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Sazetak

Odluka o napustanju poduzetnickog pothvata jedna je od vaznih odluka u Zivotu poduzetnika.
Izlazak iz poslovnog poduhvata moze otvoriti vrata drugima koji zele u¢i u poduzetnistvo kroz
preuzimanje ili nasljedivanje postojec¢ih tvrtki. Ova vazna odluka ima duboke posljedice koje se
reflektiraju na razliite sudionike, ukljucujuci zaposlenike, dobavljace, kupce i1 ostale dionike
nekog poduzetnickog pothvata.

Situacija u Hrvatskoj dodatno naglaSava vaznost problema prijenosa poslovanja, posebno zbog
starenja stanovniStva. Prema UN-u, Hrvatska se ubraja medu deset zemalja s najve¢im postotkom
osoba starijih od 60 godina u ukupnom stanovniStvu. Ova ¢injenica isti¢e aktualnost izazova
povezanih s prijenosom poslovanja, s obzirom na velik broj poduzeca koja su osnovana
devedesetih godina proslog stolje¢a 1 u kojima ¢e uskoro trebati provesti planirati prijenos.
Procjenjuje se da cak 16.590 poduzeca, ¢iji vlasnici se priblizavaju mirovini, treba zapoceti proces
planiranja prijenosa poslovanja. U tim poduze¢ima radi oko 179.000 zaposlenih.

U svjetlu ovih demografskih izazova i potrebe za ocuvanjem kontinuiteta poslovanja, od klju¢ne
je vaznosti prepoznati vaznost temeljitog planiranja i provodenja procesa prijenosa kako bi se
osigurala odrzivost poduzeca i1 oCuvala radna mjesta. Istovremeno, ne smiju se zaboraviti
psiholoski aspekti s kojima se suocavaju poduzetnici osnivaci prilikom donoSenja odluke o
povlacenju iz poslovanja.

Glavna svrha ovog rada je istaknuti problem "ageizma" ili dobne diskriminacije, te istraziti
psiholoske pritiske i1 izazove s kojima se suocavaju vlasnici malih i srednjih poduzeca tijekom
ovog procesa. Vazno je razumjeti kako ovi faktori mogu utjecati na donosenje odluka i kako se
nositi s njima kako bi se postigao uspjeSan prijenos poslovanja. Psiholoske posljedice likvidacije
poslovanja su znacajno teZe nego prijenosa na djecu. Prijenos na obitelj omogucuje poduzetniku
aktivnu ulogu i osjecaj kontrole, dok kod likvidacije dolazi do naglog prekida poslovne aktivnosti
bez zamjenske uloge, Sto moZe izazvati osjecaj gubitka identiteta i stres. Vazno je pazljivo
razmotriti odluku izmedu ova dva scenarija koja su istrazena intervjuiraju¢i dva poduzetnika, kako

bi se izbjegle nepotrebne psiholoske teskoce.

Kljucne rijeci: ageizam, prijenos poslovanja, mala i srednja poduzeca, stariji poduzetnici



Abstract

The decision to exit or take over an entrepreneurial venture represents a crucial turning point in
entrepreneurial life-cycle. Exiting an entrepreneurial venture can create opportunities for others
who wish to become entrepreneurs through the acquisition or inheritance of existing companies.
This important decision has profound consequences that extend to various stakeholders, including
owners, employees, suppliers, and other business participants. The situation in Croatia further
emphasizes the importance of the business transfer issue, especially due to an aging population.
According to the UN, Croatia ranks among the top ten countries with the highest percentage of
people aged 60 and over in the total population. This fact underscores the relevance of the
challenges associated with business transfer, given the large number of companies established in
the 1990s that will soon need to plan for the transfer. It is estimated that as many as 16,590
businesses, whose owners are approaching retirement, need to initiate the business transfer
planning process. These businesses employ approximately 179,000 workers. In light of these
demographic challenges and the need to preserve business continuity, it is of paramount
importance to recognize the significance of thorough planning and implementation of the

succession process to ensure the sustainability of the company and the preservation of jobs. At the
same time, the psychological aspects that entrepreneurial founders face when making the decision
to withdraw from business must not be overlooked. The main objective of this paper is to highlight
the issue of ageism and explore the psychological pressures and challenges faced by small and
medium-sized business owners during this process. It is important to understand how these factors
can influence decision-making and how to cope with them to achieve a successful business
transfer. The psychological consequences of business liquidation are significantly more
challenging than transferring it to family members. Transfer to family enables the entrepreneur to
maintain an active role and a sense of control, while liquidation results in a sudden cessation of
business activities without a replacement role, which can lead to identity loss and stress. It is
crucial to carefully consider the decision between these two scenarios, as explored through

interviews with two entrepreneurs, to avoid unnecessary psychological difficulties.

Keywords: ageism, business transfer, small and medium enterprises, senior entrepreneurs
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1. UVOD

Klju¢ne faze u razvoju poduzeéa ukljucuju osnivanje poduzeca, rast i prijenos poslovanja. Mjere i
programi podrske razvoju poduzetnistva u Europskoj uniji usmjereni su na poticanje osnivanja
novih poduzeca, dok su rast i prijenos vlasnistva, s aspekta politika nedovoljno prepoznate faze u
razvoju poslovanja. Paradoksalno, kada se gledaju prihodi i dobit koje poduzeca ostvaruju,
primjetno je da poduzeca koja uspjeSno produ proces prijenosa poslovanja nakon toga ostvaruju
iznimne rezultate, stoga je izuzetno vazno usmjeriti paznju na pruzanje podrske odrzivosti tih
poduzeca.

Drustveni znacaj prijenosa vlasniStva posebno je izrazen u Hrvatskoj jer nedostaje sustavne
podrske, nedostaju primjeri dobre prakse, a slozenost ovog problema Cesto se podcjenjuje. Mnogi
vlasnici malih i srednjih poduzeca uskoro ¢e se suociti ili se ve¢ suoCavaju s izazovima prijenosa
vlasnistva. Prema Koiranenu (2016), prijenos vlasniStva ima pravne, ekonomske, drustvene i
emocionalne posljedice za vlasnike poduzeca. PsiholoSke prepreke Cesto zahtijevaju vise paznje 1
vremena u usporedbi s pravnim 1 ekonomskim aspektima. Nedostatak paznje usmjeren na ove
psiholoske barijere motivacija je za istrazivanje u ovom diplomskom radu.

Ovaj diplomski rad analizira generaciju ,,55 plus koja predstavlja ve¢inske vlasnike u malim 1
srednjim poduze¢ima koji imaju 55 1 viSe godina starosti i trenutno se suocavaju ili ¢e se kroz
narednih 5 godina suociti s izazovima prijenosa poslovanja. U empirijskom dijelu, tema rada

analizirat ¢e se na dva primjera iz prakse.



2. CILJ IMETODOLOGIJA RADA

Cilj ovog rada je istraziti i analizirati psiholoske promjene s kojima se suocavaju poduzetnici
prilikom izlaska iz poduzetnickog pothvata. Ovaj rad ¢e se usredotociti na dublje razumijevanje
kako se poduzetnici suocavaju s emocionalnim i socijalnim promjenama dok donose odluke o
povlacenju iz poslovanja. Osim pregleda literature, uvid u proces prijenosa poduzeéa omogucéit ¢e
1 intervjui s poduzetnicima ¢iji je cilj uvidjeti na koji nain se vlasnik malog poduzeca nosi s
prijenosom poslovanja.

Ovaj rad se sastoji iz dva dijela. Prvi dio je teorijski, u kojem je dan pregled relevantnih istrazivanja
1 literature o procesu prijenosa poslovanja, napustanju poduzetni¢kog poduhvata, psiholoskim
preprekama koje se javljaju, te razli¢itim strategijama za njihovo prevladavanje. Polazna literatura
za ovaj dio rada bili su rezultati istrazivanja Business Transfer Barometar Hrvatska koje je objavio
CEPOR - Centar za politiku razvoja malih 1 srednjih poduzeca 1 poduzetniStva 2015. godine.
Empirijski dio istrazivanja temelji se na analizi teme rada na dva primjera iz prakse. Podaci
potrebni za analizu ovih primjera prikupljeni su kroz primarno istrazivanje putem
polustrukturiranih intervjua s dva razli¢ita poduzetnika. Prvi ispitanik bio je vlasnik malog
poduzeca koje je zatvorio svoje poslovanje, dok je drugi ispitanik bio poduzetnik koji je prenio
vlasni$tvo svog poduzeca na svog sina. Svi prikupljeni podaci prikupljeni su u rujnu 2023. godine.
Intervju je odabran kao nacin prikupljanja podataka jer omogucuje dublje razumijevanje razli¢itih
aspekata zivota ispitanika, pruza fleksibilnost u istrazivanju i osiguravaju povjerljivost informacija
(Mikrut, 2019). U polustrukturiranom intervjuu, prakticira se postavljanje pitanja, ali bez unaprijed
utvrdenog redoslijeda pitanja i potpitanja. Ovaj tip intervjua cesto se koristi kao korak pri pripremi
za strukturirani intervju. Glavna prednost polustrukturiranog intervjua lezi u njegovom
sistemati¢nom pristupu temi, sposobnosti prepoznavanja logickih greSaka u stvarnom intervjuu te
prilagodljivosti situaciji (Mikrut, 2019).

Polustrukturirani intervju je izabran zbog fleksibilnosti u postavljanju pitanja koja su prethodno
pripremljena. Uzmemo 1i u obzir karakteristike ispitanika, primje¢ujemo da preferiraju
postavljanje pitanja u odgovaraju¢em trenutku, kada se pojavi prirodna potreba za njima. Ova

prilagodljivost omogucava bolje razumijevanje i dublju analizu tema tijekom intervjua.



Prvi dio intervjua usmjeren je na opcenite informacije o njihovim poduze¢ima, ukljucujuci
povijest, strukturu zaposlenih i razvoj poslovanja. Nakon toga, paznja je usmjerena na njihove
planove za budu¢nost poduzeéa i proces prijenosa vlasnistva. Kona¢no, posljednji dio intervjua
bio je usmjeren na njihove strategije za suocavanje sa stresom i identifikaciju potencijalnih stresnih
situacija.

Osnovna svrha ovog istrazivanja bila je istraziti imaju li ova dva poduzetnika sli¢ne dvojbe kod
prijenosa poslovanja, razine stresa te je li postojala savjetodavna potpora. [zazov koji se pojavio
tijekom izrade ovog rada bio je nedostatak istrazivanja 1 literature u vezi s psiholoSkim preprekama,
posebno u kontekstu procesa prijenosa poslovanja i ageizma. lako postoje odredena istrazivanja
koja su doprinijela razumijevanju emocionalnih i psiholoSkih prepreka, moglo bi se predvidjeti da

¢e u buducénost biti 1 veci interes za ovo specificno podrucje.



