4: Slaganje svih ideja na plocu te izbacivanja identi¢nih ideja. Ukoliko je potrebno,
izvrsiti redefiniciju problema i

» Faza 5: Vrednovanje i procjena ideja.

Sudionici sami donose odluku Zele li dodati svoje prijedloge na neku od navedenih ideja ili
dodati nova rjesenja. U ovoj se metodi izbjegava izgovaranje ideja naglas kako bi sudionici bili
Sto kreativniji. Svi sudionici bi trebali razumjeti pravila. Neka do najvaznijih pravila su tiSina

dok se piSe, moguce je koristiti kljucne rijeci, koristiti jasne rijeci, pisti kratke ideje.

Prednost tehnike zapisivanje je Sto daje priliku manje komunikativnim sudionicima da se izraze
i eliminira mogu¢nost dominiranje jedne osobe. Ona potice solidarnost unutar grupe i natjecanje
izmedu grupa, kombiniraju¢i individualni rad s timskim. Tehnika pruZa vrlo snaZnu orijentaciju
na zadatak koje neke grupe trebaju kako bi ostale usredotocene. Zapisivanjem ideja, umjesto

izgovaranjem naglas, daje sudionicima vremena da razmisle 1 jasnije izraze svoje ideje Sto
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dovodi do generiranja kvalitetnijih ideja koje se polako suzavaju i specificiraju do manjeg broja

potpuno razvijenih ideja.

5.3.4. Ostale metode

Nabrojane su samo neke od metoda generiranja ideja. Svakodnevno se koriste razlicite druge
metode. Fokus grupe ili tematske skupine su skupine 5 do 10 ljudi zajednickih obiljezja bitnih
za raspravu i upoznatih sa temom rasprave. Obi¢no se sastaju nakon brainstorminga kako bi se
razradile osmiSljene ideje 1 procijenio njihov potencijal. Sekundarni podatci su jo§ jedan izvor
ideja. Knjiznice i Internet su vrelo informacija te se moze brzo sve §to bi htjeli znati o nekom
podrudju interesa na temelju kojeg bi htjeli zapocet poslovni pothvat. Jo§ neke metode su BPR

20, Delfi metoda, savjetodavni odbor za kupce, jedan dan sa kupcem, Sest SeSira za razmisljanje.

U nastavku rada ¢e se na prakti¢nom primjeru, prikazati uporaba kreativnih tehnika generiranja

poslovnih ideja, a s ciljem pokretanja poslovnog pothvata.
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6. Prakti¢ni primjer

Kako bi se lakSe razumjele, u nastavku teksta ¢e se iskoristiti dvije od spomenutih tehnika

generiranja ideja. To su brainstorming ili oluja mozgova i SCAMPER metoda.

Brainstormingom, odnosno Olujom mozgova ¢e se generirati §to veci broj ideja prikupljenih
od sudionika razli¢itih dobnih i ekonomskih skupina s razli¢itim interesima i potrebama.
Sudionici su iznosili svoje ideje koje su najéesée usko povezane s individualnim potrebama,
odnosno uocenim prazninama na trzistu odredenih proizvoda i usluga. Cilj je prikupiti vise

razlicitih ideja koje bi mogle biti iskoriStene za pokretanje novog poslovnog pothvata.

Od prikupljenih ideja ¢e se izabrati nekoliko koje ¢e se provesti kroz SCAMPER metodu kako

bi se vidjelo moze li se od jedne ideje stvoriti vise njih ili prilagoditi ve¢ postojece ideje.

Prva tehnika koja je koristena je brainstorming. U brainstorming sesiji je sudjelovalo pet osoba,
dobi 21, 22, 23, 49 i 50, od kojih su tri u radnom odnosu, jedna studira i jedna nezaposlena
osoba. Jedna osoba je vodila sesiju i zapisivala ideje te su svi dobili upute da kazu svoje ideje
za poduzetnicki pothvat bez obzira jesu |li realne/nemoguce, specificne/opSirne,

dosadne/zanimljive. Na slici su vidljivi rezultati te tehnike.
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Slika 7 Rezultati brainstorming tehnike, izvor: izrada autora
Tijekom brainstorming osmisljene su sljedece ideje: tattoo studio, namjestaj po mjeri, kafic,
bed & breakfast, vrti¢, obrada drva, uzgoj ljeSnjaka, vinarija, maslinici, majstori za male
poslove, gradevinska firma, restoran, dizajn, racunovodstveni servis, cvjecarna, izrada
suvenira, drive thru pekara, drive thru tisak, aparati za grickalice u centru grand, aparati sa

Skolskim priborom, kuéna njega.
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Nakon brainstorming sesije, sudionici su dodatno komentirali nekoliko ideja su generirali. Od
navedenih ideja, majstori za male poslove, aparati za grickalice i aparati sa priborom dolaze od

problema koje su sudionici prepoznali u svom Zivoti i na¢ina na koje bi ih oni rijesili.

