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Karakteristike uspjeSnih poduzetnika

SAZETAK

Prema Barringeru i Irelandu (2010), autorima knjige Poduzetni$tvo - UspjeSno pokretanje
novih poduhvata iz 2010. godine uspjesni poduzetnici imaju odredene zajednicke
karakteristike, 0Osobine, vjeStine i ponaSanje. Osobine opisuju inovativnost, razumno
preuzimanje rizika, uporan rad, postavljanje ciljeva, odgovornost i samouvjerenost.
Poduzetnicke vjeStine opisuju upravljanje konfliktom, poslovno umrezavanje, liderstvo i
motiviranje drugih. Kao posljednji dio rada, karakteristike uspjeSnih poduzetnika se odnose na
strast prema poslu, fokus na proizvod/kupca, upornost i implementacju. Kroz povijest mnogi
pothvati su ulazili u velike probleme, pa ¢ak i propadali i to ne zbog nedovoljnog truda, rada i
predanosti vlasnika, ve¢ zbog njihovog upornog pokusaja i finaliziranja ideje koja nikako ne
moze opstati na trzistu i osigurati uspjesSan pothvat. U radu su koristene razlicite istrazivacke
metode — razli¢ito sekundarno istrazivanje temeljem dostupne relevantne literature i
kvalitativno primarno istrazivanje koriStenjem ankete i intervjua. Osnovni je cilj ovog rada
istraziti utjecaj i vaznost poduzetnickih karakteristika pri pokretanju uspjeSnog pothvata na
primjeru poduzetnika u okruzenju. Specifi¢ni je cilj rada razlikovati ideju od prilike kako bi
pojedinac mogao stvoriti sliku o isplativosti ulaganja vremena, znanja i novca za ostvarenje
iste nakon istrazivanja i prikupljanja informacija iz okoline. Rezultat istrazivanja odabranog
poduzetnika pokazuje potrebu posjedovanja navedenih poduzetnickih karakteristika za
dugoro¢no odrzavanje poslovnog pothvata. Istrazivanje se temeljilo na odabiru jednog
poduzetnika u okruzenju. Prema tome moze dati detaljniju sliku ovisnosti poduzetni¢kih

osobina, karakteristika i ponasanja i implementacije teorijske podloge u praksi.

Kljuéne rijeci: ideja, prilika, karakteristike, pothvat



Characteristics of successful entrepreneurs

ABSTRACT

According to Barringer and lIreland (2010), authors of the book Entrepreneurship —
Successfully Launching New Ventures published in 2010, successful entrepreneurs have

common characteristics, properties, skills and behavior. Characteristics describe innovation,

reasonable risk-taking, hard work, goal setting, responsibility and self-confidence.
Entrepreneurial skills describe conflict management, business networking, leadership and
motivating others. As a final part of this work, the characteristics of successful entrepreneurs
relate to passion for the job, focus on the product / customer, perseverance and

implementation.

History has documented that for many enterprises hard work and devotion of their owner was
not enough to thrive, those businesses had big troubles and some have even failed due to
owner’s persistence on ideas that couldn’t survive on market and thus result in successful
enterprise. In this work different research methods are used —secondary research using
available literature and qualitative primary research using questionnaire and interview. The
main goal of this work is to investigate influence and importance of entrepreneurs’
characteristics while starting a successful enterprise on the example of a local entrepreneur. A
specific goal of this work is to distinguish idea and opportunity in order to create a conception
about cost effectiveness of the investment of time, knowledge and money needed to start a
successful business following careful market research. Research outcome on local
entrepreneur shows the need of possession of entrepreneurial attributes in order to handle an
enterprise in long term. This research was based on selection of a local entrepreneur. As such,
it can serve as detailed description of dependence of entrepreneurial characteristics, properties

and behaviors and implementation of theoretical frame in real life practice.

Key words: idea, opportunity, characteristics, enterprise
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1. Uvod

Medunarodna istrazivanja potvrdila su vaznost poduzetniS§tva kao jednog od glavnih
pokretata ekonomskog napretka. U prilog tome ide izravna veza izmedu ekonomskog
blagostanja zemlje 1 njezine poduzetnicke aktivnosti, pa se prema tome u veéini zemalja
nastoji povecati potpora razvoju poduzetniStva. Barringer i Ireland (2010) u knjizi
Poduzetnistvo — uspjesno pokretanje novih poduhvata, istrazili su utjecaj poduzetnickih
karakteristika, ponasanja, osobina i vjesStina pri pokretanju poslovnog pothvata. Ovaj rad ima
za svrhu identificirati vaznost navedenih elemenata u samom pocetku poslovnog pothvata.
Sam pocetak poslovnog pothvata iziskuje prije svega upornost jer su prisutne brojne prepreke
poput: trendova, zakonskih ogranic¢enja globalnih promjena i drugih. Ovakvi i sli¢ni problemi
s kojima se poduzetnici susrec¢u pri pokretanju poslovnog pothvata teorijski su obradeni i
detaljnije objasnjeni ciljem prikazivanja Sire slike o zahtjevima trziSta. Nakon teorijske
podloge istrazivana je vaznost karakteristika uspjesnih poduzetnika na primjeru odabranog
poduzetnika u okruzenju. Intervjuiranjem osjeckog poduzetnika Ivana Lozancic¢a, vlasnika IT
tvrtke Gauss Development, ispitana je vaznost kljuénih karakteristika uspjesnih poduzetnika:
strast prema poslu, upornost, fokus na proizvod/kupca i implementacija. Svrha intervjua bila
je istraziti vaznost pojedine karakteristike uspje$nih poduzetnika pri pokretanju pothvata.
Konkretnim pitanjima vezanim uz tekuéu problematiku domacih poduzeca, kao i izazovima s
kojima se pojedinci (budu¢i poduzetnici) svakodnevno susrecu prikazana je stvarna slika
pretvaranja ideje u pothvat. Cilj rada je postaviti osnovu u istrazivanju uspjeSnih
karakteristika na stvarnim primjerima domace privrede kao i naglasak na razvoju klju¢nih
karakteristika, osobina, ponasSanja 1 vjeStina kako bi na stvarnim primjerima u okruzenju

budu¢im poduzetnicima olaksali put za stvaranje novih pothvata.



2. Metodologija rada

Podaci u radu temelje se na vlastitom istrazivanju koriStenjem dostupne literature i
intervjuiranjem poduzetnika u okolini. Sekundarnim istrazivanjem, odnosno koriStenjem ve¢
postojecih podataka u prvom dijelu rada detaljno su opisane osobine, vjestine i karakteristike
uspjesnih poduzetnika. Pomoc¢u knjige Poduzetnistvo — Uspjesno pokretanje novih poduhvata
(Barringer i Ireland 2010) analizirani su razli¢iti primjeri poslovnih subjekata pri pokretanju
novog poduhvata i povezani sa osobinama, vjeStinama i karakteristikama uspjeSnih
poduzetnika. Za daljnju teorijsku podlogu koriStena su djela: Postizanje drustva (McClelland
D. 1961), Razvojne vjestine u menadzmentu (Whetten D.A. i Cameron K.S. 2011) i Teorija
ekonomskog razvoja (Schumpeter J.A. 1949) kao i razli¢iti linkovi i ¢lanci. Primarni podaci
prikupljeni su intervjuiranjem stvarnog poduzetnika u okruzenju, a glavni cilj bio je
ispitivanje vaznosti posjedovanja karakteristika uspje$nih poduzetnika za pokretanje novog
poduhvata. Prilikom izrade rada, analitickom metodom na primjerima stvarnih poslovnih
subjekata teorijski su obradene poduzetnicke osobine, vjeStine i karakteristike. Konacno,
komparativnom metodom prouc¢avan je njihov odnos, sli¢nosti i razlike na temelju

prikupljenih podataka intervjua.



3. Uocavanje poslovne prilike i pokretanje poslovnog pothvata

Prepoznavanjem prilike poduzetnici istu zele pretvoriti u uspjesan biznis. Prilika je povoljan
set okolnosti koji stvara potrebu za proizvodom, uslugom ili biznisom (Barringer, Ireland,
2012:43). Vecina poduzetnickih pothvata se pokre¢e na dva nacina. Prvi nacin je pokretanje
pothvata izvana, kada poduzetnik odluci osnovati poslovni subjekt, prepoznaje priliku i tada
pokrene poslovanje. Drugi nacin je pokretanje pothvata iznutra kada poduzetnik prepoznaje
potrebu na trziStu 1 zatim stvara posao ¢ime ju zadovoljava. Bez obzira na koji nacin
poduzetnici pokre¢u poslovanje, prepoznati priliku je tezak posao zato $to je cilj pronaci nesto
novo 1 istaknuti se na trziStu. Jedna od cestih pogresaka koje poduzetnici ¢ine kod
prepoznavanja prilike je izbor ve¢ postojece djelatnosti ili one koju vole raditi 1 onda pokusati
stvoriti poslovanje sa novom, boljom verzijom. Dakle, klju¢no je prepoznati potrebu kupaca
za odredenim proizvodom ili uslugom koju su spremni platiti, a ne ono §to poduzetnik Zeli

proizvoditi i prodavati.

Slika 1. prokazuje Ccetiri klju¢ne kvalitativne karakteristike prilike: 1. Privlaénost, 2.
Pravovremenost, 3. Odrzivost i 4. Ostvarenje u proizvodu, usluzi ili poslu koji stvara ili

dodaje vrijednost za kupca ili krajnjeg korisnika.