3. PRIJENOS POSLOVANIJA

Transfer ili prijenos poslovanja predstavlja klju¢nu fazu u zivotnom ciklusu svake tvrtke, uz start
up fazu i fazu rasta poduzeéa (Slika 1). Prema definiciji Europske unije prijenos poslovanja
predstavlja prijenos vlasni§tva nad poduze¢em na drugu osobu, organizaciju ili entitet,
osiguravajuéi tako kontinuitet poslovanja i njegovih aktivnosti (Europska komisija, 2002:6). Ova
faza, iako nuZna, nije bez svojih izazova, kako za trenutnog vlasnika koji se povlaci ili prenosi

upravljanje, tako i za buduceg preuzimatelja, bilo da je rije¢ o kupcu ili nasljedniku iz obitelji.

Slika 1. Kriti¢ne faze razvoja poduzeca
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Izvor: Alpeza, M. (2019)

Mezuli¢ Juric 1 Alpeza (2017:7) navode da postoji nekoliko opcija za provodenje prijenosa
poslovanja. Prva opcija ukljucuje prijenos vlasniStva unutar obitelji putem nasljedivanja poduzeca.
Druga opcija je prodaja poduzeca zainteresiranim kupcima, koji mogu biti trenutni zaposlenici
tvrtke, vanjske osobe ili druga poduzeca. Vazno je napomenuti da postoji moguénost 1 ishoda
izlaska iz poduzetni¢kog pothvata kroz likvidaciju poduzeca koja moZze proizaci iz nedostatka
vremena vlasnika za nastavak poslovanja ili jednostavno zbog nemoguc¢nosti primjene drugih
strategija izlaska iz poduzetnickog pothvata.

Aldrich (2015) smatra kako svaki zivotni ciklus poduzecéa zapocinje pokretanjem pothvata i dovodi
u konacnici do faze izlaska iz poduzetnickog pothvata. Jednostavnije receno, nije moguce imati
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jedno bez drugoga. Svako poduzece ovisi o svojim vlasnicima i menadzerima. Isto tako, svako
poduzeée ima svoje jedinstveno poslovno okruzenje koje se neprestano mijenja kako u svom
sadrzaju tako i u opsegu utjecaja razlicitih faktora na samo poduzece. Karakteristike tih faktora
takoder variraju s viemenom. Buble (2000) smatra da se koncept poslovnog okruzenja moze opisati
kao izrazito sveobuhvatan jer obuhvaca sve $to postoji izvan granica pravnog entiteta organizacije.
Interakcija poduzeca s okolinom moze biti predvidljiva u kratkoro¢nim razdobljima, dok je teze
prognozirati dugoro¢ne fluktuacije u okruZenju poduzeca. Zadaca menadzera ili vlasnika u
prijenosu poslovanja je jasna ali je razli¢ita od zemlje do zemlje, gospodarstva do gospodarstva i

trzita do trziSta upravo zbog promjenjive

okoline.



3.1. ZNACAJ PRIJENOSA POSLOVANJA

"Odlazak vlasnika u mirovinu cesto je jedan od glavnih razloga za pokretanje procesa prijenosa
poslovanja" (Mezuli¢ Juric, Alpeza, 2017:7). Kada se vlasnik odluc¢i povuéi iz posla i umiroviti,
Cesto Ce razmotriti opciju pronalaska nasljednika unutar obitelji kako bi se ocuvala tradicija
poslovanja. Takoder, moguce je traziti sposobnog menadzera koji ¢e upravljati tvrtkom u ime i za
raun vlasnika, a moZzda 1 postupno postati vlasnik tvrtke nakon nekoliko godina 1 platiti
dogovoreni iznos za preuzimanje vlasnistva i1 upravljanje.

No, povlacenje vlasnika iz poslovanja moZe biti posljedica i drugih razloga, kao Sto su promjena
interesa, zelja za novim izazovima ili pokretanje novog poslovnog pothvata. Neocekivane situacije
poput smrtnih slucajeva, bolesti ili razvoda takoder mogu utjecati na ovu odluku. Takoder,
promjene u poslovnom okruzenju koje zahtijevaju potpuni zaokret u strategiji mogu natjerati
vlasnika da se povuce, iako to mozda nije njegova zelja.

Sve vise poduzetnika u razvijenim zemljama povlaci se iz poslovanja ranije nego §to je to bilo
uobiCajeno, Cesto zbog promjene interesa ili Zelje za drugom profesijom. Neki poduzetnici
prepoznaju nove prilike na trziStu koje se ne poklapaju s njthovom trenutnom djelatnoscu, pa se
odlucuju za pokretanje novih poslovnih poduhvata.

Mala 1 mikro poduzeca Cesto se smatraju izuzetno ranjivima u kontekstu procesa prijenosa
poslovanja. Ona spadaju u kategoriju s najviSom razinom rizika, a glavni razlog lezi u njihovoj
uskoj povezanosti s osobnos¢u, umrezenoscu 1 ekspertizom vlasnika. U vecini slucajeva, ti kljucni
aspekti su teze prenosivi na druge osobe, a cijeli proces prijenosa zahtijeva produljeni period
pripreme. Pitanje prijenosa poslovanja Cesto se povezuje s izazovima koje obiteljska poduzeca
suoCavaju u vezi s razvojem 1 odrZivoS¢u. Prema istraZivanjima, samo oko 30% obiteljskih
poduzeca prezivi prijenos poslovanja na drugu generaciju, dok samo 13% to uspije na trecoj
generaciji. Jo§ alarmantnije, svega 3% takvih poduzec¢a ima dulji Zivotni vijek koji ide dalje od tih
generacija. ,Po osnivaevim visoko postavljenim zahtjevima, do kojih je doSao gledaju¢iu
ogledalo te u njemu vidjevsi §to su mu drugi govorili, nasljednici nikada nece biti dovoljno spremni

voditi tvrtke kao osnivaci. I to je toéno —nece biti spremni voditi tvrtke kao $to su ih vodili osnivaci.

Sre¢om.* (Vuki¢, 2019:86).



3.2. AKTUALNOST PITANJA PRIJENOSA POSLOVANJA U
HRVATSKOJ I U SVIJETU

Rizik od neuspjeha u procesu prijenosa poslovanja izazov je s kojim se suocavaju mala i srednja
poduzeéa, bez obzira na njihovu obiteljsku ili neobiteljsku strukturu vlasnistva i1 upravljanja. Ovaj
izazov postavlja pitanje o dugorocnoj odrZivosti 1 uspjehu tih poduzeca nakon prijenosa
poslovanja, bez obzira na njihovu veli¢inu ili obiteljski kontekst.

Odgovoriti na ove izazove zahtijeva pazljivo planiranje, pripremu 1 implementaciju strategija koje
¢e osigurati uspjeSnu tranziciju 1 dugoroc¢ni uspjeh tih poduzeca. U Europskoj uniji svake godine
kroz proces transfera poslovanja prolazi 450.000 poduzeca koja zaposljava ¢ak 2 milijuna ljudi. U
150.000 poduzeca susrecu se s problemima tijekom transfera, $to dovodi u pitanje sudbinu oko
600.000 radnih mjesta. 1zazov vladinih politika u podru¢ju malih i srednjih poduzeca ogleda se u
nedostatku paznje prema problemima povezanima s transferom poslovanja. (Europska komisija,
2002.)

Vladine inicijative u vecini zemalja Europske unije usmjerene su prvenstveno na podrsku
pokretanju novih poslovnih inicijativa i1 financiranju start-upova putem izgradnje razlicitih
poslovnih inkubatora i1 akceleratora. Odredeni naglasak stavlja se na poduzeca koja trenutno
ostvaruju rast 1 imaju potencijal za daljnji razvoj, no ¢esto se zanemaruje vaznost poduzeca koja
ve¢ imaju ucinkovit poslovni model, stabilne prihode i dobit na njihov vlasnik priblizava se
umirovljenju (Mezuli¢ Juric i Alpeza, 2017).

Kada vlasnik takvog poduzec¢a razmislja o mirovini, prilika se otvara za potencijalne kupce koji
prepoznaju vrijednost i potencijal tog poduzeca kao odlicnu osnovu za ulazak u poduzetnistvo ili
daljnji rast. Idealni kupac u ovom scenariju posjeduje bogato poslovno iskustvo, proSirenu mrezu
kontakata, duboko razumijevanje domacih 1 stranih trziSta te napredne tehnoloSke vjestine koje
moze primijeniti u poslovanju nakon preuzimanja i time povecati uspjeSnost poduzeca. Naravno,
potencijalni kupac ne mora nuzno ispunjavati sve navedene kriterije, no prisustvo tih karakteristika
znacajno povecava izglede za buduci uspjeh poduzeca. U tom scenariju, najvece koristi ostvaruje
sam kupac 1 buduc¢i vlasnik poduzeca, jer, vrlo vjerojatno, moZe raunati na mentorsku podrsku

trenutacnog vlasnika, koji ima interes osigurati stabilnost poduzeca nakon povlacenja. Kroz ovu
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mentorsku podrsku, novi vlasnik stjece potrebno znanje i uspostavlja kontakte koji ¢e mu biti
korisni u daljnjem poslovanju.

Poduzeca koja su prenesena na nove vlasnike ostvaruju znacajno vecu stopu opstanka u usporedbi
sa start-up poduzec¢ima. Konkretno, stopa opstanka za transferirana poduzeca iznosi izmedu 90 i
96 %, dok start-up poduzeca Cesto susreu izazove i imaju znatno nizu stopu prezivljavanja koja
se kre¢e izmedu 35 150 % (Geerts, 2004). Osim toga, transferirana poduzeca Cesto biljeze znacajan
rast u svojim operativnim performansama, povecavaju svoju profitabilnost 1 broj zaposlenih, $to ih
¢ini kljuénim akterima u gospodarstvu (Geerts, 2004).

Prema istrazivanju CEPOR-a iz 2015. godine, iz baze podataka o druStvima s ograni¢enom
odgovornosc¢u, C1ji vec¢inski vlasnici imaju 55 ili viSe godina starosti, proizlazi impresivan broj od
16.590 poduzeca, koja zajedno zaposljavaju oko 179.000 radnika. Ova kategorija poduzeca ¢ini
znacajan udio od 31% u ukupnom broju registriranih drustava s ograni¢enom odgovornoscu u
Hrvatskoj. Takoder, njihov udio u ukupnom broju zaposlenih iznosi 16,1%, dok generiraju
impresivan udio od 18,9% u ukupnim prihodima.

Medutim, najznacajniji aspekt ovog istrazivanja lezi u identifikaciji oko 5.300 poduzeca kao
rizi¢ne skupine u procesu prijenosa poslovanja, sto dovodi u pitanje sudbinu ¢ak 57.000 radnih
mjesta. Ovo otkri¢e ukazuje na ozbiljan izazov s kojim ¢e se Hrvatska suociti u buducnosti, s
obzirom na znatan broj transfera koji se o¢ekuje u poduzec¢ima koja su osnovana tijekom 1990-ih
godina. Ocekuje se da ¢e vlasnici ovih poduzeca, zbog svojih godina, napustiti svoje poslovne
uloge, sto dodatno komplicira situaciju.

