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Analiza poduzetnickih vjeStina, motivacija i ponasanja na konkretnom

primjeru poduzetnika

SAZETAK

Promatranje i analiziranje poduzetnickog ponasanja pridonosi razumijevanju stila i nacina
vodenja poduzeca. U radu su, kroz analizu poduzetnicke motivacije, vjeStina i ponaSanja
poduzetnika Stanka Skobe, povezana teorijska znanja sa stilom upravljanja u malom
poslovnom subjektu. Teorijska podloga je pomogla i u detektiranju njegova stila vodenja i

upravljanja.

Poduzetnicka motivacija povezuje se s potrebom za postignuc¢em, kognitivnom motivacijom,
samo-ucinkovitos¢u i prihvacanjem neizvjesnosti. Vjestine koje poduzetnik moze nauciti i treba
usavrSavati su upravljanje konfliktom, autenti¢no liderstvo, sposobnost motiviranja
zaposlenika, te polozajne moci koja se treba koristi na pravilan nacin. Poduzetni¢ko ponaSanje
rezultat je vjeStina 1 sposobnosti poduzetnika; pojedinac se poduzetnicki ponasa kada je
spreman prihvatiti rizik, ima samopouzdanja i razvijen socijalni kapital uz interpersonalne

vjestine te je u moguénosti brzo donositi odluke i osmisliti alternative za rjeSavanje problema.

Cilj ovog rada je kroz analizu poslovanja Stanka Skrobe, vlasnika obiteljskog poduzeéa
“Baranjska kuca* pokazati vaZnost poduzetni¢kih vjeStina, motivacije 1 ponaSanja za
pokretanje, ali i uspje$no upravljanje poduze¢em. Gospodin Stanko Skrobo je primjer
povezanosti dvije uloge, menadzera i poduzetnika, ali njegovim radom, projektima i
ponasanjem dolazi do izrazaja njegova poduzetnicka strana koja uvelike pridonosi razvoju

turizma u Baraniji.

Kljucéne rije€i: ponasanje, vjeStine, motivacija, poduzetnik, vodenje



Analysis of entrepreneurial skills, motivation and behavior on the specific

example of an entrepreneur

ABSTRACT

Observing and analyzing entrepreneurial behavior contributes to understanding the style and
manner of running a business. The paper, through the analysis of entrepreneurial
motivation, skills and behavior of entrepreneur Stanko Skobo, connects the theory with

the management style in a small business entity.

Entrepreneurial motivation refers to the need for achievement, cognitive motivation, self-
efficacy, acceptance of uncertainty, independence, etc. Skills that an entrepreneur can learn and
needs to improve are conflict management, authentic leadership, ability to motivate employees,
and acquisition of power that is used properly. Entrepreneurial behavior is result of skills and
abilities of an entrepreneur; an individual behaves entrepreneurially when he is willing to accept
risk, has self-confidence and developed social connections with interpersonal skills; he is able
to make quick decisions and devise alternatives to solve problems.

The aim of this paper is to analyze the business of Stanko Skrobo, owner of the family company
"Baranjska kuca" to show the importance of entrepreneurial skills, motivation and behavior for
starting, but also successful management of the company. Mr. Stanko Skrobo is an example of
the connection between two roles, manager and entrepreneurs, but his work, actions and
behavior bring to the fore his entrepreneurial side, which greatly contributes to the development

of tourism in Baranja.

Keywords: behavior, skills, motivation, entrepreneur, leadership
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1. Uvod

Uspjesno upravljanje i vodenje poduzec¢a podrazumijeva i posjedovanje osobina i vjeStina
kojima je potreban kontinuiran rad i razvoj. Premda se u literaturi mogu pronaéi mitovi o tome
kako se poduzetnici radaju, bez klju¢nih modela i uzoraka ponasanja naucenih iz okoline po
kojima se isticu od ostalih, gotovo je nemogucée upustiti se u rizik zapocinjanja vlastitog
poduzetnickog pothvata. Motivacija koja se crpi iz zelje za postignu¢em, strasti prema onome
Sto rade, ili jednostavno statusom i uspjehom, doprinosi razvitku i poslovnom napretku

poduzeca.

Primjer poduzetnika Stanka Skrobe pokazuje kompleksnost ¢imbenika motivacije koji polaze
iz druStvene 1 obiteljske odgovornosti kao druge generacije upravljanja poslovnim subjektom,
pa sve do vlastite Zelje za postignu¢em, mijenjanjem klime u poduzecu, te dokazivanjem ne
samo kao menadzer, ve¢ i kao poduzetnik. Primjenom naucenog ponaSanja sam vlasnik
poduzeca uz svoje formalno obrazovanje je usko povezan uz djelatnost poslovnog subjekta, te

tako postaje predmet analize poduzetni¢kog ponasanja, vjeStina i motivacija.