Priviaéna Pravovremena

ey i

PRILIKA
(vide od ideje)

il ™

Ostvarena u proizvodu,
% usluzi ili posiu koji stvara ili
Odrziva dodafe vrijednost za kupca
ili krajnjeg korisnika

Slika 1 Cetiri kljucne kvalitativne karakteristike prilike (1zvor: Barringer, Ireland, 2012:43)

Ako poduzetnik Zeli iskoristiti 1 kapitalizirati priliku vazno je imati otvoren prozor prilika.
Prozor prilika metaforicki objasnjava vrijeme koje je potrebno poduzecu za ulazak na novo
trziSte. Utvrdivanjem novog trziSta za proizvod prozor prilika se otvara, a poduzece ulazi i
pokusava ostvariti profitabilno poslovanje. S vremenom trziste sazrijeva i prozor prilika se
zatvara Sto se moze vidjeti na primjeru internetskih preglednika. Yahoo!, prvi internetski
preglednik, pojavio se 1995. godine uz AltaVist-u, Lycos i druge. 1998. godine na trzistu se

pojavljuje Google sa naprednijim tehnologijama. Nakon toga, trziSte za internetske
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preglednike je sazrijelo i prozor prilika se zatvorio. Zato bi danas novom start-up
internetskom pregledniku bilo izuzetno tesko izboriti udio na trzistu. Barringer i Ireland
(2010:44) naglasavaju vaznost razlike izmedu prilike i ideje. Ideja je misao koja moze, ali ne
mora zadovoljavati kriterij za ostvarenje prilike. Navode kako je to vrlo vazno jer mnoga
poduzetnicka ulaganja propadnu i1 to ne zbog nedovoljnog angazmana vlasnika, ve¢ zbog
nepostojanja prilike od samog pocetka. Zato je vrlo vazno razumjeti zadovoljava li ideja
potrebe i kriterije prilike prije pokretanja i ulaganja u pothvat. Kako bi olaksali nedoumice,
poduzetnici koriste tri pristupa opisana slikom br. 2, kojima identificiraju prilike u okruzenju:

Pracenje trendova, RjeSavanje problema i Pronalazak praznina na trzistu.

Pronalazak
praznina na
trziStu

Slika 2 Tri pristupa za identificiranje prilike (I1zvor: Barringer, Ireland, 2010:44)

Prvi pristup u identificiranju prilika je promatranje trendova i prouc¢avanje kako oni stvaraju
mogucénosti za poduzetnike. Neki od najvaznijih trendova su ekonomski trendovi, socijalni
trendovi, tehnoloski napredak 1 politicki akcijske i1 regulatorne promjene. Kao poduzetnik ili
potencijalni poduzetnik, vazno je biti svjestan promjena u tim podru¢jima. Gledajuci
ekoloske trendove u prepoznavanju nove poslovne ideje, dva su upozorenja koja treba imati
na umu. Prvo je vazno razlikovati trend i strast jer nova poduzeca obi¢no nemaju resurse za
dovoljno brzi rast kako bi iskoristili strast prema poslu. Drugo, naj¢es¢e gledamo trendove
pojedina¢no, no oni su medusobno povezani i treba ih gledati istovremeno. Naprimjer, ako
gledamo pametne telefone i zapitamo se zasto su oni toliko popularni, razlog je u tome $to
pruzaju korist u nekoliko razli¢itih trendova u isto vrijeme. Pa tako povecavaju mobilnost
populacije (socijalni trend), stalno minimiziraju elektroniku (tehnoloski trend) i pomazu u

boljem pregledu financija pojedinaca preko online bankarstva i kupovine (ekonomski trend).

Drugi pristup u identificiranju prilika je prepoznavanje problema i pronalazak rjeSenja.
Problemi se mogu prepoznati kroz izazove s kojima se ljudi svakodnevno susre¢u. Prema
marketin§kom ekspertu Phillipu Kotleru, ranim prepoznavanjem problema moguce je do¢i do
poslovne ideje. Prema njegovom misljenju, ,,Potrazite probleme. Ljudi se Zale kako tesko

Spavaju preko noci, neuspjehu u rjesavanju nereda u svojim domovima, pronalaZenju



povoljnog mjesta za godisnji odmor, rijeSavanju vrtnog korova i tako dalje. Pokojni John

Gardner, osniva¢ Common Cause, utvrdio je: ,, Svaki je problem sjajno prikrivena prilika.«

U skladu s navedenim, u razli¢itim izvorima mozemo pronaci tvrtke pokrenute od ljudi koji su
iskusili nekakav problem u zivotu i shvatili kako je njegovo rjeSenje potencijalna poslovna
prilika. Napredak tehnologije Cesto stvara problem za ljude koji ju ne mogu Kkoristiti onako
kako je namijenjena $iroj populaciji. Naprimjer, starijim ljudima je teSko koristiti pametne
telefone jer su tipke premalene, tekst je tesko proditati ili slabije ¢uju sugovornika u bu¢nom
okruzenju. Kako bi rijesili ovaj problem, tvrtka GreatCall Inc. je proizvela Jitterbug telefone
koji imaju veliku tipkovnicu koja olakSava tipkanje, jace zvucnike koji daju Cist 1 jasan zvuk i

jednostavno pisanje poruka.

Neki poduzetnici probleme gledaju drugacije i reagiraju pronalaskom kreativnog rjesenja.
Takvo razmisljanje i kreativno rjeSenje ponekad moze biti puno jeftinije od tradicionalnih
troskova. Kao odlican primjer moze posluZziti pri¢a Matta Lindermana, zaposlenika tvrtke ,, 37
signals “ Kkoji je na blogu poslovnog subjekta ukratko opisao jednu zanimljivu situaciju. U
tekstu je pisao o jednoj visekatnici u New Yorku, gdje su se stanari zalili na duga ¢ekanja
dizala. Neki od stanara su prijetili raskidanju najmova u zgradi ukoliko se ne$to ne ucini.
Istrazivanjem sa stru¢njacima utvrdeno je kako se zbog starosti zgrade niSta ne moze uciniti
za ubrzanje dizala, pa bi tako stanari morali Zivjeti s tim problemom. MenadZer tvrtke koja je
vlasnik zgrade, sazvao je sastanak svog osoblja u kojem su imali mladog, nedavno zaposlenog
diplomiranog psihologa. Umjesto da se usredoto¢i na brzinu dizala, psiholog je pokusao
otkriti zasto je ljudima teSko pricekati nekoliko minuta. Ubrzo je doSao do zakljucka kako je
problem u dosadi stanara pri ¢ekanju, a ne u sporom dolasku dizala. RjeSenje je prepoznao u
tome da na neki nacin stanare zabavi dok ¢ekaju dizalo. Predlozio je ugradnju ogledala u
hodnike zgrade kako bi ¢ekajuci, stanari mogli gledati sebe ili druge. RjeSenje je prihvac¢eno
od strane menadZmenta i ogledala su postavljena brzo i bez velikih troskova. Za ¢udo,
prituzbe stanara o ¢ekanju su prestale. Danas su ogledala u hodnicima, pa ¢ak i u samim

dizalima Cesta pojava.

Tre¢i pristup u identificiranju prilika je pronalazak praznina na trziStu. Mnogo je primjera
proizvoda potrazivanih od kupaca koji nisu dostupni na odredenim lokacijama ili nisu uopce
dostupni. Dio problema lezi u velikim trgovackim lancima koji se medusobno natjecu u cijeni

1 nude najpopularnije proizvode koji su namijenjeni $iroj populaciji. lako ovaj pristup velikim

'p. Kotler, Marketing Insights from A to Z (New York:John Wiley & Sons, 2003), 128. [pristupljeno 16. svibnja 2020.]




trgovcima omogucuje postizanje ekonomije razmjera, ipak ostavlja praznine na trzistu. Ova
pojava je jedan od razloga zaSto postoje male prodavaonice odje¢e i specijalizirane
prodavaonice. Upravo one su spremne ponuditi proizvode koji se ne prodavaju u dovoljnim
koli¢inama ili se uopée ne prodavaju u velikim trgovackim lancima. Dobar primjer
prepoznavanja praznine na trziStu je frustracija Lorne Ketler i Barbare Wilkins zbog
nepostojanja stilizirane ,,plus size” odjece. Kao odgovor za svoju frustraciju pokrenule su
trgovinu Bodacious koja nudi stiliziranu, zabavnu ,,plus size* odje¢u. Njihov primjer pokazuje
uvjerljivost poslovne ideje koja popunjava prazninu trzista i zadovoljava odredenu skupinu
kupaca. Reflektiraju¢i se na uspjeh svoje trgovine Barbara Wilkins izjavila je: ,, Zbilja je
nagrada kada preuzmete rizik, on se isplati, a ljudi vam svakog dana govore: ,, Tako mi je
drago Sto postojite . Kupci cesto zaplacu od srece u nasoj trgovini jer su pronasli odjecu koja
im napokon pristaje. Jedna Zena me sat vremena nakon kupovine nazvala od kuce i rekla da
joj hlace i dalje dobro pristaju. U Zivotu ljudi imaju promjene na tijelu uzrokovane porodom,
bolesti ili slicnim dogadajima koji ukljucuju puno emocija. Ako mozete ponuditi odjec¢u koja

odlicno pristaje, pomoci cete kupcima da se osjecaju ugodnije u svom tijelu. “.

Na temelju obradenih primjera moze se zakljuciti kako poduzetnici koriste razli¢itim
putevima kako bi dosli do poslovne ideje i pokrenuli poslovni poduhvat. Prac¢enjem trendova
pokusava se unaprijediti ve¢ postojeci proizvod ili pronac¢i odgovor na nove zahtjeve trzista.
U modnoj industriji su takve promjene vrlo dinamicne jer se brzo moze pojaviti potpuno novi
proizvod, a isto tako se moZe vratiti u modu stari proizvod poput haljina sa bijelim toc¢kicama.
RjeSavanjem problema pojednostavljuje se koriStenje proizvoda ili usluge za odredenu
skupinu potrosaca u cilju olakSavanja svakodnevnih izazova bilo da je rije¢ o mobitelima,
medicinskim pomagalima, protezama i sl. Za razliku od prethodna dva slucaja, gdje se Cesto
kao ideja za novi pothvat nadograduje postojeci proizvod, prepoznavanje praznina na trzistu
odnosi se na razvijanje potpuno novog proizvoda ¢ime se stvaraju novi trendovi i rjeSavaju

novi problemi.

? Ladies Who Launch homepage, www .ladieswholaunch.com, [pristupljeno 17.svibnja 2020.]