Manji gradevinski poslovi koji se rade u stanu ili kuéi, kao §to je mijenjanje prozora ili
postavljanje plocica u kupatilu, se ne isplate majstorima jer oduzima vrijeme od vecih poslova
koje bi mogli raditi, a nisu ni priblizno plaéeni. Stoga je ¢ekanje za takve poslove najmanje dva
mjeseca U vrijeme pisanja ovog rada. Jedan od sudionika za to predlaze rjeSenje u obliku

gradevinske firme koja bi se bavila isklju¢ivo manjim ku¢anskim poslovima.

Drugi sudionik se suocio sa problemom da je hodao gradom po no¢i i osjetio glad, ali kako je
ve¢ bilo kasno, niSta nije bilo otvoreno te je taj sudionik morao ¢ekati dok se vrati kuci kako bi
mogao nesto pojesti. Znaju¢i da se poslodavcima ne isplati uvesti no¢nu smjenu za pokoju
osobu koja ¢e se mozda zate¢i vani tako kasno u no¢, sudionik se sjetio aparata za grickalice
koje ima na svom radnom mjestu. Njegova ideja je postaviti aparate sa grickalicama na mjesta

gdje je vec¢a mogucénost da ljudi prolaze nocu te tako rijesiti svoj problem.

Sli¢no je i ideja o aparatu za $kolski pribor u §kolama ili fakultetima. Cesta je pojava da nekom
prestane raditi kemijska olovka, zaboravili su biljeznicu ili im treba papir, a nitko nema viska.
Ideja je da se u Skole i1 fakultete postave aparati koji u sebi imaju Skolski pribor kako bi u€enici

1 studenti lako mogli kupiti ono Sto im fali.

Drive-thru pekara i tisak su primjeri pronalaZenja praznina na trzistu. Drive-thru varijanata je
zgodnija za ljude koji se vracaju kuéi s posla i ne Zele trositi vrijeme trazeéi parking kako bi

mogli kupiti kruh.

Sljede¢a metoda koja je koristena je SCAMPER metoda kojom e se razraditi neke od prijasnjih

ideja.
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Termin Pitanja Aparat za grickalice u centru grada

Tko jo3? Sto jo§ osim toga? Drugi sastojak? Na prostorima sa aktivnim no¢nim Zivotom
Zamijeniti Drugi materijal? Drugi postupak? Drugi izvor Na prostorima gdje prolazi puno ljudi

energije? Drugo mjesto? Drugi pristup? Drugi Umjesto grickalica, pekarski proizvodi

ton glasa?

Smjesa? Legura? Asortiman? Kombinirati Uz grickalice prodaje novine ili sladoled
Kombinirati | jedinice? Kombinirati svrhe? Kombinirati zalbe? | Mijenjati asortiman ovisno o lokaciji, npr. u

Kombinirati ideje? Skolama uz grickalice staviti Skolski pribor

Postoje li novi nacini da se to iskoristi onako Prilagoditi kako bi se mogle kupovati karte za
Prilagoditi | kako jest? Ostale uporabe, ako su modificirane? | tramvaj

Novi zaokret? Promijeniti znacenje, boju, Aparat ispusta miris koji potice glad
Izmijeniti pokret, zvuk, miris, formu, oblik? Ostale

promjene
Staviti u Izmijeniti komponente? Drugi uzorak? Drugi
drugu izgled? Drugi slijed? Prijenos/promjena uzroka i
uporabu posljedice? Promijeniti tempo? Promijeniti

raspored?

Sto oduzeti? Manje? Kondenzirati? NiZe? Aparat prodaje grickalice samo odredenog brenda
Eliminirati | Krac¢e? Svjetlije? Izostaviti? Pojednostaviti?

Razdvojiti? Podcijeniti?