Prihvac¢anjem 1 spoznajom da je poduzetniStvo djelatnost koja se konstantno mijenja 1 koja
zahtjeva neprekinuti rad, edukaciju, razvijanje mekih vjestina i prilagodavanje promjenama

razvija se sposobnost za uocavanje poslovnih prilika i pokretanje poslovnih pothvata.



2. Cilj i metodologija rada

Zavrsni rad na temu Analiza poduzetnickih vjestina, motivacija i ponasanja na konkretnom
primjeru poduzetnika za cilj ima prikazati vazne cimbenike poduzetnickog ponasanja,
djelovanja i promisljanja koji su preduvjet uspjeSnom poslovnom pothvatu. Rad se sastoji od
dva dijela. Empirijski dio rada odnosi se na istrazivanje i analiziranje poduzetnika Stanka
Skrobe. U radu su koristene primarne informacije, prikupljene kroz intervju s trenutnim

vlasnikom i upraviteljem obiteljskog poduzeca ,,Baranjska kuca“.

U ovom radu, uz koriStenje metoda prikupljanja podataka, analize i deskripcije, pojasnjene su,
na konkretnom primjeru poduzetnika, odrednice i osnovni pojmovi koji karakteriziraju i
odreduju ponasanje poduzetnika. Dodatno, metoda eksplanacije upotrebljava se za opisivanje

¢injenica 1 procesa.

Teorijski dio rada sastoji se od definiranja osnovnih vjestina, osobina i motivacija iz stru¢ne
literature i znanstvenih ¢lanaka. Uz primarne i sekundarne informacije, rad prikazuje
povezanost navedenih teza na konkrethom primjeru koji pojasnjava poduzetni¢ko ponasanje,

motivaciju i vjestine.



3. Poduzetnistvo i poduzetnik

Poduzetnis$tvo u uzem smislu predstavlja identifikaciju poslovne prilike, kreiranje ideje, te
pretvorbu ideje u poslovni pothvat. Skole koje su omoguéile razvitak ekonomske znanosti do
modernog pristupa poduzetniS§tvu pokrenule su razmisljanja o klasi¢noj i neoklasi¢noj
ekonomskoj teoriji, a osnovna podjela poduzetniStva svodi se na tradicionalno, drustveno i
korporativno poduzetnistvo. (Pulji¢, Ribi¢, 2020)

Obiljezja kao $to su inovativnost, preuzimanje rizika, kreativnost i smjelost su usko vezane uz
sam pojam poduzetnistva; a nerijetko karakteriziraju i samog poduzetnika. Cesto se razlika u
ova dva pojma svodi na karakterizaciju poduzeéa kao organizacijskog sredstva s kojim
poduzetnik stvara poduzetni¢ki pothvat. Kako navode Bolton i Thompson (2002); ,,Rije¢
poduzetnik (engl. entrepreneur) dolazi od francuskih rijeci entre $to znaci 'izmedu' i prendre
Sto znaci 'uzeti'. Rijec je izvorno koristena za opisivanje ljudi koji su 'preuzimali rizik' izmedu
prodavatelja i kupca ili koji su 'poduzimali' aktivnosti kao §to je zapocinjanje novih poslova,
odnosno pothvata.*“. Iako kontrola nad vlastitom karijerom i ideja 0 samostalnosti i neovisnosti
djeluje motivirajuce i primamljivo, bitno je napomenuti da je upustanje u poduzetnicki pothvat
proces koji podrazumijeva neizvjesnost, nestabilnost, rizik, nisku kvalitetu Zivota u vrijeme

osnivanja poduzeca i sli¢no.

Barringer i Ireland (2010) navodi i objasnjava tri primarna razloga zbog kojih se ljudi odlucuju
postati poduzetnikom. Prvi predstavlja Zzelju da pojedinci postanu sami svoji Sefovi (koja potice
iz nezadovoljstva, frustracije, Zelje za pokretanjem vlastitog pothvata). Drugi razlog odnosi se
na prepoznatljivost osmisljene ideje i validaciju (Zelja za realizacijom, dok je treci financijske
prirode, a podrazumijeva ostvarivanje financijske koristi za vlasnike i osnivace poduzetnickog
pothvata. Poznato je, ali i bitno za razumjeti da financijski motivi nisu primarni razlozi

pokretanja poduzetnickih pothvata.