4. Poduzetni¢ke osobine

Prema misljenju Davida C. McClelland-a, Postizanje drustva (1961), profesora sa Sveucilista

Harvard, za uspjeh poduzetnika potrebno je posjedovati sljedece osobine:

e Inovativnost

e Razumno preuzimanje rizika
e Uporan rad

e Postavljanje ciljeva

e Odgovornost

e Samouvjerenost>

4.1. Inovativnost
Drustvene inovacije su novi modeli, metode, prakse, usluge ili proizvodi koji odgovaraju na
odredene drustvene potrebe ili rjeSavaju odredene druStvene probleme ucinkovitije od
postoje¢ih modela te su primjenjivi na $iroj razini, no istovremeno uzimaju u obzir
specifi¢nosti lokalnog konteksta u kojem se primjenjuju.® Pomaci civilizacija kroz povijest
postizali su se inovativno$¢u, novih potreba i zadovoljenja istih, razvojem tehnologije i novim
spoznajama. U praksi se moze dogoditi razdvajanje uloga poduzetnika i inovatora jer onaj tko
raspolaze novcem ne mora biti inovativan, dok mali poduzetnici moraju spajati vise osobina i
ne mogu uspjeti bez inovativnosti. Kada gledamo na globalnoj razini ¢esta je pojava brzeg
rasta strateSkih inovacija (novih nacina stvaranja konkurentnosti na globalnom trziStu) u

odnosu na tehnicke inovacije.
Klju¢na pitanja za inovativnog poduzetnika:
+ ,Kako pronaci dobru strateSku inovaciju u okviru vlastitog poduzeca?

» Kako institucionalizirati stvar inovacije da postane sastavnim dijelom poduzetnicke

kulture?
« Kako postupati sa zaposlenima i kako ih radno motivirati?
+ Kako uravnoteZiti potrebu za efikasnoS¢u troskova s kontinuiranom inovacijom?

» Kako svladati teskoce 1 otpor prema inovaciji unutar poduzeca i izvan njega?

® http://www.partnerstvo-razvoj.net/files/file/pdf/Poduzetnistvo/KlucneOsobine/1.Kljucne-osobine-uspjesnog-
poduzetnika.pdf [pristuplieno 12. svibnja 2020.]
* http://www.odraz.hr/media/357799/drustvene%20inovacije.pdf [pristuplieno 16. svibnja 2020.]



http://www.partnerstvo-razvoj.net/files/file/pdf/Poduzetnistvo/KlucneOsobine/1.Kljucne-osobine-uspjesnog-poduzetnika.pdf
http://www.partnerstvo-razvoj.net/files/file/pdf/Poduzetnistvo/KlucneOsobine/1.Kljucne-osobine-uspjesnog-poduzetnika.pdf
http://www.odraz.hr/media/357799/drustvene%20inovacije.pdf

« Kako se nositi s rizikom povezanim sa strateskom inovacijom?*®
Inovativni poduzetnik mora navedena pitanja razumjeti i stalno traziti odgovore.

4.2. Razumno preuzimanje rizika
Preuzimanje rizika osnovni je dio poduzetni$tva, no prije donoSenja zavr$ne odluke potrebno
je temeljito istraziti i preispitati sve okolnosti koje bi mogle negativno utjecati na pothvat.
Poduzetnicki rizik odnosi se na moguénost donosenja pogresne odluke i zakazivanja ljudskog
faktora u organizaciji. Poduzetnik stoga treba pomno pratiti informacije na trzistu prodaje i
nabave, proucavati zakone, propise i stvarnu i potencijalnu konkurenciju. Bihevioralnom
psihologijom utvrdeno je kako vecéina poduzetnika izbjegava sigurnost jer ona umanjuje
zadovoljstvo te time i poticaj na poduzetnicki napor. Kako bi smanjili rizik poduzetnici
koriste fleksibilnija tehnoloSka rjeSenja koja im omoguéuju alternativnu proizvodnju,

koriStenje razlicitih vrsta energije 1 dr.

4.3. Uporan rad

Trud i ulaganje poduzetnika mora proéi stalan proces izgradivanja osobnosti. Promjene i
razvoj sluze kao vodilja, a da bi se ostvarile potrebno je puno raditi, ¢ak i kada rad ne urodi
plodom. Potrebno je reagirati na svaku promjenu i razmatrati ju kao povoljnu priliku u

poduzetnic¢koj aktivnosti.

4.4. Postavljanje ciljeva
Cilj uspjesnog poduzetnika je dostici kreativne ideje kojima ¢e nadmasiti konkurente, ali bez
oponaSanja. Zato je potrebno postaviti visoke standarde i ciljeve. Postoji uska povezanost
izmedu poduzetnikovog osobnog (npr. nezavisnost, kontrola nad sudbinom, zaposlenje nakon

gubitka posla) 1 poslovnog cilja (npr. profitabilnost, osvajanje novih trzista).

Ostvarenje poduzetnickog cilja usko je povezano s poslovnim planom koji predvida buduce
aktivnosti. Poslovni plan ujedno sluzi i za predstavljanje ideje i uvjeravanje potencijalnih

ulagaca za financiranje pothvata prilikom uvodenja poslovanja u novu fazu.

4.5. Odgovornost
Odgovornost podrazumijeva odgovaranje zaposlenika nadredenoj osobi za vlastiti posao, dok
su poduzetnici obi¢no odgovorni sami sebi, tj. za uspjeh Zele dobiti puno priznanje, a za

neuspjeh preuzimaju krivicu na sebe. Profit igra vaznu ulogu kao nagrada za uspje$nost

> http://www.partnerstvo-razvoj.net/files/file/pdf/Poduzetnistvo/KlucneOsobine/1.Kljucne-osobine-
uspjesnog-poduzetnika.pdf
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poslovanja i s druge strane kao nagrada za uspjeSno preuzimanje rizika, pa je njime vazno

odgovorno upravljati.

4.6. Samouvjerenost
Uspjesni poduzetnici vjeruju u sebe i tesko prihvacaju ,,status quo* jer ih motivira zelja za
novim klijentima, trzi§tima, prilikama i sl. Poduzetnicima se savjetuje uspostavljanje
ravnoteze izmedu ambicija i postavljenih ciljeva. Pri modernim trziSnim utjecajima
(globalizacija, inovacije, tehnoloska modernizacija, skrad¢ivanje zivotnog ciklusa poduzeca i
proizvoda) uspjesan poduzetnik treba obratiti pozornost na organizacijsko restrukturiranje,

funkcionalni timski rad i buduci razvoj trzita. To ¢e postié¢i stvaranjem:

»VIZIJE — dugoro¢nog, Siroko definiranog usmjerenja poduzeéa (Gdje zelimo biti za 5-10

godina?).

MISIJE — izjava koja razlikuje organizaciju od drugih, sli¢nih organizacija i1 identificira
aktivnosti organizacije. Opisuje proizvod organizacije, trziste, tehnologiju, vrijednosti i

prioritete.

SPECIFICNA SVRHA — povezana s poduzetni¢kom samouvjereno$éu, vjera poduzetnika da
je bolji od drugih i da moze ono $to drugi nisu u stanju (specifi¢nost i razlike poduzetnikovog

posla u odnosu na konkurenciju).

STRATESKI CILJEVI — dugoroéna vizija poduzetni¢kih ciljeva i svrhe poslovanja, gdje

ciljevi sluze kao mjerilo poduzetnickog uspjeha.«®

Nakon napornog rada i ostvarenja uspjeSnog poslovanja poduzetnikov posao ne staje. U
poslovnom svijetu postoji mnogo stvari na koje ne mozemo utjecati, ali zato je vazno raditi na
sebi radi prevencije moguéih zamki i postati dobar voda svojih zaposlenika jer se tako
povecava produktivnost. Vazno je napomenuti kako postoje i loSe osobine poduzetnika koje
se mogu odraziti na internu i eksternu okolinu organizacije. Neke od negativnih osobina

poduzetnika i zamki u koje mogu upasti, a treba ih izbjegavati su:

,1.) AROGANCIJA | OHOLOST - normalno je biti ponosan na svoj uspjeh, no i dalje je
dobro cuti savjet 1 tude misljenje. Pogresno je odbaciti one koji propituju vase odluke samo
zbog vlastitog ponosa. Slusanjem zaposlenika S§to imaju za re¢i pokazuje kako cijenimo

njihovo misljenje, a oni ¢e time biti dodatno motivirani za rad.

® http://www.partnerstvo-razvoj.net/files/file/pdf/Poduzetnistvo/KlucneOsobine/1.Kljucne-osobine-uspjesnog-
poduzetnika.pdf [pristuplieno 12. svibnja 2020.]



http://www.partnerstvo-razvoj.net/files/file/pdf/Poduzetnistvo/KlucneOsobine/1.Kljucne-osobine-uspjesnog-poduzetnika.pdf
http://www.partnerstvo-razvoj.net/files/file/pdf/Poduzetnistvo/KlucneOsobine/1.Kljucne-osobine-uspjesnog-poduzetnika.pdf

2.) PONEKAD TREBA ODBACITI OPREZ - riskantne odluke neckada mogu pomoci jer
donose napredak. PreviSe ljudi dozvoljava da ih strah od neuspjeha zakoci i tada propustaju

dobre ideje i prilike. Sjetimo se da je Bill Gates odustao od fakulteta kako bi ostvario svoj cilj.

3.) FOKUS NE SMIJE BITI SAMO NA ZARADI — jako je vazno pozabaviti se potrebama
potrosaca jer ¢e oni primijetiti ako koristimo jeftinije materijale u svojim proizvodima ili

uslugama. !

’ http://www.partnerstvo-razvoj.net/files/file/pdf/Poduzetnistvo/KlucneOsobine/1.Kljucne-osobine-uspjesnog-
poduzetnika.pdf [pristuplieno 12. svibnja 2020.]
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5. Poduzetnicke vjeStine

Kako je poduzetnistvo jedna od bitnih kompetencija cjelozivotnog obrazovanja, vazno je
usvojiti je Sto prije. Svaki vlasnik ili menadzer poduzeca mora posjedovati odredene vjestine
kako bi ostvario postavljene ciljeve. Whetten D.A. i Cameron K.S. (2011) navode kako su
neke od osnovnih poduzetni¢kih vjeStina: upravljanje konfliktom, poslovno umrezavanje,

liderstvo i motiviranje drugih.