Promijeniti pozitivno i negativno? Sto je sa Aparat sa faktorom iznenadenja gdje se ne vide
Obrnuti suprotnostima? Da se okrene unazad? Naopako? | proizvodi i ne mogu se birati

Obrnute uloge?
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Drive thru pekara

Umjesto u centru grada, na autocesti
Udruziti se s Mlinarom ili nekom
drugom pekarom

Drive thru pekara i tisak koja radi 24
sata

Dio sa klasi¢cnom prodavaonicom, dio
gdje se moze sjesti 1 jesti

Automatizirano narucivanje bez
interakcije s prodavacem

Kupci unaprijed narucuju proizvode
kako bi bili sviezi kada ih pokupe

Fast food drive thru

Uzi asortiman, samo ono §to se
najvise prodaje

Prodavati zaledene proizvode koje
kupci sami ispeku

Tablica 2 Primjer koristenja SCAMPER metode, izvor: izrada autora

SCAMPER metoda je ukazala na ideju da se kombinira aparat za grickalice i aparat sa Skolskim

priborom, mijenjati asortiman aparata ovisno o potrebama korisnika na pojedinoj lokaciji i

uvesti aparat sa pekarskim proizvodima. Kod ideje drive-thru pekare dodao bi se dio sa

klasicnom prodavaonicom kako bi mogli u pekari kupovati i ljudi koji nisu dosli automobilom.
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7. Zakljucak

Za pokretanje poduzetni¢kog pothvata prvo je potrebna ideja. Tu ideju poduzetnik moze sam
uociti na trzistu ili pronaéi Uz pomo¢ tehnika generiranja ideja. Kreativne tehnike generiranja
ideja mogu biti grupne ili individualne. Grupne metode kao brainstorming i brainwriting
metode su korisne za dobivanje velikog broja razliCitih ideja, dok su individualne metode kao

SCAMPER metoda prigodnije za uze podrucje.

Ne postoji prava metoda pronalaska ideje, ve¢ svaka ima svoje prednosti i svakoj osobi
odgovara nesto drugo u pojedinoj metodi. Koju tehniku koristiti ovisi o tome $to se njome zeli
postici.

U prakti¢cnom primjeru se moze vidjeti da je brainstorming metodom moguce generirati veliki
broj ideja. Te ideje su uglavhom povrsne i zahtijevaju daljnju razradu i inspirirane iskustvima i

znanjima sudionika zbog ¢ega je u toj metodi najbolje imati vise sudionika koji se medusobno

Sto vise razlikuju.

1z istog primjer mozemo zakljuciti da SCAMPER metoda zahtjeva vise pripreme, razmis$ljanja
i analize. SCAMPER metoda je uspjesnija kada postoji konkretan problem koji se pokuSava
rijeSiti ili pretvara zastarjelu ideju u neSto novo i drugacije, stoga u ovom primjeru nije

iskoriStena do svojih punih potencijala.

Koju god tehniku koristili, vazno je uspostaviti jesu li ideje koje su generirane ujedno i poslovne
prilike. Tako sli¢ni pojmovi, ne smiju se Koristiti kao sinonimi. Poslovna prilika mora biti
privlacna, pravovremena, odrZiva i mora pruzati dodatnu vrijednost kupcu. Je li ideja poslovna
prilika moZe se provjeriti na viSe nacina, jedan od kojih je analiza izvodljivosti. No, nije
dovoljno analizirati samo proizvod, ve¢ i gospodarsku granu u koju se ulazi, organizaciju

buduceg poduzeca i mogucnosti financiranja.

Ukoliko se ustanovi da je poduzetnikova ideja u stvari poslovna prilika, moze nastaviti sa
poduzetnickim procesom koji je, zapravo, poceo onda kada je donesena odluka da se postane
poduzetnik. Prilikom donoSenja te odluka potrebno je malo introspekcije. Naime, potrebno je
ustanoviti ima li ta osoba strast prema poslu koji pokrece, jeli fokusirana na proizvod i kupca,
hoce 1i biti uporna usprkos neuspjehu i moze li uspjesno provesti tu ideju, odnosno, ima li

karakteristike poduzetnika.

Nakon §to je donesena odluka i uocena prilika, treba tu priliku pretvoriti u stvarnost, odnosno

u poduzetnicki pothvat. Prilikom pokretanja poduzecéa, poduzetnik se mora odluciti o pravhom
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obliku svoga poduze¢a, mora odabrati izvore financiranja i tim s kojim mu pomoc¢i tijekom
cijelog procesa. Dobro donesene odluke u ovom dijelu ¢e pomoci da poduzece prezivi i nakon

osnivanja te uspjesno posluje.