Istrazivanje koje je provela Kauffman Foundation pod nazivom ,lzrada uspjesnog
poduzetnika“ (2009) bavi se kljuénim ¢imbenicima za ulazak i bavljenje poduzetni§tvom kao
primarnim poslom i izvorom zarade. Autori istrazivanja, Aggarwal i Wadhwa (2009) navode
da su ispitanici istaknuli da su neki od najbitnijih elemenata uspjeha prethodno radno iskustvo,
ucenje iz ranijih uspjeha 1 neuspjeha, sreca, te snazan menadzerski tim. Istrazivanje nam jasno
pokazuje da je sam proces postajanja poduzetnikom slozen i kompliciran. On izmedu ostalog

zahtijeva drustvenu odgovornost, osje¢aj za potrebe okoline, razumijevanje, te mogucnost

3



strateSkog 1 logickog promiSljanja i1 zaklju¢ivanja. No, razumijevanjem 1 prihvacanjem
poduzetnistva kao pokretaca ekonomije, drustvenog zivota, industrijske razvijenosti zemlje i
prilike za razvoj dosada nerazvijenih sektora i gospodarskih grana, omogué¢avamo pojedincu

motivirajuce okruzenje i klimu prilikom ulaska u poslovni svijet.

3.1. Poduzetnicki proces

Proces ulaska u svijet poduzetniStva sastoji se od nekoliko faza. Prva odluka koja prethodi
poduzetnickom pothvatu odnosi se na donoSenje odluke o poduzetnickoj karijeri. Inicirajuéi
dogadaj moze biti potaknut dogadajima iz okoline, trenutnom financijskom situacijom, ili
zeljom za postignu¢em. (Barringer i Ireland, 2010). Poduzetnici prilikom pokretanja pothvata

uglavnom imaju eksterni ili interni poticaj.

Slika 1. Poduzetnicki proces

4. Upravljanje i

1. Odluka o
rast

2. Razvijanje 3. Razvijanje

poduzetnickog
pothvata

uspjesne
poslovne ideje

pOdltjaz S;:rliCkOJ poduzetnickog

pothvata

Izvor: Prema Barringer, Ireland (2010), samostalna izrada autora

Nakon donesene odluke potrebno je razviti uspjesnu poslovnu ideju koja ¢e odgovoriti na
uocenu priliku iz okruZenja. ,,Kako bi poduzetnik provjerio je li njegova ideja povoljna za
pokretanje pothvata potrebno je napraviti analizu izvedivosti koja utvrduje je li poslovna ideja
vrijedna realizacije. Ona obuhvaca izvedivost proizvoda/usluge, privredne grane na ciljnom
trziStu, te organizacijsku i financijsku izvedivost. (Pulji¢, Ribi¢, 2020) Konkretno, dolazi do
osnivanja i registracije poduzeca, preuzimanja poduzeca od postojeceg vlasnika te inoviranja i
moderniziranja, analize industrije u koju se ulazi, odnosno, kreiranje poslovnog plana kojoj
prethodi analiza atraktivnosti industrije.

Atraktivnost industrije analizira se uz pomoc¢u Porterovog modela pet konkurentskih snaga koji
ukljucuje definiranje i razjasnjavanje kljucnih ¢imbenika koji utjeCu na uspjeSnost poslovnog
pothvata. Sastoje se od trenutnih i budué¢ih konkurenata koje zamjec¢ujemo analizom trzista u

sadasnjosti 1 proSlosti, te promatranjem ulazaka poduzeca u gospodarsku granu tijekom



odredenog perioda. Takav nacin analiziranja trzi$ta smanjit ¢e odredenu dozu neizvjesnosti i
rizika. Nadalje, supstituti predstavljaju proizvode koji zadovoljavaju jednake potrebe kupaca,
ali na drugacije nac¢ine koji mogu zaprijetiti i mijenjati stanje na trzistu. S druge strane, barijere
ulaska u industriju pokazuju moguce probleme s kojima se poduzetnik susrece, a dijelimo ih na
tradicionalne (ekonomija obujma, lojalnost marki, zakonodavstvo, patenti, licence, ugovori) i
netradicionalne (naziv Internet domene, snaga menadzerskog tima, prednost prvog na trzistu i
sli¢no). Barijere ¢e determinirati koliko je teSko uéi na trziSte, a opstanak ovisi o pregovarackoj
snazi kupaca i dobavljaca. Sto je manje dobavlja¢a njihova pregovaracka snaga ée biti veéa, a
poduzetnik ¢e svoje zahtjeve do odredene mjere morati prilagodavati njihovim uvjetima i

Zeljama.

Ukoliko ne postoje barijere ulaska u industriju na trziStu ¢e vladati velika konkurencija. No,
postojanjem barijera onemogucava se ulazak na trziSte. Postojanjem konkurencije dolazi do
zelje poduzecéa za ostvarivanjem konkurentske prednosti $to vodi do poveéanog ulaganja u

marketing i diferencijaciju proizvoda ili usluge.