5.1. Upravljanje konfliktom
UPRAVLJANJE KONFLIKTOM vazan je dio organizacijskog zivota jer organizacije u
kojima nema neslaganja oko vaznih pitanja nisu uspjesne na trzistu. Konflikt moze nastati
unutar jednog ili dva pojedinca, izmedu timova organizacije ili izmedu organizacija. Ako se
dogada unutar organizacije Cesto je razlog loSe definiranih ciljeva, nejasnog opisa posla,
neodgovornosti, iskori§tavanja autoriteta, nedostatka suradnje i povjerenja i sl. Kako bi rijesili
konflikt potrebno je razumjeti njegov izvor, a to mogu biti: dobne razlike, nedostatak
informacija, neslaganje izmedu uloga zaposlenika i stres iz okoline. Izuzetno je vazno dobro
upravljati konfliktom jer se time povecava kreativnost i inovativnost, dolazi se do novih
informacija i ideja, poboljSava se organizacijska performansa, bolje se upravlja resursima itd.
Osim toga lider ¢e uspjeti uvjeriti podredene da naprave nesto za $to 1 nemaju preveliku Zelju
ako mu djelatnici vjeruju, kada razumiju da liderova odluka utjeCe na dobrobit cijelog tima i

kada osjecaju da je lideru stalo do njih.

5.2. Poslovno umreZavanje
POSLOVNO UMREZAVANIE ili networking je sustavno izgradivanje mreze poslovnih
kontakata. To je jeftin i u¢inkovit ekonomski alat koji omogucuje povezivanje s ljudima koji
na mnogo nacina mogu biti korisni u poslovanju. Poslovno umrezavanje iz perspektive
poduzeca nacin je da ona proSire svoja znanja, nauce lekcije iz tudih uspjeha I neuspjeha,
zadobiju nove klijente i promoviraju svoje poduzece. Umrezavanje stvara nove poslovne
prilike. Na mjestima gdje se okupljaju ,,poslovni ljudi“ dogovaraju se poslovi i partnerstva,
akviziraju poduzeca i razvijaju nove poslovne ideje. Kao i poduzeca, i pojedinci mogu
poslovnim umrezavanjem steci vrijedne kontakte koji mogu pomo¢i u buduéem zaposlenju,

realizaciji poslovne ideje ili poduzetnickog pothvata.

Umrezavanjem poduzetnici mogu ste¢i odredene koristi kao $to su na primjer: povecanje
vidljivosti (isticanje u odnosu na konkurenciju poznavanjem veceg broja ljudi), otvaraju se

vrata novim prilikama (isticanjem se otvaraju nova vrata u obliku suradnje), pomo¢ 1 podrska

11



(znajuci nekog tko je proSao sli¢an problem Stedimo vrijeme 1 novac) i pristup infomacijama
(komunikacijom s poslovnom mrezom moguce je dobiti odredene informacije prije
konkurenata, ¢ime pravovremenom reakcijom mozemo dodatno udvrstiti konkurentsku

poziciju).

5.3. Liderstvo

LIDERSTVO je vjestina koja se moze definirati na mnogo nacina. Jedan od najjednostavnijih
nacina definiranja ovog pojma je: “Liderstvo je sposobnost razvijanja i prenoSenja vizije

grupi koja ¢e tu viziju ostvariti. “ (Kenneth Valenzuela, 2007).

FUNDAMENTALNE VJESTINE LIDERA
FOR EVERY CAREER

o &

SAMOSVLEST KOMUNIKACUA UTJECAJ STALNO UCENJE
razumjeti utjecaj Jasni ciljevi i stvaranje Uvjeravati, promovirati i Povesti i pomogi

viastitog ponasanja povierenja delegirati drugima u prilagodbi
na organizaciju

Slika 3 Fundamentalne vjestine lidera (Izvor: https://www.ccl.org/articles/leading-effectively-articles/fundamental-4-core-

leadership-skills-for-every-career-stage/ (pristupljeno 17.svibnja 2020.)

Razvijenom samosvijesti poduzetnik ima samopouzdanje i odgovornim ponasanje sprje¢ava
negativan utjecaj na organizaciju. Kvalitethom komunikacijom jasno prenosi ciljeve na sve
razine poduzeéa. Utjecajem motivira zaposlenike, stvara ugodnu radnu atmosferu i vodi
prema ostvarenju cilja. Stalnim u€enjem poduzetnik prima informacije iz interne i eksterne

okoline poduzeca, donosi odluke o promjenama i pomaze u njihovom prilagodavanju.

5.4. Motiviranje drugih
MOTIVIRANJE DRUGIH takoder je vrlo vazna vjeStina poduzetnika jer daje razlog
djelatnicima da se natjecu, daju vise od sebe, budu bolji primjer drugima i na kraju pridonesu
organizaciji u ostvarenju ciljeva. Uz motivaciju je usko vezana performansa djelatnika jer ako
je niska razina motivacije unutar tima, performansa ¢e takoder opadati. Vrijedi i obrnuto.
Stoga je vazno osigurati odredene potrebe na radnom mjestu kako bi ljudi bili voljni ne samo
odraditi planirane ciljeve i rezultate, ve¢ nesto vise od toga. Potrebe koje treba zadovoljiti su:
fizioloske (ugodnost, temperatura, razni uvjeti, rucak, pauza), sigurnost na radnom mjestu

(osiguranje, benefiti, novac, mirovinski program), osjecaj pripadnosti (odnos s kolegama i
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nadredenima, timski rad), samoaktualizacija (pomo¢ drugima, osje¢aj zadovoljstva).
Sukladno navedenom, vrijedit ¢e teorija ocekivanja koju je definirao poznati svjetski psiholog
Victor Vroom kojom Kkaze: ,,Ljudi ¢e biti motivirani za ostvarenje Cilja ako vjeruju u
vrijednost cilja i ako mogu vidjeti da ono Sto ¢ine pomaze u njegovu ostvarenju.““ (Work and

motivation 1964).

Poduzetnicke vjesStine veliku ulogu imaju u fazi razvoja poslovnog subjekta. Ukoliko je
poslovni subjekt spreman za rast, no taj rast prelazi kapacitete vlasnika zbog nedostatka
poduzetnickih vjestina, daljnji rast nije moguce odrzati. Prema tome vazno je stvoriti jasnu
viziju po kojoj ¢e raditi svi djelatnici, njihovo usmjeravanje prema ostvarenju ciljeva i

koordiniranje stabilnog rasta.
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6. Poduzetnicko ponaSanje

Poduzetni¢ko ponaSanje obuhvaca identificiranje prilike i pokusSaj pretvaranja iste u poslovni
pothvat. Prepreke sa kojima se poduzetnik susree na ovom putu mogu biti prevladane
individualno, ili pomocu tima, ali je vazno naglasiti kako ¢e zahtijevati kreativnost, veliki
nagon i svjesno preuzimanje rizika. Koristan primjer visokog poduzetnickog ponasanja je
tvrtka Apple Inc. u kojoj je Steve Jobs stvorio jedinstvenu kulturu. Svojom sposobnoséu
uvjeravanja i ostvarivanja novih inovacija Jobs je motivirao svoje zaposlenike da kontinuirano
nude nove proizvode na trziStu. Apple-ov globalni prodor jasno je vidljiv jer su njihovi

proizvodi postali brend i prisutni u gotovo svakoj zemlji (Barringer, Ireland, 2012:35).

Vaznost poduzetnistva za gospodarstvo i drustvo u kojem djeluje, prvi je 1934. godine opisao
austrijski ekonomist Joseph Schumpeter koji je predavao na sveudilistu Harvard. U svojoj
knjizi Teorija ekonomskog razvoja (1949), Schumpeter je tvrdio da poduzetnici razvijaju
nove proizvode i tehnologije koje s vremenom C¢ine trenutne proizvode i tehnologije
zastarjele. Schumpeter je taj proces nazvao kreativnim uniStenjem. Novi proizvodi i
tehnologije obi¢no su bolji od onih koje zamjenjuju, a dostupnost i poboljsanje proizvoda i
tehnologija povecava potraznju potrosaca Cime kreativno uniStavanje poti¢e gospodarsku
aktivnost. 1z tog razloga utjecaj poduzetni¢kog ponaSanja gledajuci poduzeée ostvaruje se u

inovacijama i stvaranju novih radnih mjesta.

Pomocu Global Entrepreneurship Monitor (GEM istrazivanja, najveceg svjetskog istrazivanja
o poduzetnistvu) moguce je dobiti sliku o stanju poduzetnistva u Hrvatskoj u odnosu na druge
zemlje. U 2017. godini u Hrvatskoj osnovano je 15 289 poslovnih subjekata, $to je u odnosu
na godinu prije (2016. godinu) porast od 7,1% u broju osnovanih poduzeca. Isto tako, u 2017.
godini bilo je za 20,9% viSe osnovanih od ugasenih poduzeca, §to je napredak u odnosu na
2016. kada je bilo viSe ugasSenih nego osnovanih poduzeca. Kada se promatra broj stecaja
poduzeca, situacija za 2017. je sli¢na. U 2017. je 836 subjekata uslo u stecajni postupak, $to je
za 4,8% manje nego u 2016. kada ih je uslo 878 (Kovaci¢, 2018.). Ako se, pak, promatraju
ostala dva odabrana pokazatelja, slika poduzetnicke aktivnosti u Republici Hrvatskoj znac¢ajno
je drugacija. Tako je u 2017. broj zatvorenih poduzeca veci za visSe od 26,5 puta u odnosu na
2007. godinu, §to je negativan podatak o poduzetnickoj aktivnosti u Republici Hrvatskoj. Isto
vrijedi 1 za broj ste¢aja poduzeca u 2017. u odnosu na 2007. Tako je broj stecaja poduzeca

narastao za vise od 2,94 puta.
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svijeta za 2017. godinu (izrazeno kao indeks u odnosu na baznu 2007. godinu)

Tablica 1 Broj otvorenih poduzeéa, broj zatvorenih poduzeca i broj stecaja u Republici Hrvatskoj i izabranim zemljama

BROJ OTVORENIH BROJ ZATVORENIH
T
PODUZECA PODUZECA 2?;3] Sozggjfu
DRZAVA 2017. godina (u 2017. godina (u -8
odnosu na baznu
odnosu na baznu odnosu na baznu 2007. godinu)
2007. godinu) 2007. godinu) -8
Australija 114,27 - -
Belgija 131,38 101,995 113,75
Danska 46,49 205,74 -
Finska 85,25 103,74 115,54
Francuska 181,36 - -
Njemacka 65,30 71,95 89,03
Island 87,17 109,22 -
Italija 65,68 - 80,70
Nizozemska 89,78 58,72
Norveska 96,72 -
Svedska 120,53 109,51
Sjedinjene Americke
, 103,43
Drzave
Republika Hrvatska 215,45* 2650,63* 294,36°

(lzvor statisticka baza OECD-a, Kovaci¢ (2018.), Biznet — Registar poslovnih subjekata Hrvatske gospodarske komore i
Wiesner Miji¢ (2009.)