Klju¢na pretpostavka za razmatranje buduénosti ovih poduzeca i procesa prijenosa poslovanja jest
osvijeStenost vlasnika o neizbjeznoj potrebi za promjenom njihove uloge u upravljanju i vlasnistvu
poduzecéa. Business Transfer Barometar Hrvatska (Alpeza i dr., 2015) istrazivanje je pokazalo da
32% vlasnika poduzeca starijih od 55 godina ne oc¢ekuje znacajne promjene u svojim ulogama u
poduzecu u duzem razdoblju (Slika 2). Ova spoznaja naglaSava potrebu za edukacijom i ja¢anjem
svjesnosti medu vlasnicima poduzeéa kako bi se olakSao proces prijenosa poslovanja i osigurala

dugoroc¢na odrzivost ovih vitalnih gospodarskih subjekata u Hrvatskoj.



Slika 2. Osvijestenost vlasnika o promjeni uloge na upravljackoj i vlasni¢koj funkeiji

poduzeca
ﬁ GENERACUA
0,
18% 18%
9% 8%
NE razmislja
U srednjem . 0 promjeni
270/0 u kratkom roku roku 26 /n u dugom roku uloga
] || n |
Godinu 1-3 3-5 5-10 Vise od Ne zna
dana godine godina godina 10 godina

Izvor: Business Transfer Barometar Hrvatska, CEPOR, 2015.

Rezultati Business Transfer Barometar istrazivanja ukazuju da se je udio obiteljskih poduzeca
medu poduzecima u ve¢inskom vlasni$tvu poduzetnika starosti 55 1 viSe godina iznosi 38% (Slika
3). Otprilike polovica vlasnika ima dvoje djece, neSto manje po jedno dijete, a njih po 20% troje
ili nijedno dijete. Medu njima, 60% djece vlasnika je uklju¢eno u poslovanje poduzeca, 52%

bra¢nih partnera je ukljuceno u vlasniStvo poduzeca ili u njegovo upravljanje.

Slika 3. Udio obiteljskih poduzec¢a u poduze¢ima u ve¢inskom vlasniStvu poduzetnika s 55 1 vise

godina starosti
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= 5% Netko drugi
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Dvoje djece

Izvor: Business Transfer Barometar Hrvatska, CEPOR, 2015.

Ovaj relativno nizak udio obiteljskih poduzeca moze se bolje razumjeti ako se uzme u obzir da se
poduzetnicka aktivnost u Hrvatskoj intenzivirala unazad otprilike 30 godina. Treba istaknuti da se
znatan broj poduzeca tek priprema postati, ili mozda ¢ak nece postati, obiteljskim poduzec¢ima.
Ovo se objasSnjava ¢injenicom da ¢e u okviru procesa prijenosa poslovanja, neki ¢lanovi obitelji,
posebno djeca, tek trebaju uci u poslovanje i1 preuzeti upravljatke odgovornosti, a kasnije 1

vlasnicke funkcije u tim poduzeéima.

4. MODELI IZLASKA 1Z PODUZETNICKOG POTHVATA

Donosenje odluke o izlasku iz poduzetni€¢kog pothvata moze biti sloZen proces koji ovisi o
razli¢itim faktorima. Razlozi za izlazak iz poduzetni¢kog pothvata variraju, ovisno o tome analizira
li se izlazak na razini poduzeca ili na individualnoj razini.

Kada je rije¢ o izlasku na razini poduzeca, moZe se tumaciti kao napustanje odredenog trzista ili

sektora djelatnosti. Ova odluka moze biti potaknuta razli¢itim ¢imbenicima, ukljucujuéi promjene
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u konkurenciji, promjenama u potraznji trzista, ili ¢ak strateSkim odlukama poduzeca da se usmjere
na druga podrucja koja se Cine profitabilnijima. Takoder, izlazak moZe znaciti i zatvaranje
poslovnih aktivnosti kroz proces likvidacije ili prestanka postojanja samog poslovnog subjekta.
Kada se analizira izlazak na individualnoj razini, a naglasak je na vlasniku poduzeca, vazno je
razumjeti potencijalne razloge koji bi mogli utjecati na odluku o izlasku iz poduzetnickog pothvata.
Ti razlozi mogu ukljucivati osobne ili obiteljske prioritete, promjene u zivotnim okolnostima
vlasnika, zdravstvene ili financijske izazove, ili jednostavno Zelju za promjenom karijere ili stila
zivota. Ova odluka takoder moze dovesti do razmatranja razli¢itih modela izlaska, poput prodaje
poslovanja, prijenosa na nasljednike, ili cak zatvaranja poduzeca.

Donosenje odluke o izlasku iz poduzetni€¢kog pothvata zahtijeva paZljivo promisljanje, analizu

situacije 1 potencijalne posljedice, kako na poslovnoj, tako 1 na osobnoj razini vlasnika poduzeca.

Vazno je razmotriti sve faktore kako bi se donijela najbolja odluka za sve ukljucene strane.

Izlazak iz poslovnog pothvata, odnosno prijenos poslovanja, ovisi o mnogim faktorima,
ukljucujuéi trziSnu situaciju poduzeca, obiteljske okolnosti i osobne sklonosti poduzetnika.
Poduzetnici mogu birati izmedu razli¢itih modela prekida svojih poduzetnickih aktivnosti, a odluka
o tome Cesto se temelji na razli¢itim razlozima, koji mogu biti povezani s poslovanjem ili osobnim
zivotom. Modeli izlaska iz poduzetni¢kog pothvata prema Hawkeyju (2002), od kojih ¢e se u radu

analizirati tri modela su:

. Prijenos poslovanja na obiteljske ¢lanove, odnosno nasljedivanje poslovnog pothvata
. Prodaja zaposleniku ili menadzeru zaposlenom u poduzecu

. Prodaja poduzeca vanjskim osobama

. Inicijalna javna ponuda ili privatna prodaja dionica na burzi

. Spajanje samostalnih poduzeca u istoj industriji

. Zatvaranje poduzeca ili likvidacija poduzeca.
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Najces¢i modeli prijenosa poslovanja su nasljedivanje, prodaja poduzeca i likvidacija poduzeca.

Dechamps (2012) izlazne strategije grupira na tri moguce opcije: likvidaciju, vanjsko 1 unutarnje

preuzimanje (Slika 4).

Slika 4. Izlazne strategije za vlasnika poduzeca

Izlazak iz
obiteljskog i
neobiteljskog

poduzeca

Prodaja vanjskim
osobama

Vanjsko (external) Prodaja drugom
preuzimanje poduzecu

Inicijalna javna
ponuda (IPO)

Zaposlenici

Unutarnje (internal)
preuzimanje

Clanovi obitelji

Zatvaranje poduzeca
(Likvidacija)

Izvor: Deschamps, B. (2012) External takeover of small and medium sized entreprises: What do

we know? Transeo Academic Awards 2012.
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4.1. NASLJEDIVANIJE

Nasljedivanje poslovanja je vrsta prijenosa koja se Cesto razmatra kada se vlasnici poduzeca
pripremaju za umirovljenje ili Zele osigurati kontinuitet svog poslovanja unutar obitelji. Ova
metoda prijenosa ima svoje jedinstvene izazove 1 mogucnosti koje utje¢u ne samo na sam proces
nasljedivanja, ve¢ i na dugoro¢nu odrzivost poduzeca. U ovom radu istrazit ¢e se razli¢iti aspekti
nasljedivanja kao nacina prijenosa poslovanja. Nasljedivanje poduzec¢a obi¢no ukljucuje prijenos
vlasnickih prava 1 upravljackih funkcija izmedu roditelja 1 djece ili drugih ¢lanova obitelji. Vecina
definicija obiteljskih poduzeca naglasava vaznost nasljedivanja u njihovom kontekstu, obiteljsko
poduzece je ono u kojem se planira prijenos poslovanja s generacije na generaciju kako bi se
zadrzala obiteljska kontrola nad njim.

Prema Chrisman i dr. (1998) planiranje nasljedivanja je kljuno za uspjeSan prijenos poslovanja.
To ukljucuje definiranje ciljeva, razmatranje prava i obveza svih ukljucenih strana, te izradu
strategije za uspjeSan prijenos. Ovaj plan trebao bi obuhvacati i financijske aspekte, kao Sto su
porezi 1 financijski modeli za procjenu vrijednosti poduzeca. Osim toga, vazno je osigurati da
nasljednici budu adekvatno obuceni i pripremljeni za preuzimanje odgovornosti. Jedan od klju¢nih
izazova nasljedivanja poslovanja je oCuvanje kontinuiteta i1 stabilnosti poduzec¢a. Nasljednici se
¢esto suocavaju s pritiskom dokazujuc¢i svoje kompetencije i izgradujuci povjerenje zaposlenika,
dobavljaca 1 klijenata. Stvaranje prijelaznih upravljackih timova ili mentorstvo moze pomo¢i u
olakSavanju ovog procesa. Osim toga, nasljednici trebaju razviti vlastite vizije 1 strategije za daljnji
razvoj poduzeca (Chrisman i dr., 1998).

Vazno je naglasiti da nasljedivanje nije uvijek najbolja opcija za svako poduzece. Ponekad
nasljednici nemaju interes ili sposobnosti za vodenje poslovanja, ili se poduzece suocava s
izazovima koji bi zahtijevali vece promjene ili restrukturiranje. U takvim slucajevima, prodaja
poduzeca moze biti bolja opcija. Odluka o nasljedivanju ili prodaji trebala bi se temeljiti na
stvarnim potrebama i moguénostima poduzeca. Nasljedivanje takoder moZe izazvati sukobe unutar
obitelji. Razli¢iti ¢lanovi obitelji mogu imati razli¢ite perspektive i interese, Sto moZe dovesti do
nesuglasica. Stoga je klju¢no imati jasno definiranu strukturu odlu¢ivanja i rjeSavanje konflikata,

mozda i uz pomoc¢ struénjaka za obiteljsko savjetovanje (Beckhard i dr., 1983).
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Porezna politika ima vaznu ulogu u procesu nasljedivanja. U Hrvatskoj jo$ uvijek ne postoji sustav
oporezivanja za prijenos poslovanja. U razvijenijim zemljama, primjerice u Belgiji postoji porezna
struktura za oporezivanje prijenosa poslovanja. Stoga je za poduzetnike u Belgiji vazno
pravovremeno konzultirati se s poreznim stru¢njacima kako bi se maksimalno iskoristile porezne
olakSice i izbjegle nepotrebne porezne obveze. Nasljedivanje moze biti i prilika za revitalizaciju i
inovaciju poslovanja. Mladi nasljednici donose nove perspektive i ideje, te mogu uvesti promjene
koje ¢e poboljsati konkurentske prednosti poduzeca. Ova kombinacija iskustva osnivaca 1 svjezeg
pogleda nasljednika moze biti klju¢na za rast 1 uspjeh. U zakljucku, nasljedivanje kao vrsta
prijenosa poslovanja moze biti sloZzen, ali 1 izazovan proces. UspjeSno nasljedivanje zahtijeva
pazljivo planiranje, komunikaciju, pripremu nasljednika, 1 upravljanje promjenama. Klju¢no je
razmotriti sve aspekte, ukljucujuci financijske, emocionalne 1 organizacijske, kako bi se osigurala
dugorocna odrzivost poduzeca i ocuvanje obiteljskog nasljeda.