Slika 2. Porterov model pet konkurentskih sila

Barijere ulaska
u industriju

Trenutni Novi
konkurenti konkureni

poduzeée

Dobavljaci i
njihova
pregovaracka
snaga Supstituti

Kupci i njihova
pregovaraé ka
moé

Izvor: (http://www.efos.unios.hr/uocavanjeposlovneprilike), pristupljeno 1.7.2021.

Koristenje Porterovog modela pet konkurentskih sila tijekom analiziranja industrije i ulaska u

gospodarsku granu poduzetnicima olakSava stvaranje 1 implementaciju poslovnog plana.


http://www.efos.unios.hr/uocavanjeposlovneprilike

Kreiranje poslovnog plana obuhvacéa definiranje ciljeva, razradu financija, razjaSnjavanje
donesenih odluka i trziSta na kojem se nastupa, te faze koje vode do realizacije ideje. Poslovni
plan se piSe kako bi se predocila vrijednost pothvata bitnim dionicima odnosno stakeholderima.
Nakon kreiranja plana poduzetnik postavlja poslovni model koji predstavlja plan poduzeca o
tome kako ¢e se ono boriti s konkurencijom, kako ¢e koristiti resurse, strukturirati odnose,
ophoditi se s kupcima i kreirati vrijednost kako bi bilo odrzivo i profitabilno. (Barringer i
Ireland, 2010)

Nakon postavljanja poslovnog plana i modela slijedi faza stvaranja tima, odnosno pojedinca
koji svojim vjeStinama i1 sposobnostima nadopunjuju jedini druge i omogucuju stvaranje
ugodnog i poticajnog okruzenja. Naposljetku, nakon prepravljanja poslovnog plana i
pronalazaka izvora financiranja, faza koja slijedi odnosi se na upravljanje i rast poduzetnickog
pothvata.

Elementi koji su potrebni za ulazak i1 pocetak poduzetnickog procesa prikazani su

Timmonsovim modelom procesa poduzetniStva - prilike, resursi i tim.

Slika 3. Timmonsov model poduzetni¢kog procesa
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Kreativnost Komunikacija
Nesigurnost Poslovni plan

Slaganja i jazovi

Eksterni ¢imbenici
Vodstvo
Trziste kapitala

Izvor: (https://www.slideserve.com/gauri/trendovi-razvoja-neizvjesnost-planiranje-u-poduzetni-tvu), pristupljeno
6.8.2021.

Kao $to navode Pulji¢ i Ribi¢ (2020), prilika predstavlja povoljan skup uvjeta koji stvaraju
potrebu za novim proizvodom, uslugom ili poslom. Iako su jedan od klju¢nih elemenata, prilike

je tesko uociti 1 identificirati s obzirom da one moraju biti:


https://www.slideserve.com/gauri/trendovi-razvoja-neizvjesnost-planiranje-u-poduzetni-tvu

- atraktivne,

- pravodobne,

- trajne, te

-usidrene u proizvodu ili usluzi (Erceg, Peri¢, 2017,

http://www.efos.unios.hr/poduzetnistvo/wpcontent/uploads/sites/206/2017/11/poduzetnicka-

prilika, pristupljeno 13.7.2021.)

Najces¢i nacin identificiranja prilika predstavlja pracenje trendova u okolini, prepoznavanje
problema u drustvu na koje odgovaramo, i pronalazak “prozora“, odnosno praznina na trzistu.
Osim prepoznavanja prilika, kvalitetna skupina ljudi koja razvija ideju i poduzetnic¢ki pothvat
moze biti presudna za konacan uspjeh. Takav skup pojedinaca koji koriStenjem resursa

prihvacaju rizik te se ponasaju inovativno i prate trendove, nazivamo tim.

,, 1Im ¢ini skupina ljudi koji suraduju pri obavljanju posla kako bi ostvarili zajednicke ciljeve,
preuzimajuéi pritom zasebne uloge i primjenjujuci visoku razinu komunikacije kako bi
osigurali uspjeSno uskladivanje svojih napora. Osim §to nam pruZaju mogucnost napretka,
timovi takoder tvore domenu unutar koje mozemo uciti i rasti kao cClanovi zajednice:
ostavljaju¢i sebiCan interes po strani u korist zajednickih interesa, uce¢i kako uspjesno
komunicirati, pomazuci jedni drugima 1 upravljajuci neizbjeznim sukobima tako da ojacamo
nase odnose.” (West, 2005). Bitne karakteristike su dobra suradnja, komunikacija i predanost u
pocetnim fazama razvoja. Tim se od grupe razlikuje po organiziranosti i fokusiranosti na

zajednicki cilj.