Sukladno navedenim podacima i1 brojkama iz tablice moguce je zakljuciti kako je u Republici

Hrvatskoj velika potreba za povecanim poduzetnickim ponasSanjem u cilju otvaranja novih

radnih mjesta i oporavka gospodarstva u cjelini.

Elementi poduzetni¢kog ponasanja vezanih uz analizu poslovne prilike i pokretanja pothvata

su: samopouzdanje, odnos prema riziku, interpersonalne vjestine i socijalni kapital

Samopouzdanje se odnosi na sve zadatke povezane uz proces pokretanja poslovnog pothvata
Ukoliko osoba ima nisku razinu samopouzdanja tada stvara otpor prema odgovaranju na
pitanja, ima niska razina interakcije i stidljiv govor tijela. Unutrasnji znakovi niske razine
samopouzdanja su strah, potraga za povjerenjem i potraga za vanjskom validacijom za nase
postupke. Poduzetnicima je samopouzdanje neophodan oblik ponasanja kod procesa
donoSenja odluka kada su one teSke 1 nepopularne. Takoder je vazno za motiviranje drugih,

razgovore s investitorima, moguéim partnerima, u prodaji proizvoda i usluga i sl.
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Odnos prema riziku obuhvac¢a poduzetnikov odnos prema mogucem gubitaku novca,
vremena, zaposlenika i sl. Vazno je razumno pristupiti riziku kako ne bi doslo do propustanja
poslovne prilike i kako bi u konacnici poduzetnik ve¢im prihodima i razvojem poslovanja
ostvario vecu slobodu i kontrolu. Rizik se moze smanjiti istrazivanjem trzista, fokusom na

kupca, stvaranjem poslovnog modela i sl.
»Interpersonalne vjestine obuhvacaju:

Slusanje drugih

*Sposobnost rjeSavanje sukoba

*Upravljanje ljutnjom —emocionalna inteligencija

«Kvaliteta 1 kvantiteta odnosa i prijateljstava

*Moguénost pristupa poduzetni¢kim prilikama —efektuacija®

One stvaraju naglasak na poduzetnika i njegov osobni razvoj. Velikim stupnjem razvijenosti
interpersonalnih vjestina laksSe je upravljati poslovanjem i ljudima, stvara se povjerenje i brzo

se rjeSavaju problemi.

Socijalni kapital pruza mogucnost stvaranja veza medu djelomi¢no povezanim mrezama.
Ljudi s velikim socijalnim kapitalom su bolje informirani, kreativniji, uéinkovitiji, bolje
rjeSavaju probleme, Stede vrijeme 1 novac 1 sl. Pored toga socijalni kapital stvara povjerenje
izmedu poduzetnika i zaposlenika. Bez medusobnog povjerenja poduzece teSko moze ostvariti

krajnje ciljeve poslovanja.

® http://www.efos.unios.hr/upravljanje-osobnim-razvojem/nastavni-materijali-2019-2020/ [pristuplieno

17.svibnja 2020.
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7. KARAKTERISTIKE USPJESNIH PODUZETNIKA

Mnoga ponasanja, vjestine i osobine se pripisuju poduzetnicima, no samo su neke zajednicke
onim uspjes$nim. Barringer i Ireland (2010:9) navode kako su strast prema poslu, fokus na

proizvod i kupca, upornost i implementacija glavne karakteristike uspjesnih poduzetnika.

Strast prema Fokus na
poslu kupca/proizvod

i
7 AR

Upornost Implementacija

Slika 4 Karakteristike uspjesnih poduzetnika (Barringer, Ireland 2010:9)

7.1. Strast prema poslu

Bilo da je rije¢ o ve¢ postoje¢em poslovanju ili pokretanju novog pothvata, strast prema poslu
javlja se kao prva karakteristika. Strast dolazi od poduzetnikovog vjerovanja kako ¢e biznis
pozitivno utjecati na ljude i okolinu. Prvi primjer ovakvog slucaja je tvrtka PatientsLikeMe
koja ljudima sa ozbiljnim bolestima omogucava izmjenu medusobnih iskustava i u¢enje kako
se nositi sa boleS¢u. Promjena ljudskih Zivota primarni je motivator mnogih socijalnih
eksperimenata pokrenutih od strane uspjesnih ljudi. Drugi primjer takve promjene je ,,Soba za
¢itanje* koju je osnovao John Wood. Njegov cilj bio je pomo¢i djeci siromasnih zemalja, pa
je zaradu od Microsoftovih dionica ulozio u knjige 1 izgradnju obrazovnih ustanova. Do 2011.
Wood je pomogao izgraditi 1440 Skola i distribuirati preko 9.4 milijuna knjiga u siromasnije
zemlje. Strast je osobito vazna za profitne i neprofitne organizacije jer je sam proces vrlo
zahtjevan. U tablici koja slijedi Barringer i Ireland (2010:10) navode pet osnovnih razloga

vaznosti strasti prema poslu.
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Tablica 2 Pet primarnih razloga zasto je strast vazna za uspjesan pothvat

ZASTO JE STRAST
VAZNA

OBJASNJENJE

Sposobnost uc¢enja i

ponavljanja

Osnivaci poduze¢a nemaju odgovore na sva pitanja. Potrebno je
uciti, traziti povratnu informaciju, napraviti potrebne promjene i

i¢i naprijed.

Spremnost za haporan
rad kroz duze vremensko

razdoblje

Poduzetnici ¢esto rade duZze nego ljudi sa uobiCajenom

poslovima. Nastaviti naporan rad moguce je samo uz veliku

strast u onome $to radimo.

Sposobnost rjeSavanja

prepreka i odbijanja

Rijetkost je u poduzetniStvu ne doziviti prepreke i odbijanja od
strane kupaca, investitora i drugih prilikom stvaranja biznisa.

Energija za nastavak poslovanja dolazi iz strasti.

Prihvacanje povratne
informacije o vlastitim i
organizacijskim

ogranicenjima

Upoznavanjem ljudi s dobrim i loSim namjerama koji ¢e imati
svoja miS$ljenja o poboljSanju organizacije vazno je sasluSati ona
pozitivna i napraviti promjene ukoliko su potrebne. Ne treba

podlije¢i negativnim komentarima i dopustiti da nas oni koce .

) Poduzetnici se suocavaju sa loSim ,crnim“ danima jer je
Upornost i upornost kada o ) o o
. ' stvaranje biznisa prepuno izazova. Strast je izvor motivacije koji
stvari postaju teSke ] ) ] ]
omogucuje poduzetniku da ide dalje.

Izvor: (Barringer, Ireland 2010:10)

Imajuéi strast prema poslu poduzetnik i dalje treba biti na oprezu. Pogresno bi bilo misliti
kako je samo ona vazna. Pored entuzijazma za poslovnu ideju vazno je razumjeti potencijalne

prijetnje i rizike u koje se poduzetnik upusta.

7.2. Fokus na proizvod/kupca
Druga karakteristika uspjesnih poduzetnika je fokus na proizvod/kupca. Ovoj karakteristici
svjedo¢i primjer Steven Jobs-a, suosnivaca tvrtke Apple Inc., koji je izjavio: "Racunalo je
najbolji proizvod koji smo ikada izgradili, ali najvaznije je dati ga na raspolaganje Sto vecem
mogucem broju ljudi". Ovo misljenje naglaSava razumijevanje dva najvaznija elementa u bilo
kojem poslu — proizvoda i kupaca. lako je vazno razmiSljati o upravljanju, marketingu,
financijama 1 sli¢no, niti jedna od tih funkcija nema teZinu i znacenje ako firma nema dobre
proizvode koji mogu zadovoljiti kupce. Fokusom na proizvod/kupca omoguéava se ostvarenje

prepoznate prilike na trzistu. Po¢etkom 80-ih kada je Steve Jobs sa nekoliko kolega obisao

18




odjel razvoja i istrazivanje tvrtke Xerox razvili su ideju za Macintosh (prvo racunalo
prilagodeno korisniku). U iduce dvije i pol godine Macintosh tim razvijao je ovo ra¢unalo
odrzavaju¢i intenzivan rad i usmjerenost prema proizvodu/kupcu stvarajuéi kvalitetno

racunalo koje je lako koristiti 1 udovoljava potrebama Sire populacije. (Barringer, Ireland

2012:12).

Proizvod ima veliku vrijednost za poduzetnika i biznis. Bez proizvoda ne bi postojao biznis, a
poduzetnik ne bi imao S$to ponuditi kupcima, a jo$ vaznije je napomenuti kako proizvod koji
nema vrijednost, ne zadovoljava potrebe kupaca i ne olakSava im zivot dovodi do neuspjeha.
Iz tog razloga, fokusom na proizvod/kupca poduzetnici ciljaju na poboljSanje ve¢ postojecih
proizvoda ili stvaranje novih inovacija koje imaju vrijednost u o¢ima kupaca. Stvaranjem
takvih proizvoda kupci ¢e ga vjerojatnije kupiti i kao rezultat poduzece ostvaruje profit. Uloga
kupaca je takoder vazna jer u cjelini oni odlucuju hoée se pothvat ostvariti ili ne. Kada
poduzeée predstavi proizvod koji je privlacan kupcima, oni izdvajaju novac §to u konacnici
daje novu priliku vlasniku. Medutim cesto je prepoznavanje prilike problem inovatora kada su

previse fokusirani na svoj izum.