Vlasnici obiteljskih poduzeca Cesto teze prenositi upravljanje i vlasniStvo na ¢lanove obitel;ji, Sto
se jasno ocCituje u rezultatima Business Transfer Barometra Hrvatska. Prema rezultatima Business
Transfer Barometra Hrvatska, ¢ak 61% vlasnika planira da ¢e njihova djeca ili drugi ¢lanovi

obitelji preuzeti kontrolu nad poslovanjem u budu¢nosti.

Ova preferencija ima mnogo dublje razloge, a neki od njih ukljucuju (Koiranen, 2016):

PrenoSenje povoljnih prilika: Vlasnici obiteljskih poduzeca Zele omoguditi svojoj djeci priliku da

iskoriste 1 razvijaju ve¢ postojece povoljne poslovne prilike.

Osiguranje kontinuiteta nasljedstva: Prijenos poduzeca na ¢lanove obitelji osigurava kontinuitet

poslovanja i ouvanje obiteljske bastine.

OdrZzavanje obiteljskog zajedniStva: Obiteljska poduzeéa cesto promicu obiteljski duh i

povezanost, a prijenos poslovanja Cesto se vidi kao nacin za o¢uvanje tog zajednistva.

Generiranje financijskih prednosti: Prijenos poslovanja moZe rezultirati financijskim prednostima

za obitelj, poput dividendnih isplata i ostalih financijskih koristi.

14



Osiguranje osobnih interesa u starosti: Vlasnici ¢esto Zele osigurati svoju financijsku sigurnost u

starijoj dobi kroz prijenos poduzeca na ¢lanove obitelji.

Zastita pouzdanih zaposlenika: Prijenos na ¢lanove obitelji moze pruziti stabilnost i sigurnost za

lojalne zaposlenike koji su dugi niz godina radili u poduzecu.

Obiteljska financijska sigurnost: Obitelji se mogu osloniti na prihode i dobit poduzeéa kako bi

osigurale svoju financijsku sigurnost.

Drustveni probitak: Obiteljska poduzeca ¢esto imaju duboke korijene u lokalnoj zajednici i njihov

opstanak doprinosi stabilnosti i razvoju te zajednice (Koiranen, 2016).

Ono $§to ¢ini obiteljska poduzeca jedinstvenima jest povezanost izmedu poslovne, vlasnicke 1

obiteljske dimenzije u istom poslovnom subjektu. Ovaj kompleksni odnos jasno se prikazuje kroz

Stati¢ki model obiteljskog poduzeca (Gersick 1 dr., 1997), koji je prikazan na slici 5.

Slika 5. Staticki model obiteljskog poduzeca

N o4

n
POSLOVANJE

Izvor: Gersick, E.K., Davis, A.J., McCollom Hampton, M.m Lansberg, 1. (1997) Generation to
Generation — Life Cycles of Family Business, Harvard Business School Press, Boston,
Massachusetts, str. 6. citirano u Kruzi¢, D. (2016) Obiteljsko poduzetnistvo, Sveuciliste u
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Mostaru, Sveuciliste u Splitu

Prikazani model slozenosti obiteljskih poduzecéa pruza dublji uvid u njihovu strukturu i dinamiku,
istrazujuci kako se razli¢iti aspekti preklapaju i oblikuju ovu jedinstvenu vrstu organizacije. Model
opisuje obiteljsko poduzece kao sustav koji obuhvaca tri medusobno povezana podsustava. Unutar
ovog sloZzenog okvira, svaka osoba povezana s obiteljskim poduze¢em moze se pozicionirati na
jednu od sedam razlicitih pozicija unutar modela, a svaka pozicija ima svoje specificne
karakteristike 1 uloge.

Na primjer, u obiteljskim poduze¢ima, pojedini ¢lanovi obitelji mogu biti zaposleni u samom
poduzecu, ali ne moraju nuzno posjedovati vlasnicke udjele (pozicija III). S druge strane, neki
¢lanovi obitelji mogu imati vlasnicke udjele, ali se ne moraju aktivno ukljucivati u operativno
poslovanje poduzeca (pozicija II). Takoder, osobe koje nisu formalno zaposlene u poduzecu 1
nemaju vlasnicke udjele, ali su clanovi obitelji, takoder su bitan dio obiteljskog poduzeca (pozicija
D).

Ako pojedinci imaju vise od jedne uloge u obiteljskom poduzecu, mogu zauzeti pozicije unutar
unutarnjeg sektora (pozicije 1V, V, VI, VII). Na primjer, neki ¢lanovi obitelji mogu posjedovati
vlasni¢ke udjele u poduzecu, ali se ne aktivno ukljucuju u njegovo svakodnevno poslovanje
(pozicija 1V), dok ¢e drugi ¢lanovi obitelji posjedovati vlasnicke udjele i aktivno sudjelovati u
operativnom upravljanju ili rukovodstvu poduzeca (pozicija VII).

Ovaj model istice kompleksnost i medusobno ispreplitanje obiteljskih i poslovnih odnosa unutar
obiteljskog poduzeca, Sto moze stvoriti dodatan pritisak na vlasnike, posebno u kontekstu prijenosa
poslovanja. Vazno je napomenuti da se pozicije pojedinaca povezanih s obiteljskim poduzeéem
mogu mijenjati ovisno o promjenama u okolnostima povezanim s obiteljskom dinamikom,
vlasnickom strukturom ili poslovnim aspektima poduzeca. Ova fleksibilnost modela odrazava
dinamiku koja je prisutna u obiteljskim poduze¢ima te potrebu za prilagodbom kako bi se o¢uvao

njihov uspjeh i dugoroc¢na stabilnost (Meijaard 1 dr., 2005:8).

16



4.2. GASENIE ILI LIKVIDACIJA

,Likvidacija predstavlja posljednju fazu postojanja poduzeéa, a odnosi se na obustavljanje
djelatnosti privredivanja poduzeca, razrjeSenje otvorenih odnosa s poslovnim partnerima,
drzavom, radnicima i suvlasnicima poduzeca, tj. ulagacima kapitala.” (Mezuli¢ Juric i Alpeza,
2017:41) Bez obzira na razloge, proces likvidacije zahtijeva paZljivo planiranje 1 provedbu kako
bi se osiguralo ispunjenje svih zakonskih 1 financijskih obveza.

Razlozi za likvidaciju poduzeca mogu biti raznoliki. Financijski problemi, ukljucujuéi dugove 1
gubitke, Cesto dovode do potrebe za likvidacijom kako bi se izbjegao daljnji financijski pad. Brze
promjene na trZiStu, promijenjena potraznja ili pojava konkurencije mogu uciniti da poduzece
postane neprofitabilno ili zastarjelo. Prema Senegovi¢ (2012:33), u obiteljskim poduzecima,
nedostatak odgovarajuc¢ih nasljednika moZe dovesti do likvidacije, ako nitko iz obitelji nije
zainteresiran za nastavak poslovanja. Takoder, promjene u poslovnoj strategiji poduzeca, pravni
problemi ili sudski nalozi mogu prisiliti na donoSenje odluke o zatvaranju. Proces likvidacije
zapocCinje donoSenjem odluke o zatvaranju, koja se obi¢no mora podrzati pravnom
dokumentacijom i, ako je primjenjivo, odobrenjem dionicara. Nakon toga, postavlja se
likvidacijski odbor ako je potrebno, koji ¢e nadzirati i upravljati procesom. Poslovanje poduzeca
se postupno zaustavlja, uklju¢ujuci obustavu proizvodnje i1 zatvaranje svih poslovnih jedinica.
Imovina poduzeca, ukljucujuéi zalihe, opremu, nekretnine i intelektualno vlasnistvo, prodaje se
kako bi se prikupila sredstva za podmirenje obveza. Prikupljeni novac koristi se za placanje svih
obveza poduzeca, uklju¢uju¢i dugove prema vjerovnicima, poreze 1 place zaposlenika. Tijekom
procesa, sve pravne i porezne obveze moraju se ispunjavati kako bi se osiguralo da likvidacija bude
zakonita 1 transparentna. Kada su sve obveze podmirene 1 sva sredstva rasporedena, poduzece se
sluzbeno zakljucuje. Ovo ukljucuje isplate dioni¢arima, ako ih ima (Rukavina, 2012). Posljedice i
implikacije likvidacije poduze¢a mogu biti znacajne za sve dionike. Vlasnici mogu ostvariti
financijsku dobit iz procesa, ali istovremeno se suoCavaju s gubitkom poslovnog interesa i
obiteljskog nasljedstva. Zaposlenici gube svoja radna mjesta, Sto moze imati ozbiljne posljedice

za njih 1 njihove obitelji. Vjerovnici ¢e dobiti povrat svojih potraZivanja, ali moZzda ne u potpunosti.
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Likvidacija takoder moze utjecati na lokalnu zajednicu, posebno ako je poduzeée bilo znacajan
ekonomski ¢imbenik u tom podrucju.

Zakljucno, likvidacija poduzeéa je slozen proces koji zahtijeva pazljivo planiranje i provedbu.
Razlozi za likvidaciju mogu varirati, ali proces obuhvaéa niz koraka ukljucujuci zatvaranje
poslovanja, prodaju imovine i ispunjavanje svih obveza. Posljedice likvidacije mogu se osjetiti na
razli¢ite nacine za vlasnike, zaposlenike, vjerovnike i lokalnu zajednicu, $to ¢ini ovu odluku

izazovnom i emocionalno zahtjevnom.

4.3. PRODAJA PODUZECA

Prodaja poduzeca kao nacin izlaska iz poduzetnickog pothvata predstavlja kljuénu fazu u
poslovnom zivotnom ciklusu poduzetnika. Ova odluka moze imati znacajan utjecaj na buduénost
poduzeca, vlasnika, zaposlenika i trzista na kojem posluje. Odluka o prodaji poduzeca ne donosi
se olako i Cesto je potaknuta brojnim motivima i razlozima.

Jedan od cCestih razloga za prodaju poduzeca je povlacenje iz poslovnog svijeta. Nakon
dugogodisnjeg ulaganja truda i resursa u svoje poduzece, mnogi poduzetnici odluce se povuci i
uzivati u zasluZzenoj mirovini. No, to je samo jedan od motiva. Financijski razlozi takoder imaju
klju¢nu ulogu u odluci o prodaji poduze¢a. Poduze¢e moze biti motivirano potrebom za brzim
kapitalom ili rjeSavanjem financijskih problema, ukljucujuc¢i dugove i nelikvidnost.

Promjena poslovne strategije takoder moZe potaknuti prodaju poduzeéa. Ako se poslovna strategija
poduzeéa mijenja ili se odluci usmjeriti na druge trziSne segmente, prodaja poduzeca moze biti
logic¢an korak. Osim toga, u obiteljskim poduze¢ima, nedostatak zainteresiranih nasljednika moze
potaknuti vlasnika da razmotri prodaju poduzeca kao nacin osiguranja kontinuiteta poslovanja.
Kapital koji se oslobodi prodajom poduze¢a moze posluziti kao potpora za nove poslovne pothvate
ili investicije u druge sektore. Odluka o prodaji poduzeca Cesto je pracena procjenom njegove
vrijednosti. Procjena vrijednosti poduze¢a ukljuuje razmatranje materijalne i nematerijalne

imovine, poput branda i know-how-a ugradenog u poslovni model poduzeca.