Resursi predstavljaju sve ono §to se koristi u proizvodnji kako bi se dobio finalni proizvod i/ili
usluga. ,,Oni se odnose na svu imovinu, sposobnosti, organizacijske procese, obiljezja
poduzeca, informacije, znanje i dr., koje poduzece koristi u oblikovanju i implementiranju
strategija za povecanje efikasnosti i efektivnosti.“ (Buble et al., 2005). Kako bi poduzece imalo
konkurentsku prednost, potrebno je koristiti resurse koji su rijetku, vrijedni i nezamjenjivi.
Prema Milanoviéu i Laktasi¢u (2013) resurse dijelimo na opipljive (financijski, fizicki,
tehnoloski 1 organizacijski), neopipljive (ljudski resursi, inovacije, kreativnost i reputacija), te

organizacijske sposobnosti, odnosno transformaciju inputa i outputa.



4. Osobine uspjesnih poduzetnika

Platno analiziranja poslovnih prilika Jamesa Greena (2015) sadrzi nekoliko najvaznijih
elemenata koji se izmedu ostalih, osvréu i na poduzetnicke osobine, podizanje samosvjesnosti
0 jakim i/ili slabim poduzetni¢kim vjestinama te motivaciji. Ono predstavlja praktian alat za
samo-analizu i procjenu vlastitih sposobnosti. Prije promatranja i rada na poslovnim prilikama,
vazno je da poduzetnik posjeduje i njeguje osobine koje ¢e mu pomo¢i u vlastitoj karijeri. lako
je nemoguce okarakterizirati sve poduzetnike prema nekoliko osobina s obzirom da su svi
jedinstveni i osebujni, prema Barringeru i Irelandu (2010) isti¢u se Cetiri osobine koje su

karakteristi¢ne i u kojima se pronalaze uspjesni poduzetnici.

Slika 4. Cetiri osnovne osobine uspjesnih poduzetnika

Fokus na

Strast prema poslu proizvod/kupca

5, v

Uspjesan poduzetnik

Uporost Uriotol / \ Implementacija

neuspjehu plovedoe

Izvor: (Barringer, B., R. i Ireland, D., R.; PoduzetniStvo-uspjesno pokretanje poslovnih poduhvata (2010,9))

Strast prema poslu, odnosno zelja za postignu¢em proizlazi iz ambicioznosti i vjerovanja u
poslovni pothvat. Ona je iznimno vazna za uspjeh poslovnog subjekta radi neizvjesnog
financijskog stanja u fazama osnivanja poduzeca, nedostatka potpore iz okoline te opcenito
zahtjevnih pocetnih faza pokretanja poduzeca. Kako navodi Barringer i Ireland (2010), strast
je obi¢no vezana za uvjerenje poduzetnika kako ¢e njegov posao pozitivno utjecati na ljudske
zivote. Poslovni pothvat ¢e biti uspjesan ukoliko se ukomponira strast prema poslu, znanja i

vjestine poduzetnika.



Sposobnost implementacije ideja (mogucnost iskoriStavanja povoljne prilike) je kljucna
osobina poduzetnika kako bi zapoceli svoj poslovni pothvat. Ona je jedna od zahtjevnijih
poduzetni¢kih osobina jer zahtjeva detaljan financijski plan, vrijeme i resurse koji se ulazu u
provedbu poduzetnickog procesa. Nakon prepoznavanja prilike ulaska na trziSte, potrebno je
provesti implementaciju ideje, odnosno pretvoriti ju u odrzivo poslovanje. Ona nije vezana
samo za pokretanje poslovnog pothvata, ve¢ i uz uvodenje promjena i modernizaciju poduzeéa
kako bi ostalo konkurentno i produzilo Zivotni ciklus proizvoda i/ili usluge. Problemi nastaju
kada pojedinci smatraju da promjene nisu potrebne (spoznaje prepreke), da imaju nedovoljno
raspolozivih resursa (resursne prepreke), da dionici sprjecavaju provedbu promjene (politicke
prepreke), te da zaposlenici nisu zainteresirani i entuzijastini za provodenje promjena
(motivacijske prepreke). (Pfeifer, Stani¢, 2017/2018, http://www.efos.unios.hr/kreativnost-
inovativnost/wp-content/uploads/sites/138/2018/05/, pristupljeno 11.7.2021.)

Upornost kao osobina uspjeSnih poduzetnika predstavlja suoCavanje s preprekama i
osmisljavanje strategija za rjeSavanje problema, odnosno ne odustajanje kada bivaju suoceni s
neuspjehom. Poduzetnici prilikom pokretanja poslovnog pothvata moraju uloziti veée napore i
biti uporniji nego kada su bili zaposlenici u poduzecu koje nije u njihovom vlasnistvu. Sada
osim svog znanja 1 sposobnosti ulazu financije, vrijeme 1 preuzimaju veliki rizik. Poduzetnik ¢e
biti skloniji prihvacanju rizika u sluc¢aju kada je vece ocekivanje od poduzetnicke aktivnosti uz
manju moguénost negativnih utjecaja. S obzirom na navedeno, nedostatak upornosti vodi do
odustajanja od poduzetnickog pothvata. Navedena osobina poduzetnika najvise dolazi do

izraZzaja prilikom otvaranja vlastitog poduzeca.