7.3. Upornost

Stalnim pokuSajima u stvaranju neceg novog, velik je postotak neuspjelih pothvata. Sli¢no
tome, kemicar mora isprobati mnoge kombinacije kemikalija prije pronalaska spoja koji ¢e
ljudi mo¢i sigurno koristiti. Prema tome, razvoj nove ideje ¢e u pocetku vjerojatno trebati
nekakvo probno, eksperimentalno razdoblje u kojem ¢e se pojaviti neuspjeh. Slavna izjava
Alberta Einsteina u kojoj je rekao kako u njemu nema niceg tako izuzetnog, osim njegove
znatizelje, Sto je druga rije¢ za upornost. Danima je rjeSavao jednadzbe i niSta ga nije moglo
zaustaviti. U novije vrijeme imamo primjer J.K. Rowling koju je najmanje desetak izdavaca
odbilo prije nego $to je Harry Potter postao bestseller. Nadalje, jo§ jedan primjer stupnja
upornosti koja je ponekad potrebna da bi se zapocelo uspjesno poslovnaje je Kyle Smitley,
osnivacica tvrtke barley&birch koja prodaje organsku odjecu za djecu. Smitley je osnovala
barley&birch u sije¢nju 2009., u dobi od 22 godine. Cilj je bio pruziti roditeljima i djeci
ekoloski prihvatljivu odje¢u. Unato¢ odbijanju svake banke u koju je otisla, napokon je
dobila 10.000 dolara zajma od mikrofinancijske organizacije Accion. Nakon toga pokrenula je
veliku marketin§ku kampanju sa 500 pisama u kojima je opisivala svoje proizvode i poslala ih
ekoloski prihvatljivim prodavaonicama, no taj je napor propao. Konacno se obratila majkama
blogericama gdje je proSirena vijest o njezinoj tvrtki, a Citatelji su postali zainteresirani.

Krajem 2009. njezini proizvodi pojavili su se u 30 prodavaonica. Samo je Cista upornost
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sprijecila vlasnicu ovog poduzeca u odustajanju. Na trzistu nema mjesta za mlake poduzetnike
jer ima previSe ljudi koji su toliko nadahnuti onim §to ¢ine da su spremni da nakon pada trpe

neuspjeh da bi rijesili svoje probleme i u buduénosti ostvarili svoje snove.

Ukoliko ovisimo o voljenim osobama ili nas trenutni posao sprje¢ava da se zaista posvetimo
svom poslu, sada je mozda vrijeme da izademo iz sigurne zone i nastavimo sa radom jer nista
ne nadahnjuje upornost vise nego strah i prijetnja od neuspjeha. Pored toga bitno je eliminirati
u §to je ve¢oj mjeri moguce sve one nepotrebne stvari na koje gubimo vrijeme. Naprimjer,
uzimajuci u obzir da prosjec¢na osoba pogleda racune na drustvenoj mrezi ¢ak do 50 puta
dnevno, jasno je da se to moze smanjiti. U takvim situacijama kada krecemo popustati
odredenoj distrakciji jednostavno se mozemo zapitati: ,,Jmamo li koristi od toga?“. Ako je

odgovor ne, onda ne trebamo to ni €initi.

7.4. Implementacija

Implementacija kao Cetvrta karakteristika uspjeSnih poduzetnika predstavlja sposobnost
poduzetnika da pretvori dobru ideju u odrzivo poslovanje. U mnogim slucajevima,
implementacija pokazuje je li start up uspjeSan ili nije. Stara kineska izreka kaze: ,,Otvoriti
biznis je lako, no odrzati ga otvorenim je vrlo teSko“. Sposobnost uc¢inkovitog izvrSavanja
poslovne ideje znaéi razvijanje poslovnog modela, sastavljanje novog tima, prikupljanje
novca, oshivanje partnerstva, upravljanje financijama, vodenje i motiviranje zaposlenika itd.
Takoder zahtijeva sposobnost prevodenja misli, kreativnost i maste u akciju i mjerljive
rezultate. Kao sto je Jeff Bezos, osniva¢ Amazon.com jednom rekao: ,,Ideje su jednostavne.
Tesko je izvrSenje”. Za mnoge poduzetnike najteze je vrijeme nakon $to pokrenu svoju tvrtku.
Ovakvu stvarnost dozivio je Jodi Gallaer, osniva¢ tvrtke rublja koji je rekao kako je

najizazovniji dio posla raditi prvi put.

Kao dobar primjer implementacije moze posluziti Starbucks. Iako ne raste toliko brzo kao
prije i dalje je pri¢a o uspjeSnom pothvatu. Poslovna ideja Howarda Schultz-a, poduzetnika
koji je kupio Starbucks 1987. bila je prepoznavanje Cinjenice kako vec¢ina Amerikanaca nema
mjesto gdje bi sjeli 1 u miru uZzivali u kavi. Vidjevsi odli¢nu priliku za zadovoljenje potreba
kupaca, Schultz je agresivno napao trziste kako bi Starbucks bio lider u industriji i pri tome
uspostavljen nacionalni brend. Prvo je angazirao iskusni menadZerski tim, sagradio objekt za
pecenje kave U zrnu visoke kvalitete ¢ime bi opskrbljivao svoje podruznice najboljom kavom
i fokusirao se na izgradnju ucinkovite organizacijske infrastrukture. Nakon toga Schultz je iz

McDonaldsa zaposlio stru¢njaka za informacijske sustave koji je izgradio sisteme za pracenje
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kupnji potroSaca u 300 prodajnih mjesta. Ova odluka bila je klju¢na u odrzavanju rasta
poduzeca idu¢ih nekoliko godina i Starbucks je uspio jer je Howard Schultz znao kako
provesti poslovnu ideju. Izgradio je iskusan menadzerski tim, implementirao ucinkovitu
strategiju i mudro koristio informacijsku tehnologiju kako bi njegov posao napredovao. Ovi
temeljni aspekti izvrsnosti implementacije posluzili su Schultzu i Starbucksu kada je u pitanju
rjesavanje konkurentskih izazova s kojima se tvrtka suocava od 2014. (Barringer, Ireland,
2012:13)

U prakti¢nom dijelu rada intervjuiran je poduzetnik iz okruzenja, a kroz njegove odgovore i
iskustva se Zeljelo provjeriti koliko su poduzetni¢ke osobine, motivacija i ponasanje vazni za

pokretanje i uspjesno poslovanje.
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8. PRAKTICNI DIO RADA: INTERVJU S PODUZETNIKOM 1Z
OKRUZENJA

Barringer 1 Ireland (2010.) u knjizi Poduzetnistvo navode kako uspjesni poduzetnici imaju
Cetiri zajednicke karakteristike: strast prema poslu, fokus na proizvod/kupca, upornost i
implementaciju. U prakticnom dijelu rada kroz intervju sa poduzetnikom Ivanom
Lozancicem, osnivatem osjecke IT tvrtke Gauss Development istraZzena je vaznost svake od

navedenih karakteristika pri pokretanju poslovnog pothvata.

1. Kako ste dobili ideju o pokretanju vlastitog pothvata i sto vas je motiviralo?

,Pored studija ekonomije imao sam ne$to slobodnog vremena koje sam Kkoristio za
programiranje. U razgovoru sa danas$njim partnerom shvatili smo da fali odredeni broj ljudi u
IT industriji, pa smo krenuli sa edukacijama. Zatim smo neke od polaznika odlucili zaposliti.
Nakon odredenog vremena smo stvorili kvalitetan tim koji moze mnogo ponuditi na trzistu i
rijesiti razne probleme 1 stvorili smo poduzece koje je postalo konkurentije u cijeni, ali i

kvaliteti.
2. Na koji nacin ucite, dobivate nove informacije i ostajete u toku s izazovima IT industrije.

,U pocetku najve¢im dijelom uc¢io sam na terenu, a pored toga svaki novi projekti i klijenti
imaju odredene zahtjeve i ocekivanja sa kojima nas tjeraju da kontinuirano ucimo i
zadovoljimo njihova ocekivanja. U nasem slucaju, najveci utjecaj na ucenje imaju kupci.
Radec¢i na projektima napredujete sa jedne razine na drugu i na taj nacin razvijanjem samog
sebe razvijate i svoje poslovanje. Naravno pored toga motivaciju daje i konkurencija. Kada
vidite da je netko nesto napravio bolje, tjerate se biti barem kao oni ili malo bolji. Posto je IT
industrija globalna, trudimo se uciti na primjerima drugih tvrtki svijeta poput Njemacke,
Svicarske ili SAD-a i usporedivanjem sa njima kontinuirano trazimo nova poboljsanja U

nasim proizvodima i uslugama.*
3. Kako to da ste napustili dobro placéen posao i krenuli u viastiti pothvat?

Vet od osnovne Skole poceo sam se baviti programiranjem i1 zanimao me IT. Kada sam
upisivao studij dvojio sam izmedu ekonomije i1 elektrotehniCkog fakulteta. Na kraju sam
odlucio upisati studij ekonomije jer sam zelio stvoriti potpuno novi krug ljudi i dobiti nova
znanja. Prije pokretanja pothvata radio sam kao voditelj projekta u jednoj tvrtci. Imao sam
dobru podlogu u programiranju, a pored toga stjecanjem ekonomskih znanja smatrao sam da

mogu ponuditi neSto novo na trzistu 1 odlucio pokrenuti vlastiti biznis.*
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4. Kako reagirate u slucaju odbijanja vaseg proizvoda ili usluge od strane potencijalnog

kupca, investitora ili drugih?

,»Imao sam nekoliko takvih iskustava. U pocetku sam regirao drugacije nego sada. Odbijanje
sam dozivljavao dosta emotivno kroz ljutnju i razocaranje jer imamo kvalitetu. S vremenom
sam te emocije rijeSio shvativS§i kako je odbijanje samo privremeni gubitak jedne male
privremene bitke unutar svakodnevnog nadmetanja. Pojavom novih projekata trudili smo se
biti Sto bolji, a prethodna odbijanja sluzila su nam kao dodatna motivacija kako bismo postali
Sto bolji. Nakon godinu dana odbijanje je postalo samo jedan mali postotak, odnosno rijetka,

ali normalna pojava kao i u svakom poslovanju.*

5. Kada ste krenuli u poduzetnistvo jeste li imali ljude koji su sumnjali u vas ili situacije koje
su vas sputavale (npr. spora birokracija, visok porez i sl.) u ostvarenju pothvata?