18



Jedan aspekt koji se Cesto zanemaruje je emocionalno odredivanje cijene poduzeca. Poduzetnici

cesto formiraju cijenu poduzeca na temelju svojih osobnih emocija, privrzenosti i videnja koje su

stvarali godinama. Osim toga, mogu biti spremni dati odredeni popust na cijenu ako vjeruju da ¢e

poduzeée ostati u dobrim rukama i nastaviti se razvijati u skladu s njihovom vizijom razvoja

poduzeéa (Stone i dr., 2004).

Prvi korak u procesu prijenosa poslovanja je donosenje odluke o pokretanju tog procesa. U okviru

razmatranja razli¢itih modela prijenosa poslovanja, prodaja poduzeca predstavlja jedan od izbora.

Proces prodaje poduzeca moze se strukturirati u pet kljucnih faza kako slijedi (NUTEK, 2006):

1.

Priprema dokumentacije i priprema za prodaju: U ovoj fazi, poduzece priprema potrebne
dokumente 1 informacije koje ¢e biti kljuéne za prezentaciju poduzeca potencijalnim
kupcima. Ovo ukljucuje financijske izvjeStaje, ugovore, informacije o imovini i ostale
relevantne podatke. Priprema poduzeca za prodaju izrazito je vazan korak kako bi se
poduzece na ispravan 1 kvalitetan nacin prezentiralo potencijalnim kupcima. Kljucne
aktivnosti u fazi pripreme za prodaju ukljucuju rjeSavanje pravnih pitanja u poduzecu. To
podrazumijeva rjeSavanje potencijalnih sudskih postupaka koje poduzece vodi 1 pregled
postojec¢ih ugovora, ukljucujuéi one sa zaposlenicima, kupcima i dobavlja¢ima. Osim toga,
financijski izvjeStaji moraju biti pripremljeni s posebnom paznjom. Treba napraviti
odredene ispravke kako bi se Sto kvalitetnije prikazalo stvarno stanje poduzec¢a. Na primjer,
u bilanci poduze¢a mogu se nalaziti potrazivanja koja su nenaplativa ili zalihe koje su
zastarjele, a koje je potrebno otpisati. Prije nego §to se poduzece stavi na trziste, vlasnik
mora odrediti ocekivanu cijenu koju Zeli posti¢i. Ovo pitanje Cesto izaziva rasprave jer
procjena vrijednosti poduze¢a moze biti izazovna. Poslovni savjetnici i konzultanti obi¢no
koriste razli¢ite metode procjene kako bi Sto preciznije izracunali vrijednost poduzeca.
Osim materijalne vrijednosti, nematerijalne stavke poput branda i know-how-a takoder

treba uzeti u obzir (Alpeza,

2019:13).
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3.

Analiza i definiranje potencijalnih kupaca: Nakon pripreme dokumentacije, slijedi analiza

potencijalnih kupaca. To ukljucuje identifikaciju potencijalnih interesenata za kupnju
poduzeéa, bilo da su to druga poduzeca, investitori ili pojedinci. Takoder, u ovoj fazi se

razmatraju njihove sposobnosti i motivacije za akviziciju (Alpeza, 2019:13).

Odrzavanje sastanaka i prezentacija: U ovoj fazi, poduze¢e komunicira s potencijalnim

kupcima, organizira sastanke i prezentacije kako bi detaljnije predstavilo svoje poslovanje. Cilj je

informirati potencijalne kupce o vrijednosti i prilikama koje pruza kupnja poduzeca.

4.

[

Pregovori: Nakon §to potencijalni kupci izraze interes, prema (Alpeza, 2019:14) ulazise u
fazu pregovora. Ovdje se raspravljaju uvjeti transakcije, ukljuujuci cijenu, uvjete plac¢anja,
rokove 1 druge relevantne aspekte. Pregovori mogu biti kompleksni i zahtjevni, a cilj je

postizanje obostrano prihvatljivih uvjeta.

Zakljucivanje transakcije: U ovoj klju¢noj fazi prodaje poduzeca, potencijalnom kupcu
omogucuje se dubinska analiza poslovanja poduzec¢a. Nakon provedene dubinske analize,
kupac 1 prodavatelj zakljucuju transakciju. U ovoj fazi, nuzno je ukljuciti stru¢njake i
savjetnike specijalizirane za posredovanje u kupoprodaji poduzeca kako bi se osigurala
maksimalna transparentnost i bezbrizan proces za obje strane. Kupoprodajni stru¢njaci
mogu pruziti znaajnu podrsku u pripremi poduzeca za prodaju, ali takoder mogu biti
klju¢ni u vodenju procesa prodaje. Njihova uloga moze i¢i iznad i izvan prethodno
spomenutih funkcija, ukljucujuéi prepoznavanje elemenata koji odreduju vrijednost
poduzecéa 1 pomo¢ vlasnicima u stvaranju privlaéne ponude za potencijalne kupce Alpeza
(2019:15) identificira niz Cestih izazova koji se mogu pojaviti tijekom pet kljunih faza

prodaje poduzeca (Slika 6).
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Slika 6. Klju¢ne faze u procesu prodaje poduzeca

Analizai
Priprema definiranje Sastanci i Zakljucivanje
dokumentacije potencijalnih prezentacije transakcije
kupaca

Pregovori

Izvor: Prijenos poslovanja — mini vodi¢ za poslovnu zajednicu, Ministarstvo poduzetnistva i

obrta, 2014. prema Prodaja poduzec¢a — vodic za prodavatelja, Mreza znanja, 2010

Ove faze Cine osnovni okvir procesa prodaje poduzeca, koji je Cesto slozen i zahtjevan. Svaka faza
zahtijeva pazljivo planiranje i izvrSavanje kako bi se osiguralo uspjeSno zavrSen prijenos vlasnistva
nad poduzecem.

Nekvalitetna prodajna dokumentacija moze znaciti ozbiljan hendikep jer moZe ostaviti dojam
neprofesionalnosti 1 neozbiljnosti kod potencijalnih kupaca. Nedostatak paznje u izradi prodajnih
materijala moze rezultirati gubitkom interesa potencijalnih kupaca za samu kupnju poduzeca.
Nedostatak jasne komunikacije moze izazvati probleme, posebno ako prodavatelj i1 kupac nisu
precizno definirali svoja ocekivanja i uvjete suradnje. Nesporazumi 1 nejasnoc¢e mogu dovesti do
konflikata tijekom procesa prodaje. Nerazumijevanje poslovanja poduzeca od strane savjetnika
moze oteZati proces, jer kupci se mogu suociti s poteSko¢ama u razumijevanju sustine poslovanja
poduzeca. Nedostatak stru¢nog razumijevanja moze otezati objektivnu procjenu i analizu (Alpeza
2019:15).

Utvrdivanje vrijednosti poduzeca procjenom moze biti izazovno, jer postoji potreba za preciznim
1 objektivnim procjenama koje ¢e biti prihvatljive i1 za prodavatelja i1 za kupca. Neslaganje oko
vrijednosti moZe dovesti do zastoja u pregovorima. Nerealna o¢ekivanja prodavatelja ili kupca u
vezi s prodajnom cijenom i drugim uvjetima suradnje mogu stvoriti napetost i konflikte tijekom
pregovora. Kljuno je postizanje realnih i1 odrzivih uvjeta kako bi se osiguralo napredovanje

procesa.
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Fokusiranje samo na jednog potencijalnog kupca u ranim fazama prodaje poduzeca moze produziti
proces. Razmatranje viSe potencijalnih kupaca moze pomoé¢i u stvaranju konkurencije i
povoljnijim uvjetima za prodavatelja. Rizici otkriveni od strane potencijalnih kupaca tijekom
dubinske analize, kao $to su potencijalni pravni problemi, porezne poteskoce ili drugi izazovi,
mogu komplicirati proces i dovesti do nepotrebnih problema. Transparentnost i rjeSavanje tih
pitanja su klju¢ni. Nekompatibilnost izmedu kupca i prodavatelja na osobnoj razini moze dovesti
do nesuglasica 1 konflikata. Osobne razlike mogu otezati pregovore 1 suradnju.

Nedostatak financijskih 1 vremenskih resursa za prodaju poduzec¢a moze predstavljati prepreku,
cak 1 ako postoji visok interes za kupnju. Kupci moraju biti u moguénosti financijski podrzati
transakciju kako bi se proces uspjeSno privelo kraju. U svjetlu ovih izazova, klju¢no je da
prodavatelji 1 kupci budu temeljito pripremljeni 1 informirani o svim aspektima procesa prodaje
poduzeca. Stru¢njaci za kupoprodaju 1 posrednici imaju vaznu ulogu u osiguravanju da proces
prode uspjesno 1 da se izbjegnu potencijalni problemi i konflikti. Transparentnost, jasna
komunikacija i realna o¢ekivanja klju¢ni su ¢imbenici za uspjesan ishod procesa prodaje poduzeca.
Odluka o prodaji poduzeca predstavlja izazov koji ima odredene posljedice za vlasnika 1
poslovanje poduzeca.

Naime, prodaja poduzeca moze biti izazovna i emocionalno zahtjevna. Poduzetnici se Cesto
suocavaju s dilemom kako pronaéi ravnotezu izmedu ostvarivanja najbolje cijene za svoje
poduzece 1 osiguranja da ¢e novo vlasniStvo nastaviti brinuti o poduzecu 1 zadrzati zaposlene.
Takoder, postoji rizik da prodaja nece uspjeti ili da ¢e se vlasnici suociti s nepredvidenim
preprekama u procesu. Stoga je klju¢no imati dobar tim stru¢njaka koji moze voditi kroz proces i
minimizirati rizike (Alpeza, 2019:19). Uspjesna prodaja poduzeca moze rezultirati financijskom
stabilnoS¢u 1 prilikom za poduzetnika da se usmjeri na nove izazove ili uziva u zasluzenoj mirovini.
S druge strane, neuspjesna prodaja moZe imati negativne financijske i emocionalne posljedice. U
zakljucku, prodaja poduzeca je sloZzen i vazan korak u zivotnom ciklusu poduzetnika. Pravilna
priprema, procjena vrijednosti, proces pregovaranja i zakljucenje transakcije klju¢ni su elementi
uspjeSne prodaje poduzeca. Vazno je donijeti odluku koja odraZava poslovne ciljeve i osobne

ambicije, kako bi se osigurala najbolja buduénost kako za poduzece tako i za vlasnika.
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5. AGEIZAM I PSTHOLOSKI IZAZOVI ZA PODUZETNIKE
PRILIKOM IZLASKA IZ POSLOVANJA

Cilj ovog diplomskog rada je istraziti vazne aspekte koji se ticu poduzetnickog iskustva, s fokusom
na ageizam 1 psiholoske izazove koji proizlaze iz izlaska iz poduzetnickog pothvata. Ovaj rad
istrazuje poduzetnicku dinamiku i psiholoske faktora koji utjecu na odluke poduzetnika u procesu
donoSenja klju¢nih koraka vezanih uz njihov poslovni pothvat.