Usmjerenost prema proizvodu/kupcu odnosi se na pracenje trendova, Zelja i potreba. Proizvod
1 kupac predstavljaju dva najvaznija elementa u poslodavcu, a tek kada su zadovoljene potrebe
kupca na trziStu mozemo rec¢i da je poslovanje uspjeSno. Kako navode Kotler, Keller i
Martinovi¢ (2014); ,,Prilikom stvaranja bilo kojeg proizvoda ili usluge, u fokusu poduzetnika
nuzno mora biti potreba koju taj proizvod/usluga zadovoljava. Potrebe postaju zelje kada ih se
usmjeri na odredene predmete koji bi mogli zadovoljiti tu potrebu‘. Kako bi odnos sa kupcima
bio §to bolji 1 uspjesniji potrebno je razumyjeti njihove potrebe 1 ostvariti odnos koji ¢e se bazirati
na odanosti i povjerenju. Proizvod i usluga nemaju nikakvu vrijednost ukoliko ne zadovoljavaju

potrebe kupca, te ukoliko nisu kupljeni. U suvremenoj trgovini i kupo-prodajnim sporazumima


http://www.efos.unios.hr/kreativnost-inovativnost/wp-content/uploads/sites/138/2018/05/Nastavni-materijali-Pfeifer-Sanja-_Kreativnost-i-inovativnost_2017.pdf
http://www.efos.unios.hr/kreativnost-inovativnost/wp-content/uploads/sites/138/2018/05/Nastavni-materijali-Pfeifer-Sanja-_Kreativnost-i-inovativnost_2017.pdf

stavlja se naglasak na emocionalnu inteligenciju prodavaca i prepoznavanje tipa kupca, te

prilagodba strategije i pristupa.

Takoder, jedna od vaznih osobina uspjesnih poduzetnika je optimizam koji dolazi do izrazaja
pri susretanju s preprekama i problemima, podizanju morala zaposlenicima te atmosfere u
poduzecéu. Samopouzdanje, s druge strane, predstavlja osjecaj sigurnosti i vjere u ideje, stavove
I postupke. Ono je bitno u prezentaciji ideje, obrani donesenih strategija i odgovora, te prilikom
odnosa sa stakeholderima. Dodatno, vodenje kao od funkcija menadZmenta je i temelj
sposobnosti uspjesnih poduzetnika; uz samo-ucinkovitost se povecavaju Sanse za pokretanjem
i uspjesnim vodenjem poslovanja. Tom Peters (1994), americki autor koji se fokusirao na
istrazivanja U menadzmentu, poslovanju i vodenju poduzeca, navodi da se osobinama
uspjes$nih poduzetnika i menadzera treba dodati i skromnost, jednostavnost, kreativnost,

odgovornost i iskrenost. (Peters, T., 1994)

Osobine koje dodatno poduzetnici trebaju njegovati su Zelja za u¢enjem i ne odbijanje inovacija
i promjena. Naime, pokretanje vlastitog poslovnog pothvata znaéi odrzavanje koraka s
konkurencijom i diferencijaciju pruzene usluge ili proizvoda. Ukoliko poduzetnik ne prati
trendove iz okruZenja i nije voljan uciti od svojih zaposlenika, velika je moguénost da nece biti
uspjesSan na trziStu. Povezana s voljom za ucenje je 1 sposobnost trazenja pomoci, poduzetnik
mora biti svjestan da nije strucan u svim dijelovima vezanim uz poslovanje, bez obzira na to
Sto je vlasnik poduzeca. Neki od najuspjesnijih poduzetnika pokazuju kako su svjesni granica

svojih saznanja, te razumiju da ne mogu sve uciniti sami.

Navedene osobine predstavljaju genericki oblik onoga kakav bi poduzetnik trebao biti 1 prije
nego $to se odluci postati poduzetnikom. S druge strane, kako bi poduzetnicko ponaSanje bilo
kompletno potrebno je razvijati i uciti nove vjeStine s kojima nismo upoznati. Svijest o
posjedovanju osobina koje pomazu razvijanju poduzetnika kao pojedinca olakSavaju primjenu

i razvijanje poduzetnickih vjestina.
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5. Poduzetnicke vjesStine