,Imali smo puno prepreka, ali nijednu nismo shvéali kao nerjeSivu. Prilagodili smo se jer su
slicne prepreke i u drugim zemljama. Bliske osobe u obitelji su imale odredenu dozu sumnje.
Smatrali su da je bolje kao programer ostati raditi u IT sektoru i da je nepotrebno riskirati
ulaskom u poduzetniStvo jer vjerojatno necu uspjeti. To mi je posluZzilo kao dodatni motiv jer
sam uz partnera i uzi krug prijatelja vjerovao kako mozemo uspjeti u ostvarenju nase ideje.
Mislim da tu ulogu ima i na§ mentalitet koji je Cesto prema poduzetnistvu negativno okrenut.
Ljudi imaju nisko samopouzdanje, a negativna poduzetnic¢ka klima i okolina ga jo$§ dodatno

rusi, pa se se boje riskirati i radije traZze nekakvu sigurnost u npr. drzavnim pla¢ama.*

6. Ciji feedback vam je najvazniji? Od obitelji, zaposlenika, kupaca ili nekog drugog?

,,Najvazniji feedback je od kupaca. Obitelj je vazna kao podrska. Kada je kupac zadovoljan
onda znate da ste na dobrom putu. Otprilike 95% preporuka imamo od nasih kupaca.*

7. Sto vas pokrece?

,U pocetku imate nekakvu viziju i mnogi ljudi misle kako necete uspjeti. To je prvi motivator
koji me pokrenuo jer sam htio dokazati da ja to mogu. Kasnije ta motivacija dokazivanja
drugima nije viSe toliko vaZna jer prestanete gledati tuda misljenja. Tada motivirate samog
sebe 1 gledate jeste 1i u pravu ili ne i hoce li odluke koje ste donijeli uroditi plodom. Nas kao

poduzece pokrece natjecanje i zelja za stvaranje boljih proiozvoda.*
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8. Sto Gauss Development nudi trZistu i zasto bi netko odabrao vase proizvode?

Do sada smo uglavnom bili usluzna djelatnost, programirali smo po narudzbi, no u zadnje
vrijeme razvijamo vlastite proizvode. Gauss Developmnet je odliCan odabir jer stvaramo
povjerenje. Ne bjezimo od problema, kada se dogodi pogreska ostajemo na projektu dok ga ne
zavrSimo, zato $to imamo kvalitetne ljude i zato Sto kod rjeSavanja problema uvijek trazimo
najbolje rjesenje. Iskreni smo, Cesto kupce koji forsiraju nekakva svoja rjeSenja odbijamo jer

zelimo dugoroc¢no rijesiti problem.*
9. Kako ste u pocetku dolazili do klijenata?

,, TU Smo specifi¢ni jer nismo nikad imali prodaju i marketing. Prvi kupci su bili nasi prijatelji
i poznanici kojima smo radili odredene projekte prije osnivanja poduzeca. ZavrSavanjem
projekata dobivali smo dobre preporuke i iz njih smo polako rasli. Nadalje pojavili su se EU
projekti, a 2016. godine nakon $to smo postali najbrze rastu¢a tvrtka u RH i pojavom na
Deloitteovoj listi 50 najbrze rastu¢ih tehnoloskih tvrtki u SrediSnjoj Europi klijenti su se

poceli sami javljati.*
10. Kako formirate cijenu?

,»Cijenu u IT industriji je teSko formirati. Npr. za razliku od gradevinskih firmi koje odmah
mogu izracunati cijenu svojih usluga prema kvadraturi prostora i koli€ini utroSenog materijala
u IT industriji se radi o virtualnim satima i povjerenju klijenata. Kada klijent traZi ponudu od
razli¢itih ponudaca usluga IT sektora znaju se pojaviti velike razlike u cijeni. Dok kod
ugradnje ploCica imate raspon cijene od recimo 200 do 300 kn po kvadratu, kod softverskih
proizvoda klijent moze dobiti ponude koje variraju za nekoliko puta viSe u odnosu na najnizu
ponudenu cijenu. Rasponi cijena mogu biti jako veliki jer se radi o razumijevanju zadatka, o
procjeni poduzeéa koliko ¢e vremena potroSiti za odredeni zadatak 1 kvaliteti i brzini
djelatnika. Kada mi dajemo procjene o trajanju i cijeni projekta, iskreni smo prema kupcu i
koristimo najmodernije principe koji su pouzdani i stabilni.*

11. Kada ste pokretali pothvat jeste li se morali u vecoj mjeri prilagodavati promjenama i

trendovima na trzistu u odnosu na danasnje vrijeme?

,Kada smo pokretali poduzec¢e mobilni uredaji nisu bili toliko vazni kao danas. Bili su tek u
razvoju. Internet je bio sporiji, skuplji, manja ocekivanja klijenata, a danas je dostupniji i
jeftiniji. Danas su ljudi postali ljeniji u smislu da im je vaZnije neSto brze napraviti. Vise

morate vremena posvetiti dizajnu i arhitekturi, dijelu gdje morate razmisliti kako cete
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korisnicima pojednostaviti koriStenje proizvoda ili usluge koju pruzate. Dakle, prije ste mogli
korisniku dati odredene upute za koristenje i zanimalo ih je uciti kako neSto funkcionira, dok
ih danas to danas ne zanima jer su se razvila cloud rjesenja. Pored toga, ulaskom u EU poceli
smo koristiti EU fondove 1 od 2012. se uvelike olakSao ulazak IT poduzeca u poduzetnistvo

smanjenjem licenci i nameta.*
12. Jeste li imali nezadovoljnog kupca i kako ste reagirali?

»Imali smo takve situacije. Kada su kupci bili nezadovoljni zbog greske koju smo mi
uzrokovali, ponudili smo odredena rjeSenja na vlastiti troSak i tako otklonili veéinu
nezadovoljnih kupaca i ostali u dobrim odnosima. Imali smo nekoliko slu¢ajeva kada smo
unaprijed uvidjeli kako se projekt ne¢e moci izvesti zbog razli€itih o¢ekivanja. Tada smo

kupcima vratili novac i preporudili ih dalje.*

13. Kako odrzavate svoje kupce zadovoljnima? Sto vam je najveci fokus? Brzina isporuke,

kvaliteta proizvoda, cijena ili nesto drugo?

,»Vazno je sve navedeno. Starim kupcima smo se trudili ostaviti cijenu nepromijenjenom u
znak zahvalnosti jer su oni medu prvima s kojima imamo dugogodis$nju suradnju i zbog koje
smo danas tu gdje jesmo. Naravno postoje odredene korekcije u cijeni uzrokovane inflacijom
i porastom cijena na trzistu. Takoder ako smo imali velik projekt nastojali smo kupcu izaci u
susret sa odredenim popustom ili gratis uslugom. Odrzavali smo dobre kontakte kroz druzenja
i razmi$ljanja o sljede¢im koracima. Iskreno smo raspravljali s klijentima o isplativosti

njihovih ideja kako bi kupci imali povjerenja u nas.*

14. Sto vam je bio prvi projekt i kako ste dosli na tu ideju? Je li to bilo nesto postojece ili

inovacija?

,»Nas prvi projekt je bio ve¢ postojeca usluga. U pocetku sam ve¢ radio sam kao freelancer i
imao odredeni broj klijenata. Sa bratom koji je takoder programer, pravio sam web stranice na
novi 1 zanimljiv na¢in. Nacin na koji smo radili kupcima je bio povoljniji 1 bolji, jer smo

shvacali §to oni zapravo traze. Zatim smo taj posao prebacili u poduzece.
15. Koje su razlike izmedu kupaca koje ste imali na pocetku i koje imate sada?

»Najveca razlika je veliina. Kada smo tek krenuli nismo mogli raditi sa velikim kupcima ¢iji
projekti su vrijedni npr. 10 milijuna eura jer kao firma u pocetku nismo mogli stvoriti
odredenu razinu povjerenja. Rekao bih da je u pocetku najveci uteg nepovjerenje u IT firme

sa Balkana §to smo si u konacnici sami krivi jer postoje primjeri neozbiljnih poslovanja. Zbog
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toga se u inozemstvu stvaraju stereotipi kako ¢e kupce vjerojatno prevariti firme sa Balkana,
dok npr. poduzece iz Njemacke nece. S vremenom kako smo godinama uspjevali isporucivati

vece stvari kupci su imali povjerenja, a samim time je i raslo naSe poduzece.*

16. Kada poduzetnici otvaraju biznis rade puno vise od ljudi na tradicionalnim poslovima.
Npr. americki poduzetnik Mark Cuban izjavio je kako poduzetnici rade 0-24h svaki dan.

Takav rad mora imati odredene oportunitetne troskove. Koji su bili vasi?

»omatram da kao poduzetnik vremenski nisam propustio niSta kao netko tko radi
tradicionalno radno vrijeme. Pored biznisa sam sa suprugom uspjesno podigao obitelj i
stignem se baviti sportom i zanimacijama izvan poduzeéa. Kada bih radio nekakav posao u
odredenom radnom vremenu ne mislim da bih imao u bilo ¢emu bolji zivot u odnosu na

poduzetnicki rad.*
17. Je li pokretanje pothvata za vas bilo stresno razdoblje.

,Naravno. Kada zaposljavate odredeni broj ljudi duzni ste isplatiti place i pobrinuti se da Cete
isporuciti ono $to ste ugovorili. U svemu tome pojavljuju se odredene prepreke od strane
drzave, kupaca, djelatnika, tehnologijama 1 sl., no na kraju mjeseca nitko vas nece pitati imate
li novac za isplatiti place. Takoder imate nesrazmjer vaSeg vremena i vremena kupca. Ako ste
recimo ugovorili projekt s kupcem koji ¢e biti gotov za Sest mjeseci i na kraju projekta ¢e vam

kupac isplatiti novac, vi se morate pobrinuti da osigurate svojim djelatnicima place.*

18. Kanadski psiholog Jordan Peterson je anketirao studente prvostupnike koliko dnevno
vremena gube na neproduktivne stvari npr. gledanje youtube videa i sl. Rezultati su ukazali

kako studenti dnevno gube oko 4-6h. Kakav ste vi stav prema vremenu imali kao student?