Izlazak iz poduzetnickog pothvata Cesto predstavlja znacajan prijelaz u Zivotu poduzetnika, koji
donosi svoje specifi¢ne izazove i1 razmatranja (Stone 1 dr., 2004). U kontekstu ovog rada, analizira
se kako se ageizam, odnosno predrasude temeljene na dobi, reflektiraju na poslovno okruzenje i
kako utjecu na percepciju 1 odluke starijih poduzetnika. Takoder, razmatraju se razli¢iti psiholoski
aspekti koji proizlaze iz ovog procesa, ukljuCuju¢i pitanja identiteta, samopouzdanja i
emocionalnih izazova koji se mogu pojaviti prilikom napuStanja dugogodiSnjeg poslovnog

pothvata.

Ovaj rad se oslanja na interdisciplinarni pristup, ukljucujuéi spoznaje iz psihologije, poduzetnistva
1 drustvenih znanosti kako bi se pruzio sveobuhvatan uvid u ovu kompleksnu temu. Kroz analizu
relevantne literature, istrazivanja slucajeva i teorijskih modela, nastoji se oblikovati argumentirane
zakljucke koji ¢e doprinijeti razumijevanju kako ageizam 1 psiholoSki faktori oblikuju

poduzetnicko iskustvo u kontekstu izlaska iz poduzetnickog pothvata.
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5.1. AGEIZAM

Ageizam kao oblik diskriminacije ili predrasuda temeljenih na dobi, duboko je ukorijenjen u
drustvu i moze se manifestirati kroz razli¢ite oblike, ukljuujuéi stereotipe, stigmatizaciju,
diskriminaciju i nejednak pristup resursima. Ovaj fenomen obuhvaca mnoge aspekte drustva i

ostavlja duboke posljedice kako na pojedince, tako i na drustvo u cjelini.’

U kontekstu ageizma, starije osobe Cesto su prikazane kao nemoc¢ne, manje kompetentne i ovisne
o pomoc¢i drugih. Stereotipi o starijima utjeCu na razli¢ite aspekte Zivota starijih osoba. Na radnom
mjestu, stariji radnici ¢esto se suocavaju s preprekama u zaposljavanju 1 napredovanju. Poslodavci
ih percipiraju kao manje produktivne ili teze prilagodljive, §to moze dovesti do njihovog otpustanja
ili ograni¢enog pristupa obukama i unapredenjima.? Nize place, teze zaposljavanje i smanjene
Sanse za napredovanje starijih radnika nisu rijetkost. Diskriminacija na radnom mjestu Cesta je
pojava koja se temelji na dobi. Poslodavci Cesto imaju predrasude prema starijim radnicima,
percipirajuci ih kao manje produktivne ili teze prilagodljive.

Stariji radnici takoder se suodavaju s izazovima u procesu zaposljavanja. Cesto se suodavaju s
teSko¢ama u pronalazenju posla nakon $to izgube svoje prethodno radno mjesto, Cesto zbog
otpustanja ili umirovljenja (Smith, 2022).

Ovi stereotipi duboko utjecu na percepciju starijih osoba u drustvu. U zdravstvenom sustavu,
stariji pacijenti ¢esto su podlozni diskriminaciji. Lijecnici 1 medicinsko osoblje mogu zanemariti
njihove potrebe ili pretpostaviti da su odredene bolesti ili simptomi povezani s procesom starenja,
Sto moze dovesti do propusta u dijagnostici i lijecenju.

Medijska industrija takoder ima svoju ulogu u percepciji ageistickih stereotipa. Medijski prikazi
starijih osoba Cesto ih prikazuju u negativnom svjetlu, $to moZe utjecati na percepciju drustva o

starijim generacijama i oblikovati njihov tretman. 3

! https://nepopularna.org/ageizam/ 16.09.2023.g.
2 https://www.ageism.org/what-is-ageism/ 16.09.2023.g.
3 https://www.ageism.org/ageism-in-society/ 16.09.2023.g.
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Socijalna izolacija je jedna od ozbiljnih posljedica ageizma. Stariji pojedinci mogu se osjecati
izolirano i drustveno isklju¢eno zbog predrasuda koje ih okruzuju. To moze dovesti do osjecaja

usamljenosti i depresije te imati negativan utjecaj na mentalno zdravlje starijih osoba.

Osim toga, psiholoski utjecaji ageizma reflektiraju se na starije osobe. Izlozenost predrasudama
moze rezultirati osjeCajem manje vrijednosti 1 smanjenim samopouzdanjem. Stariji pojedinci mogu
se osjecati nesigurno 1 nesposobno zbog stereotipa koji th okruzuju.

U suvremenom poslovnom svijetu, postoji takoder oblik diskriminacije koji ¢esto ostaje nevidljiv,

zato se njegove posljedice stalno vide na radnom mjestu: ,,obrnuta dobna diskriminacija“.(*) Ovaj

oblik diskriminacije nije ¢esto razmatran, ali ima potencijal ozbiljnog negativnog utjecaja na
zaposlene. Obrnuta dobna diskriminacija odnosi se na situaciju u kojoj mladi zaposlenici
dozivljavaju nepostovanje i ignoriranje temeljeno na svojoj mladosti. Cesto se njihove inovativne
ideje odbacuju pod pretpostavkom da nemaju dovoljno iskustva ili znanja za donoSenje ispravnih
odluka za tvrtku. Ovaj stereotip moze rezultirati ozbiljnim posljedicama.
Jedna od mogucih posljedica obrnute dobne diskriminacije je gubitak motivacije i produktivnosti
kod mladih radnika. Kada se njihove ideje i prijedlozi sustavno ignoriraju, osjecaju se frustrirano
1 nepoStovano. Ovaj osje¢aj moze dovesti do smanjenja njihove predanosti poslu i1 radne
ucinkovitosti. (Smith, 2022)
Osim toga, obrnuta dobna diskriminacija moze imati negativan utjecaj na mentalno zdravlje
zaposlenika. Stalno odbijanje i nepostivanje moze smanjiti njihovo samopouzdanje i izazvati stres,
Sto moze dugorocno utjecati na njihovu dobrobit.
Rjesavanje problema obrnute dobne diskriminacije zahtijeva obrazovanje i otvorenu raspravu.
Edukacija je klju¢na kako bi se osvijestilo da je obrnuta dobna diskriminacija stvarna i da ima
Stetne posljedice na mnoge pojedince. Edukacija i osvjeS¢ivanje o Stetnim posljedicama ageizma
pomazu u smanjenju stereotipa i predrasuda. Promjena medijskih prikaza starijih osoba igra vaznu

ulogu u promicanju pozitivnih slika starijih generacija Rasprava, koja ukljuCuje sve relevantne

4 https://www.ageism.org/reverse-ageism-in-the-workplace/ 16.09.2023.g.
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dionike u organizaciji, kljuna je za razvijanje strategija i politika koje ¢e smanjiti incidenciju

obrnute dobne diskriminacije. Prevencija i suoCavanje s ageizmom zahtijevaju zajednicke napore

pojedinaca, drustva i institucija (Slika 7).

Slika 7. Ageizam: nepriznavanje ili ogranicavanje prava starosnih skupina

AGEIZAM

nepriznavanje ili ogranicavanje prava
starosnih skupina

Istrazivanja su
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Zakoni i politike koje Stite prava starijih osoba 1 sprjecavaju diskriminaciju su od vitalnog znacaja.
Stvaranje inkluzivnih zajednica koje cijene razli¢itost dobnih skupina doprinosi smanjenju
drustvene izolacije i promicanju medugeneracijske solidarnosti.

Dakle, ageizam ostaje ozbiljan drustveni problem koji zahtijeva paznju i napore (i starijih i mladih
generacija) kako bi se starijim osobama osigurala pravedna obrana njihovih prava i dostojanstva.
Kroz edukaciju, svjesnost i promjene u politikama, moguée je smanjiti negativne posljedice

ageizma i raditi na stvaranju druStva koje cijeni sve generacije.

5.2. PSIHOLOSKI IZAZOVI ZA PODUZETNIKE PRILIKOM PRIJENOSA
POSLOVANJA

Proces prijenosa poslovanja, bilo da se radi o obiteljskom nasljedivanju, prodaji poduzeca ili
drugim oblicima prijenosa, slozen je i zahtjevan korak za vlasnike poduzeca. Dok se pravne,
financijske 1 organizacijske komponente Cesto istrazuju 1 dokumentiraju, psiholoski aspekti
prijenosa poslovanja ¢esto ostaju nedovoljno istrazeni, iako imaju klju¢nu ulogu u cijelom procesu.
Psiholoski izazovi vlasnika poduzec¢a mogu biti jednako vazni i utjecajni kao i emocionalni izazovi.
U procesu prijenosa poslovanja, vlasnici se suocavaju s nizom psiholoskih prepreka koje mogu
utjecati na donosenje odluka, samopouzdanje 1 opcenito dozivljaj vlastite uloge. Medu prvima koji
je opisao psiholoske prepreke u prijenosu poduzeca je Lansberg (1988). Po njemu ovi izazovi
mogu biti uzrok odgadanja ili komplikacija u procesu prijenosa.

Jedan od kljuénih psiholoskih izazova je strah od nepoznatog. Vlasnici poduzeca ¢esto su navikli
na poznato radno okruzenje, rutinu i dinamiku svog posla. Kad se suoce s idejom napustanja tog
poznatog teritorija, mogu se osjecati nesigurno i ranjivo. Strah od nepoznatog moZe rezultirati
odlaganjem procesa prijenosa ili opéenitim osjecajem nelagode. Osim toga, vlasnici poduzeca
Cesto doZzivljavaju izazove vezane uz identitet. Identitet poduzetnika Cesto je snazno povezan s
njihovim poslovanjem. Kad se suoce s odlukom o prijenosu ili prodaji poduze¢a, moraju se suociti
s pitanjem tko su sada 1 Sto ¢e biti nakon prijenosa. Osjec¢aji gubitka identiteta ili nesigurnosti u

vezi s novom ulogom mogu biti znac¢ajni. Jo$ jedan vazan psiholoski izazov je strah od neuspjeha.
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Vlasnici poduzeca Cesto su usmjereni na postizanje uspjeha i ostvarivanje ciljeva. Kad se suoce s
prijetnjom neuspjeha u procesu prijenosa poslovanja, moze se javiti strah, anksioznost i osjecaj
nesigurnosti. Ovaj strah od neuspjeha moze ih potaknuti da odustanu od procesa ili da poduzmu
nepotrebne rizike. Takoder, vlasnici poduzeéa ¢esto dozivljavaju pritisak okoline. Bilo da se radi
o obitelji, prijateljima, zaposlenicima ili poslovnim partnerima, okolina moze imati visoka
ocekivanja i stavove o procesu prijenosa. Ovaj pritisak moze dodatno otezati donosenje odluka i
izazvati osjecaje krivnje ili nesigurnosti. Psiholoski izazovi su posebno izrazeni u obiteljskim
poduze¢ima. Prema Lansberg (1999) obiteljski vlasnici ¢esto moraju nositi teret obiteljskih
dinamika, S§to moze dodatno komplicirati proces. Sukobi izmedu clanova obitelji, rivalstvo 1
nejasnoce u vezi s ulogama mogu biti emocionalno iscrpljujuci. Nasljedivanje poduzeca ili prijenos
poslovanja na ¢lanove obitelji moze stvoriti posebne psiholoske izazove. Nasljednici se Cesto
suocavaju s pritiscima da ispunjavaju ocekivanja roditelja ili prethodnih generacija. Osim toga,
nasljednici mogu dozZivjeti osjecaj nesigurnostiu vezi s vlastitim sposobnostima i kompetencijama.
Kako bi se prevladali psiholoski izazovi u procesu prijenosa poslovanja, vlasnici poduze¢a mogu
poduzeti nekoliko koraka. Prema (Boyd i Gumpert 1983), vazno je priznati 1 svjesno se suociti s
tim izazovima. Razgovor s terapeutom, savjetovanje ili mentorska podrska mogu biti korisni u tom
procesu. Takoder, razvoj emocionalne inteligencije moze pomoc¢i vlasnicima da bolje razumiju 1
upravljaju svojim emocijama u ovom procesu. Emocionalna inteligencija ukljucuje svijest o
vlastitim emocijama, sposobnost samoregulacije, empatiju prema drugima i vjestine upravljanja
odnosima.