Vjestine se odnose na naucen ili steCen dio ponasanja. One predstavljaju primjenu znanja
prilikom rjeSavanja problema. Jedna od klju¢nih poduzetnickih vjeStina je sposobnost
motiviranja drugih. Ona je povezana sa poduzetni¢kim osobinama, a odrazava se U rezultatima
i uspjesima tima te je i jedna od najvaznijih funkcija menadZera. Cesto se motivacija
zaposlenika poti¢e materijalnim ¢imbenicima kao Sto je povecanje place, nagrade, bonusi i
slicno. Medutim, u suvremenom poslovanju se dodatno poti¢e motiviranje suradnika
nematerijalnim faktorima. Cilj je probuditi u njima Zelju za postizanjem cilja koji timu donosi
osjecaj pripadnosti, zajednistva i uspjeha. Cesto se pogresno misli kako svi zaposlenici imaju
isti motivator. Vrednovanje rada je od kljuéne vaznosti za kratkoro¢nu, dugoro¢nu i projektnu

uspjesnost poduzeca.

Upravljanje konfliktom za vlasnike poduzeéa predstavlja priliku da se iz sukoba stvore nova
kreativna rjeSenja, te da diskusija bude temelj za ¢vrscée i snaznije odnose medu zaposlenicima.
Odnosno, to je proces usmjeren na spreCavanje disfunkcionalnih rjeSenja i destruktivnih
posljedica konflikata, te usmjeravanje energije konfliktnih situacija u svrhu identificiranja i
rjesavanja problema. Dobro upravljani konflikti zapravo su neslaganja, a razli¢ita misljenja i
stavovi mogu pomoci organizaciji da bude kreativnija, inovativnija, donosi bolje odluke,
upravlja bolje s postoje¢im resursima ili pronalazi nove resurse. (Sikavica, 2011.) Lose
upravljanje konfliktom ocitava se kroz burne reakcije, ignoriranje, generaliziranje,
nerazumijevanje 1 vrijedanje. Sikavica navodi da se strategije upravljanja konfliktom svode na

izbjegavanje, kompromis, pritisak, prilagodavanje i suradnju.

Stjecanje mo¢i i utjecaja proizlazi iz postojeceg autoriteta, dobrog odnosa sa zaposlenicima i
zahtijevanja odredenih standarda na temelju vlastitog primjera. Kako bi poduzetnik bio
utjecajan potrebno mu je povjerenje, blizak odnos sa podredenima, dobro poznavanje
zaposlenika i upucenost u cjelokupno poslovanje. Pogreska koju rade menadzeri i poduzetnici
je vidljiva u zlouporabi mo¢i, nametanju misljenja, izrabljivanju ljudskih resursa, te stvaranju
loSe atmosfere unutar poduzec¢a. Utjecaj 1 mo¢ su usko povezani sa liderstvom, poznatijom i
pod nazivom “vjeStina utjecanja®“. No, bez povjerenja zaposlenika, poduzetnik nece imati
sredstva potrebna za upravljanje zaposlenicima. Kako navodi Vranci¢ (2015): ,,Temelj svakog
leadershipa (pa i managementa) jest povjerenje; samo ako vam ljudi koje namjeravate voditi

vjeruju, ostvarit ¢ete i uspjeSan utjecaj na njih, tj. leadership.“ Ono $to se potvrdilo kao nuzno
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i korisno jest razumijevanje zaposlenika i rjeSavanje problema na nacin koji osigurava

postivanje i skladan odnos unutar poduzeca.

Osnazivanje zaposlenika je vjesStina koja pokazuje koliko poduzetnik vremena posvecuje
njegovanju suradnje i razvitka svakog od zaposlenika. Razvijanje vjeStina, znanja i
samopouzdanja zaposlenika se izravno odrazava na uspjeh i poziciju poduzeca na trzistu.
Osnazivanje zaposlenika se provodi kroz treninge, pohvale za dobro obavljene zadatke, i
prepoznavanjem ulozenog truda i rada te adekvatnim nagradivanjem. Jedan od poznatijih oblika
ove vjestine odnosi se na mentorstvo; osnovna ideja je da zaposlenici uz sebe imaju osobu koja
prati njihov razvoj i osnazuje ih; odnosno, mentora. Mentorstvo za cilj ima pripremiti osobu za
Sto bolje obavljanje poslova, upoznavati ju sa svim bitnim informacijama o radnom mjestu, te
ih ohrabriti. ,,Mentor, kao odgovorna osoba, ne mora izravno prenositi svoja znanja i
informacije mentoriranoj osobi, ali mora osigurati i dogovoriti one aktivnosti koje osiguravaju

potreban razvoj osobe. (Vranci¢, 2015).