,,Kao student sam znao ponekad biti kampanjac i ¢ak bih rekao da je mozda moj karakter
takav da bih znao gubiti neko vrijeme na nebitne stvari, $to je ponekad i normalno jer ne
mozemo svaki dan samo raditi. Kao student sam si postavljao mnoge ciljeve koji mi nisu
dopustali gubljenje vremena. Aktivirao sam se u studentskoj udruzi IAESTE, radio sam web
aplikacije, pored toga iSao na predavanja 1 odradivao obaveze na fakultetu i sl. Zapravo se sa

obvezama nisam doveo u situaciju da gubim previse vremena.*
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19. Jeste li imali nekakvu situaciju u pokretanju pothvata kada ste htjeli odustati?

,»Nisam u nijednom trenutku htio odustati, pa ¢ak i kada je bilo najtezZe i najstresnije. Kao i u
svakom poslovanju susretao sam se sa odredenim poteSko¢ama, kasnjenjima i sl., ali nijedna

situacija me nije ozbiljnije povukla prema razmisljanju o odustajanju.*
20. Koji su najveci rizici u IT industriji?

»Najvedi rizik je odlazak kvalitetnih kadrova. Ako je u drzavi prisutna loSa poduzetniska
klima, ljudi ¢e posao traziti u inozemstvu. Obilaskom zemalja EU, Amerike i Azije zapravo
ne bih rekao da je u Hrvatskoj toliko losa poduzetni¢ka klima. Mi svakako imamo potencijala
1 vrhunske stru¢ne mlade ljude, ali opcenito u drustvu vlada kriva percepcija o radu u
inozemstvu. Ako u stranoj zemlji zaradujete vise, a troskovi zivota su takoder veci, necete
osjetiti puno veéu razliku u odnosu na Hrvatsku. Imali smo slican slucaj sa nekoliko
djelatinka koji su otisli u inozemstvo, ali nisu osjetili veliku promjenu. Takoder konkurentna
poduzeca mogu ponuditi ve¢u pla¢u ¢ime privuku ljude da odu raditi kod njih. Pored toga
naravno rizici su gubitak ugovora, propast partnerske firme i dr., ali kao najveéi gubitak

izdvojio bih upravo odlazak kvalitetnih kadrova.*

21. Koje su specificnosti web developmenta?

,»Na pocetku pothvata krenuli smo sa malim web trgovinama i razvijanjem stranica. Nakon
toga, rastom izazova vidjeli smo kako mnoge druge firme rade sli¢na rjeSenja i da niste puno
drugaciji §to vas tjera da idete dalje u razvoj novih proizvoda i usluga. Zatim smo krenuli sa
ponudom sloZenijih rjeSenja koja drugi ne mogu tako lako isporuciti po ¢emu smo postali
bolji. Kod implementacije ideje u poduzecu vazno je stvoriti poslovnu kulturu 1 radne odjele

unutar tvrtke kako bi imali kompletan nadzor nad proizvodnim procesom.*
22. Kako ste nabavljali resurse?

,Materijalne resurse smo lako nabavili, a ljudske resurse smo prikupili pomocu edukacija na
kojima smo educirali druge ljude i trazili nove talente. Prvi zaposlenici koji su krenuli raditi

za nas educirali su nove ljude i tako smo polako razvijali stru¢ni kadar.*
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23. Jeste li bili u poduzetnickom inkubatoru i biste li ga preporucili?

,»3Vv0j pothvat nisam razvijao u poduzetnickom inkubatoru, ali svakako bih ga preporucio. U
inkubatorima dobivate uvjete koji su bolji od trzisnih i stvarate mrezu ljudi pomocu kojih

dolazite do prvih kupaca.*
24. Kako to da ste odabrali lokaciju industrijske zone za vase poduzece?

,»Nasli smo idealnu kombinaciju lokacije i cijene. Preko prijatelja dosSli smo do prostora za
najam i mogucnosti kupovine prostora. U Osijeku necete puno vremena izgubiti za odlazak na

posao jer je sve blizu, dok ¢ete u inozemstvu na posao ili s posla putovati preko 45 minuta.*
25. Kako je pandemija koronavirusa utjecala na vase poslovanje?

,Osjetili smo dosta velik utjecaj pandemije koronavirusa. Nije nas dovelo do krize, ali nam je
otkazan velik broj ugovora, oko 20-30%. S druge strane, tehnoloske tvrtke su zapravo narasle
jer su mnogi procesi koji su se morali odvijali uzivo, razvojem tehnologije se ne moraju
odvijati uzivo. Npr. odredene usluge HEP-a za koje ste morali do¢i uzivo, moZete rijesiti
preko maila. Svijet ide u smjeru digitalizacije, a pandemija je sam proces samo ubrzala, §to u

konacnici ide u prilog IT industriji.*
26. Koji je najzahtjevniji dio posla koji radite?

,,Ovdje bih istaknuo projektiranje i osmisljavanje onoga s ¢ime ¢emo poceti kako bismo
krenuli s onime §to kupcu zaista treba. Cilj je do¢i do dugoroCnosti u smislu suradnje sa
kupcima. Zaposlenicima ¢e najtezi dio posla biti odabir najbolje tehnologije za

implementaciju kako bi zadatke odradili u §to kra¢em vremenu.*
27. Planirate li prodati poduzece?

Dobivali smo nekoliko upita za prodaju dijela firme koje smo odbili. Trenutno pregovaramo
sa strateSkim partnerima o mogu¢im preuzimanjima manjeg dijela tvrtke, ali ne s namjerom
prodaje 1 zarade, nego s namjerom dobivanja strateSke pozicije, ugovora i moguénosti Sirenja

na vece kupce 1 zahtjevnije projekte.
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9. ZAKLJUCAK

U ovom zavrSnom radu, prilikom teorijskog istrazivanja, identificirane su kljucne
karakteristike uspjesSnih poduzetnika, njihovi obrasci ponaSanja te steCene ili urodene osobine
1 vjeStine. Na osnovu istrazivanja moze se zakljuciti kako su razvijene poduzetnicke osobine,
vjestine 1 karakteristike vazne za prepoznavanje prilike, stvaranje novog poduhvata i
odrzavanje stabilnog poslovanja. U prakticnom dijelu rada, intervjuiranjem odabranog
osjecCkog poduzetnika, ispitana je vaznost navedenih elemenata, medu kojima se najvise istice
uporan rad, samouvjerenost i postavljanje ciljeva. Odabrani poduzetnik se ve¢ od oshovne
Skole bavio programiranjem, a kasnije je, zbog Zelje za usvajanjem novih znanja, upisao i
studij ekonomije. Upornim radom stjecao je stru¢na znanja u IT industriji, proSirio krug
poznanstava i samouvjereno pokrenuo vlastiti poduhvat. Razboritim postavljanjem ciljeva i
razvijanjem poslovnog plana uspjesno je prebacio poslovanje iz pocetne u razvojnu fazu.
Promjene unutar IT industrije su vrlo brze i dinami¢ne jer se istom tom brzinom mijenja
tehnologija i potrebe Kklijenata. U pocetnoj fazi poslovanja umrezavanje je krenulo
preporukama postojecih lokalnih klijenata, a nakon odredenog vremena, tvrtka odabranog
poduzetnika se vrlo brzo probija na inozemno trziSte gdje pronalazi nove kupce. Ovakav
slijed dogadaja jasno pokazuje kako je poslovno umrezavanje poduzetnika jedna od kljuénih i
najrazvijenijih vjestina. Prilikom intervjua, najve¢im dijelom ispitana je vaznost karakteristika
uspjeSnih  poduzetnika: strast prema poslu, fokus na proizvod/kupca, upornost i
implementacija. Napustanje sigurnog radnog mjesta, spremnost na duze radno vrijeme od
uobicajenog sa ciljem ostvarenja vizije o razvijanju vlastitog pothvata primjer su strasti prema
poslu. Ova karakteristika je osobito vazna prilikom odbijanja proizvoda ili odredene prepreke
jer daje energiju za nastavak poslovanja i pronalazak brzog rjesenja. Poduzeée ne moze doci
do razvojne faze ukoliko nema fokus na proizvod i kupca jer time osigurava prepoznavanje
nove prilike na trziStu. Tvrtka odabranog poduzetnika je veliki naglasak u zacecima
poslovanja imala upravo na razvoju ove karakteristike. U pocetku, glavnina poslovanja se
odnosila na usluznu djelatnost i programiranje po narudzbi. Kasnije, razvijanjem vlastitih
proizvoda, postali su najbrze rastuéa tvrtka u Hrvatskoj Sto je velika prilika za osvajanje
inozemnog trziSta. Mnogi poduzetnici se prilikom poteskoc¢a u poslovanju preispituju i
razmiSljaju o prodaji poduzeca, povlacenju i odustajanju. Zato je vazno biti uporan u radu i
spreman na pojavu problema. Implementacija u poslovanju se moze opisati kao nabava
potrebnih resursa i njihovo uspjesno koristenje. U IT industriji resursi se brzo nabavljaju.

Primjer tome su mnogi ljudi koji obavljaju razli¢ite poslove radom od kuce. Sve $to je
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potrebno je imati racunalo, prostor i internetsku vezu. Za odabranog poduzetnika glavni resurs
predstavljaju ljudi. Uzimajuéi u obzir kako prosjec¢an zaposlenik u IT industriji mijenja posao
svake dvije godine, odlazak kvalitetnog kadra predstavlja velik problem jer poduzecée treba
ponovno mjesecima ulagati na selekciju i edukaciju novog zaposlenika. Zbog toga, potrebno
je osluskivati potrebe svojih radnika i podizati kvalitetu poslovanja. Na pitanje planira li
prodati poduzece i je li se ikada nasao u situaciji kada je htio odustati od poslovanja, odabrani
poduzetnik jasno odgovara kako nema plan prodavati poduzeée, ve¢ ga prosiriti. Odustajanje
nikad nije bila opcija. Neki ljudi kazu da mora$ voljeti ono $to radi§ kako zapravo nikada ne
bi imao osjecaj da si na poslu, stoga mozemo zakljuciti da je ljubav prema profesionalnom

pozivu, jedna od klju¢nih karakteristika uspjesnih poduzetnika.
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