Planiranje i priprema takoder su klju¢ni. Vlasnici poduzeca trebali bi imati jasnu strategiju za
prijenos poslovanja i provesti potrebne korake kako bi se osigurala glatka tranzicija. Ovo ukljucuje
1 razmatranje alternativnih opcija i donoSenje informiranih odluka. (Lansberg, 1988)
Ukljucivanje obitelji 1 kljuénih dionika u proces takoder moZe pomoc¢i u smanjenju konflikata i
pritiska. Otvorena komunikacija i dijalog mogu olaksati razumijevanje i podrsku od strane obitelji
1 drugih relevantnih osoba. Na kraju, vazno je da vlasnici poduzeca prepoznaju da je proces
prijenosa poslovanja sloZen 1 da je normalno doZivljavati psiholoSke izazove. Razumijevanje tih
izazova kljucno je za uspjesan prijenos poslovanja i minimiziranje negativnih posljedica. Vlasnici
poduzeca trebali bi aktivno raditi na svladavanju tih prepreka kako bi osigurali glatku tranziciju 1

ocuvali odnose s obitelji, poslovnim partnerima i kupcima.
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Dakle, psiholoski izazovi su znacajan faktor u procesu prijenosa poslovanja. Vlasnici poduzecéa
suocavaju se s razli¢itim emocionalnim i psiholoskim preprekama koje mogu utjecati na donosenje
odluka, samopouzdanje i proces tranzicije. Razumijevanje tih izazova i primjena odgovarajuéih

strategija za njihovo prevladavanje klju¢no je za uspjesan prijenos poslovanja (Lansberg, 1999).

6. ISTRAZIVANJE NACINA SUOCAVANIJA S PSTHOLOSKIM
PREPREKAMA TIJEKOM PRIJENOSA POSLOVANJA

Empirijski dio rada temelji se na podatcima prikupljenim kroz polustrukturirani intervju s dva
vlasnika malih poduzeca. U prvom dijelu istrazivanja, intervju je proveden s poduzetnikom koji je
ugasio svoje poslovanje, a u drugom dijelu istraZzivanja s poduzetnikom koji je prenio svoje
poslovanje na sina. U oba slucaja intervju je strukturiran na nacin da se na pocetku razgovara
opcenito o poduzecu, poduzetnikovom putu, rastu i razvoju poduzeca. Nakon toga se, u razgovoru
s drugim poduzetnikom razgovaralo o buducnosti poduzeca i procesu prijenosa poslovanja.
Posljednjim dijelom upitnika ispitivalo se o na¢inima suoCavanja sa stresom te mogucim stresnim

situacijama. Rezultati istrazivanja prikazani su u nastavku rada.

6.1. PSIHOLOSKI IZAZOVI KOD LIKVIDACIJE POSLOVANJA

Poduzetnik je svoju profesionalnu karijeru zapoceo u dobi od 18 godina, rade¢i u jednoj od
najvecih klaonica u Europi. Tamo je radio punih 10 godina prije nego §to je poZelio pronaci posao
koji bi bio manje naporan. Nakon toga, presSao je u mesnicu, $to je smatrao blizim svojoj struci,
gdje je ostao zaposlen 9 godina prije nego Sto se preselio u svoje trenutno mjesto stanovanja.
Tijekom tog vremena, obavljao je razlicite poslove, ali nije ih detaljnije specificirao. Na pitanje je
li se susretao s ageizmom na poslu dok je bio mlad, odgovorio je pozitivno. Takoder navodi da se

viSe susretao s ageizmom dok je bio mladi nego u stare dane.
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Ispitivani poduzetnik, koji danas ima 69 godina, osnovao je vlastiti obrt za prodaju raznovrsnih
proizvoda, te je napokon poceo raditi u struci kao prodava¢. Godine 2001., u mjestu koje je bilo
pogodeno ratom, bio je jedini trgovac u svom okrugu. Iako je imao prednost Sto je bio jedini
dostupan trgovac u mjestu, kupovna mo¢ lokalnih stanovnika bila je niska. Tijekom veceg dijela
svog poslovanja, ve¢inom je radio sam, a obitelj bi se povremeno ukljucila kad je bilo potrebno.
Tvrdi da se posljednjih 10 godina kupovna mo¢ njegovih sugradana povecala, ali unato¢ tome,
tvrdi da je bolje poslovao na pocetku nego u zadnjih 10 godina. Pojavom modernih supermarketa,
izgubio je dio svoje klijentele, Sto je dovelo do znacajnog smanjenja prometa u posljednjim
godinama. S obzirom na priblizavanje mirovine, po¢eo je osjecati ,,Cudan strah koji prije nije
osjetio®. Kada je to osjetio poceo je razgovarati s obitelji o mogucéim rjeSenjima za buducnost svog
obrta. Medutim, nitko od obitelji nije bio voljan preuzeti posao u opadanju, jer su svi imali stabilne
poslove iz kojih nisu zeljeli oti¢i radi manjih prihoda. Poduzetnik navodi da se nakon toga osje¢ao
bespomoc¢no 1 dalje uplaseno. Navodi da nije imao nikakvu instituciju ili pojedinca da se s njim
posavjetuje o pravnim regulativama osim knjigovode. Kao rezultat toga, poduzetnik se nasao u
situaciji da mora donijeti odluku o zatvaranju svojeg poslovanja. Ve¢ dvije godine unaprijed znao
je da ¢e se to dogoditi, pa je u posljednjim mjesecima radio bezvoljno. Zatvorio je obrt prije 4
godine. Navodi da se otad zapustio jer se osjec¢a beskorisno. Osjecaj prolaznosti je prisutan svaki
dan. KaZe da je to rezultiralo pojavom razli¢itih bolesti. Svjestan je da je star, ali kaze da te bolesti
nisu od starosti nego od gubljenja vremena bez ikakvog rada. Zeli raditi honorarno, ali posla u
njegovom kraju nema ni za mlade, a kamo li za njega koji je u mirovini. Na pitanje je li lijepo biti

u mirovini odlu¢no je odgovorio sa: ,,ne*.
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6.2. PSIHOLOSKI IZAZOVI KOD PRIJENOSA POSLOVANJA
NA CLANA OBITELJI

Poduzetnik je zapoceo svoju karijeru u dobi od 16 godina, rade¢i kao elektri¢ar u maloj firmi. [ako
je njegova obitelj glavno zanimanje imala u poljoprivredi, on je svakodnevno odlazio na posao
kako bi dodatno pridonio obiteljskom budzetu. Bio je omiljen zaposlenik direktoru zato Sto je brzo
ucio 1 puno vise radio od ostalih zaposlenika. Navodi da je svakodnevno bio diskriminiran na
temelju dobi na svojem radnom mjestu od strane njegovih kolega. Nakon nekoliko godina u tom
sektoru, odlucio je smanjiti pritisak na sebe 1 provesti nekoliko godina radeci u poljoprivredi kod
kuc¢e. Nakon tog perioda, promijenio je nekoliko gradevinskih tvrtki prije nego Sto se zaposlio kao
voza€. Navodi da je mijenjao gradevinske firma zato §to se nije pronalazio u poslu. Preselio se u
svoje trenutno mjesto stanovanja, gdje je primijetio priliku. U toj ratom pogodenoj regiji, ljudi nisu
imali pristup automobilima niti adekvatnom javnom prijevozu. Odlucio je iskoristiti tu priliku 1
kupio kombi kako bi po¢eo isporucivati sokove, brasno i1 kukuruz po kuc¢ama. Ovaj posao mu je
donio dodatni prihod, Sto ga je potaknulo da otvori obiteljsko poljoprivredno gospodarstvo (OPG).
Za OPG je nabavio nekoliko polovnih strojeva za obradu polja i dva traktora. Paralelno je nastavio
raditi na drugim poslovima i cijela obitelj se ukljucila u rad OPG-a. Navodi da se nikad nije bolje
osjecao zato Sto radi ono Sto voli.

Kasnije je primijetio jo$ jednu poslovnu priliku u prijevozu, pa je otvorio vlastitu tvrtku i kupio
dva polovna teretna kamiona, kao i1 jedan bager za iskope i utovar. Cijela obitelj je marljivo radila,
Sto je rezultiralo povecanjem prihoda. Iako se posao §irio, poduzetnik je shvatio da je vrijeme da
ga preda "nastupajucoj generaciji", odnosno svojim sinovima. Oduvijek je znao da ¢e jedan od
njegova dva sina preuzeti posao, a na kraju je to i bio slucaj. Kaze da nikada nije imao sumnje da
se to ne¢e dogoditi 1 da se nije bojao. Stariji sin je preuzeo posao prije tri godine 1 uspjeSno ga
prosirio, sada zaposljavajuéi preko 150 ljudi, od kojih je ve¢ina vozaca.

Poduzetnik se formalno povukao iz posla prije tri godine, ali neformalno 1 dalje prati poslovanje,
pomaze svom sinu u vodenju poslovanja i pronalasku poslova za firmu jer ga svi joS uvijek dobro

poznaju. Prijenos posla na sina bio je stresan proces jer je sumnjao u sposobnosti, unato¢ njthovom
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trudu i znanju koje su pokazali. Navodi da je uvijek znao da ¢e on biti tu popraviti stvari ako netko

iz obitelji narusi poslovanje firme.

6.3. ANALIZA PRIMJERA IZ PRAKSE I DISKUSIJA

U prethodnim pri¢ama, prikazana su dva razli¢ita poduzetnika ¢ije su karijere zapocele na razli¢ite
nacine. Prvi poduzetnik je svoju profesionalnu karijeru zapoceo kao radnik u klaonici prije nego
Sto je otvorio obrt za prodaju proizvoda. Drugi poduzetnik, s druge strane, zapoceo je kao elektricar

1 postepeno razvijao raznolik portfelj poslovnih aktivnosti.