25



Literatura

Aksamovic¢, D. (2021) Nastavni materijali za Trgovacko pravo. Pravni fakultet Osijek

Alpeza, M., Deli¢, A., Oberman Peterka, S., Kristi¢, D., Markovi¢, N., (2014). Osmislite i
provjerite svoju poduzetnicku ideju: vodic za sve one koji razmisljaju o ulasku u poduzetnicke

vode. Osijek

Barringer, B. R. i Ireland, R. D. (2010). Poduzetnistvo: uspjesno pokretanje novih poduhvata.
Tuzla: OFF-SET d.o.0.

Corak, 1., Salopek Cubrié, L., i Tarbuk, A. (2019). 'Primjena tehnika kreativnog razmisljanja u
istrazivanju bio-inoviranih poliesterskin materijala’, Tekstil, 68.(7-9), str. 162-171. Dostupno
na: https://hrcak.srce.hr/251221 (Datum zadnjeg pristupa: 14.09.2021.)

Kim, W. C., Mauborgne, R. (2007) Strategija plavog oceana: kako stvoriti prostor bez
konkurencije na trZistu. Zagreb: MASMEDIA d.o.o.

Nicholson, K. (2018) Analyzing the industry and market. Dostupno na:
https://slideplayer.com/slide/12508937/ (Datum zadnjeg pristupa: 14.09.2021.)

Serrat, O. (2017). The SCAMPER Technique. In: Knowledge Solutions. Singapore: Springer.
https://doi.org/10.1007/978-981-10-0983-9_33 (Datum pristupa: 14.09.2021.)

Tkalec, Z. (2011). 'Definicija i1 karakteristike poduzetnistva kao kljucne kompetencije
cjelozivotnog ucenja', UCenje za poduzetnistvo, 1(1), str. 35-43. Dostupno na:
https://hrcak.srce.hr/130086 (Datum zadnjeg pristupa: 15.09.2021.)

UNIZD (2008). Metode znanstvenih istraZivanja. Dostupno na:
http://www.unizd.hr/portals/4/nastavni_mat/1_godina/metodologija/metode_znanstvenih_istra
zivanja.pdf (Datum zadnjeg pristupa: 18.09.2021.)

26


https://slideplayer.com/slide/12508937/
https://doi.org/10.1007/978-981-10-0983-9_33
http://www.unizd.hr/portals/4/nastavni_mat/1_godina/metodologija/metode_znanstvenih_istrazivanja.pdf
http://www.unizd.hr/portals/4/nastavni_mat/1_godina/metodologija/metode_znanstvenih_istrazivanja.pdf

Popis slika

Slika 1 Osnovni model poduzetnickog procesa, Barringer, B. R. i Ireland, R. D. (2010)

Poduzetnistvo: uspjesno pokretanje novih poduhvata, str. 24, 25

Slika 2 Model pet konkurentskih snaga, Barringer, B. R. i Ireland, R. D. (2010) Poduzetnistvo:

uspjesno pokretanje novih poduhvata, str. 150

Slika 3 Cetiri osnovne karakteristike prilike, Barringer, B. R. i Ireland, R. D. (2010)

Poduzetnistvo: uspjesno pokretanje novih poduhvata, str. 43

Slika 4 Timmonsov prozor prilike, Nicholson, K. (2018) Analyzing the industry and market,
str. 5

Slika 5 Uloga analize izvodljivosti u razvoju uspjesne poslovne ideje, Barringer, B. R. i Ireland,

R. D. (2010) Poduzetnistvo: uspjesno pokretanje novih poduhvata, str. 79

Slika 6 Tehnika SCAMPER, Corak, 1., Salopek Cubri¢, 1., i Tarbuk, A. (2019). 'Primjena

tehnika kreativnog razmisljanja u istrazivanju bio-inoviranih poliesterskih materijala’, str. 166

Slika 7 Rezultati brainwriting tehnike, izrada autora

Popis tablica

Tablica 1 Ilustrativni primjeri pitanja za koristenje u tehnici SCAMPER, Corak, 1., Salopek
Cubrié, 1., i Tarbuk, A. (2019). 'Primjena tehnika kreativnog razmisljanja u istraZivanju bio-

inoviranih poliesterskih materijala’

Tablica 2 Primjer koristenja SCAMPER metode, izrada autora prema ilustrativnom primjeru u
Corak, 1., Salopek Cubri¢, 1., i Tarbuk, A. (2019). 'Primjena tehnika kreativnog razmisljanja u

istrazivanju bio-inoviranih poliesterskih materijala’

27