Razli¢iti poceci njihovih karijera 1 razli¢iti poslovni putevi omogucavaju bolje razumijevanje

razlika u njithovim psihickim karakteristikama 1 pristupu poduzetniStvu.

Prvi poduzetnik, koji je radio u klaonici, pokazao je izdrzljivost i sposobnost prilagodbe. Nakon
dugogodisnjeg rada u teskim uvjetima, prepoznao je potrebu za promjenom i preusmjerio svoju
karijeru prema trgovini. Unatoc izazovima s kojima se suocavao, odlucio je ustrajati i voditi vlastiti
obrt. Ipak, suoCen s promjenama u okolini, prepoznao je potrebu za pravovremenim zatvaranjem
poslovanja kako bi sacuvao obiteljske resurse. Prilikom zatvaranja obrta je trpio veliki strah od
neuspjeha 1 bio je bespomocan. U mirovini se ne osjec¢a dobro jer svaki dan razmislja o prolaznosti
Sto je rezultiralo bolestima.

S druge strane, drugi poduzetnik je pokazao inovativnost i pronicljivost u prepoznavanju prilika.
Njegova sposobnost prepoznavanja potreba svoje zajednice dovela je do uspjeSnog pokretanja
brojnih poslova, uklju€ujuéi poljoprivredu i prijevoz. Njegova spremnost za rizik i ulaganje u nove
poduhvate pokazuje kako su mu instinkt i inovativnost klju¢ni u vodenju posla. Za razliku od prvog
poduzetnika on se nije povukao u potpunosti iz poslovanja. Njihovi strahovi nisu bili sli¢ni zato
Sto su bili u drugacijim situacijama. Mirovinu provodi skoro svakodnevno u poduzecu kojemu je

sada vlasnik njegov stariji sin.
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Vazna pouka koju mozemo izvuéi iz ovih pric¢a je da svaki poduzetnik ima svoju jedinstvenu
prirodu. Nacin na koji ¢e se poduzetnik ponasati tijekom prijenosa poslovanja ili likvidacije ovisi
0 njegovoj osobnosti. PrepusStanje posla obitelji bez daljnjeg sudjelovanja u njemu nije
jednostavno. Zatvaranje obrta u kojem ste proveli velik dio svog zZivota takoder nije lak zadatak.
Psiholoske prepreke prisutne su kod svakog pojedinca i razlikuju se od poduzetnika do

poduzetnika. Dodatno, razli¢ita ocekivanja od mirovine imaju razli¢iti u¢inci na poduzetnike. Neki
1 dalje ostaju aktivni 1 pronalaze nove na¢ine doprinosa drustvu, dok drugi se osje¢aju nesretno 1
izgubljeno bez svojeg poslovanja. Ova raznolikost u pristupu mirovini jasno ilustrira kako su

osobne ambicije 1 zelje jedinstvene za svakog pojedinca.

7. ZAKLJUCAK

U Europskoj uniji, svake godine oko 450.000 poduzec¢a s oko 2 milijuna zaposlenih prolazi kroz
ovaj proces. Procjenjuje se, da se u oko 150.000 poduzeca problemu prijenosa poslovanja ne
pristupa na adekvatan nacin ¢ime se u pitanje dovodi oko 600.000 radnih mjesta. (Europska
komisija, 2011.) Prema istrazivanjima EU, prijenos poslovanja rizi¢na je faza u razvoju poslovanja
malih 1 srednjih poduzeca, bez obzira na njihovu obiteljsku ili neobiteljsku vlasnic¢ku i upravljacku
strukturu. Kada se sagleda stanje gospodarstva u Republici Hrvatskoj, od ukupnog broja poslovnih
subjekata preko 99% c¢ine poslovni subjekti iz sektora malih i srednjih poduzeca.

U narednim godinama, prva generacija poduzetnika u Republici Hrvatskoj, koji su osnovali svoje
tvrtke tijekom 1990-ih, suocit ¢e se s izazovom prijenosa poslovanja. Postoji izglednost da ¢e svaki
od njih nai¢i na specificne izazove tijekom tog procesa. Zbog toga bi drzava, odnosno Vlada 1
relevantne institucije trebale prepoznati ovu problematiku i razviti sustav podrSke. Nedostatak
adekvatne sustavne potpore mogu dovesti do toga da se psiholoski izazovi pretvore u glavne

razloge za zatvaranje vitalnih tvrtki. Odlazak osnivaca iz posla ne bi trebao znaciti kraj
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poduzetnickog pothvata, ve¢ bi trebao predstavljati priliku za ulazak novih osoba u svijet
poduzetnistva. U ovom radu je analiziran prijenos poslovanja dva poduzetnika koji su se suocili s
ageizmom kroz svoj radni vijek i takoder sa psihickim barijerama kod izlaska iz poduzetni¢kih
voda. Ageizam moze se manifestirati na razliite nacine, od stereotipa i predrasuda do
diskriminacije na radnom mjestu. U prvom sluc¢aju, poduzetnici mogu se suociti s nedostatkom
podrske i povjerenja zbog svoje dobi, dok u drugom slucaju, posebno u mladoj dobi, moze do¢i do
marginalizacije 1 negativnih percepcija. Istovremeno, poduzetnici starije dobi mogu se osjecati
nesigurno ili bespomoc¢no zbog percepcije da su manje vrijedni ili manje sposobni za uspjeh kao
Sto je navedeno ranije u radu.

Kako bi se suzbio ageizam u poduzetniStvu 1 Sire, vazno je podizati svijest o ovom problemu 1
promicati raznolikost i1 inkluzivnost u poslovnom okruzenju. Takoder, potrebno je osigurati
podrsku i resurse za poduzetnike svih dobnih skupina kako bi se potaknula inovacija i raznolikost
u poslovanju.

U konacnici, ageizam je slozena tema koja zahtijeva paznju 1 napore kako bi se osigurala pravedna
1 podrzavajuca sredina za poduzetnike bez obzira na njihovu dob.

Empirijski dio istrazivanja temeljio se na intervjuima s dva razli¢ita poduzetnika, ¢ije su karijere
zapocele na razliCite nacine. Prvi poduzetnik svoju je profesionalnu karijeru zapoceo kao radnik u
klaonici prije nego Sto je otvorio vlastiti obrt, dok je drugi poduzetnik svoju karijeru zapoceo kao
elektricar 1 postepeno razvijao raznolik portfelj poslovnih aktivnosti. Analiziraju¢i njihove price 1
pristupe poduzetnistvu, mozemo izvuci nekoliko vaznih zakljucaka.

Prvi poduzetnik, koji je radio u klaonici, pokazao je izdrzljivost i sposobnost prilagodbe. Nakon
dugogodisnjeg rada u teskim uvjetima, prepoznao je potrebu za promjenom i preusmjerio svoju
karijeru prema trgovini. Unato¢ izazovima koje je susreo, odlucio je ustrajati i voditi vlastiti obrt.
No, vrijedno je napomenuti da je tijekom svoje karijere dozivljavao ageizam na radnom mjestu
dok je bio mladi, $to nije toliko utjecalo na njegovo iskustvo i percepciju vlastite vrijednosti u
kasnijim godinama. lako se suocavao s velikim strahom od neuspjeha i bespomo¢nos¢u u mirovini,
zadovoljan je svojim radnim vijekom i zZivotom opcenito.

S druge strane, drugi poduzetnik je pokazao inovativnost i pronicljivost u prepoznavanju poslovnih
prilika. Njegova sposobnost prepoznavanja potreba zajednice dovela je do uspje$nog pokretanja

razli¢itih poslova, ukljucujuéi poljoprivredu i prijevoz. Njegova spremnost za rizik i ulaganje u
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nove poduhvate pokazuje kako su mu instinkt i inovativnost kljucni za vodenje poslovanja. Za
razliku od prvog poduzetnika, nije se potpuno povukao iz poslovanja i mirovinu provodi aktivno,
prateci poslovanje koje je prenio svom sinu.

Glavna spoznaja koja proizlazi iz analize ova dva razliCita scenarija jasno pokazuje da se
psiholoske posljedice znatno razlikuju ovisno o tome radi li se o likvidaciji ili prijenosu poslovanja
na potomstvo. U situaciji likvidacije, evidentno su izrazenije i dublje psiholoske posljedice u
usporedbi s prijenosom na ¢lanove obitelji.

U slucaju prijenosa na djecu, poduzetnik zadrzava svoju aktivnu ulogu u poslovanju 1 nastavlja
brinuti o svim aspektima istog. Ovaj kontinuirani angazman cesto pruza poduzetniku osjecaj
kontrole 1 povezanosti s poslovanjem koje je samostalno izgradio tijekom godina. To moze
rezultirati smanjenim psiholoSkim stresom i lakSim prijelazom u novu fazu poduzetnickog Zivota.
Suprotno tome, u slu¢aju likvidacije, poslovna aktivnost se naglo prekida, ostavljaju¢i poduzetnika
bez definirane uloge ili zamjenskih aktivnosti. Ova iznenadna promjena moze uzrokovati osjecaj
gubitka identiteta 1 svrhe, uz dodatnu neizvjesnost, posebno kada su u pitanju financijski aspekti.
Ovaj zakljucak sugerira da je vazno pazljivo razmotriti poslovnu tranziciju, uzimajuc¢iu obzir svoje
osobne potrebe, ciljeve te psiholoski i emocionalni aspekt. Izbor izmedu likvidacije i prijenosa na
sljedecu generaciju treba biti temeljen na pazljivoj analizi 1 razumijevanju kako bi se izbjegle

nepotrebne psiholoske teskoce.
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Prilog 1

Pitanja za intervju s poduzetnicima

1. Kako je sve krenulo? Kako je raslo i razvijalo se? Koja je trenutacna vasa uloga u

poduzecu?

2. Jeste li se ikada susreli s ageizmom na radnom mjestu dok ste bili mladi/stariji?

3. Rade li vasi ¢lanovi obitelji poduzecu?

4. Kada ste shvatili da je vrijeme za mirovinu? Kako ste se tada osjecali?

5. Na koga ste planirali prenijeti vlasnistvo i upravljanje poduze¢em? Koji su razlozi za vas

izbor nasljednika i vlasnika poduzeca?

6. Kako provodite svoje vrijeme nakon prijenosa poslovanja?

7. Kako ste se pripremali za proces prijenosa poslovanja? Jeste li razmatrali angaziranje
savjetnika, konzultanata, odvjetnika ili suradnju s poznanicima/prijateljima u slicnim

situacijama?

8. Postoje li odredeni izazovi ili problemi koji su vas sprecavali u procesu prijenosa

poslovanja? Ako da, mozete li ih navesti?
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9. Kako ocjenjujete razinu stresa posebno kad razmisljate o procesu prijenosa poslovanja ili

prodaji poduzecéa?

10. Kako zivite u mirovini? Je li vam bolje bilo dok ste radili ili sada?
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