Posljednja od najistaknutijih poduzetnic¢kih vjestina je autenticno liderstvo koje predstavlja
originalnost, iskrenost i pouzdanost. Bez obzira na odabrani stil vodenja kojeg poduzetnici
prakticiraju, bitno je da budu dosljedni, da se ponasaju u skladu s uvjerenjima koja promoviraju
1 zastupaju, te da posStuju i sluZe drugima (motivirani su biti na usluzi vise nego li biti vode).
»Autenti¢no liderstvo se prije sti¢e nego Sto se dodjeljuje, vise je dinamicno, a ne hijerarhijsko,
zahtjeva visok nivo samo-spoznaje integriteta. Autenti¢no liderstvo kreira eti¢ku spiralu rasta i
razvoja $to dovodi do samopouzdanja, vjerovanja u sebe 1 uspjeha za pojedince, timove i
organizacije. U danasnje vrijeme sve se viSe paznje posvecuje autenticnom liderstvu, kako u
teoriji, tako i u poslovnoj praksi. Glavni razlog ovome lezi u tome §to autenti¢ni leadership

doseze do svakog radnika u organizaciji.“ ( Imamovi¢, Nikacevi¢, 2012).
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6. Poduzetnicka motivacija

Motivacija se odnosi na psihicki proces koji poti¢e pojedinca na izvrSavanje odredenog zadatka,
ili ponaganje na specifi¢an nadin. Cesto se naziva pokretatkom snagom ljudskog djelovanja.
Ona predstavlja nedostatak straha, vjeru u sebe, samopouzdanje ili volju. Mozemo ju podijeliti
na unutarnju (intrinzi¢nu) 1 vanjsku (ekstrinzi¢nu). Ekstrinzi¢na podrazumijeva vanjske
poticaje (novac, nagrade), dok je intrinzi¢na potaknuta osobnom zadovoljstinom. Dva teorijska
modela koja dodatno objaSnjavaju motivaciju su Hertzbergova i Maslowljeva teorija. Hertzberg
demotivirajuée faktore naziva higijenicima a motiviraju¢e motivatorima. Maslowljeva teorija
je nesto slozenija te polazi od hijerarhije potreba. Faktori koji su bitni u poduzetnickoj
motivaciji su potreba za postignuc¢em, kognitivna motivacija, samo-ucinkovitost, prihvacanje

neizvjesnosti, samostalnost i sli¢no. (Sikavica, 2008)

Potreba za postignu¢em se na Maslowljevoj ljestvici hijerarhijskih potreba nalazi na ¢etvrtom
mjestu. Pupovac (2017) navodi da se ona ogleda u Zelji da pravi poduzetnik postigne vise
(nadmasi dotadasnja ostvarenja), kontinuirano proSiruje (unapreduje) svoj posao 1 preuzima
nove (vece) rizike. Pozitivna korelacija evidentna je i u poslovnom uspjehu kojeg se Cesto

poistovjecuje s ovim faktorom poduzetni¢ke motivacije.

,Kognitivna motivacija se pretezito temelji na unutarnjoj motivaciji i Zelji da se zadovolji
odredena potreba ili pak ostvari uspjeh na Zeljenom podrucju. Ljude najvise motivira ono §to
ih interesira, nesto o ¢emu zele otkriti vise ili za $to smatraju da ¢e dobiti najbolji povratni ishod
te ostvariti zacrtane ciljeve.” (Bolton, Thompson, 2002:95). Pojedinci s viSom razinom
kognitivne motivacije uZivaju u istrazivanju i prikupljanju podataka, te donose bolje odluke u
poduzetnistvu. Oni su analiticari, dok oni s niskom kognitivhom motivacijom uglavnom se

oslanjaju na iskustva, srecu i1 pretpostavke.

»Samostalna ucinkovitost ili samo-ucinkovitost je pojam koji odreduje sposobnost pojedinca
da svoje vlastite resurse, vjestine i mogucénosti moZze sprovesti u djelo kako bi zadrzao odredenu
razinu postignuc¢a kod nekog danog zadatka. Taj se pojam moze definirati i kao samopouzdanje
u vlastite moguénosti (Shane i sur, 2003:56). Razlika izmedu samopouzdanja i samo-
ucinkovitosti je u tome S$to je samo-ucinkovitost povezana uz izvrSavanje odredenog zadatka, a

samopouzdanje je vjera u vlastite sposobnosti.
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Prihvacanje neizvjesnosti 0dnosi se na poduzetnikovo toleriranje situacija u kojima mu nisu svi
faktori poznati i jasni. Prema Deli¢ (nastavni materijali kolegija UoCavanje poslovnog prilike,

2017 ,http://www.efos.unios.hr/uocavanjeposlovneprilike/wpcontent/uploads/sites/Motivacija-

za-poduzetnistvo, pristupljeno 14.7.2021.), tolerantnost prema dvosmislenosti je tendencija k

opazanju dvosmislenosti ili nejasnih situacija kao prihvatljivih pa ¢ak i pozeljnih. Prihvacanje
neizvjesnosti i tolerancija prema dvosmislenom ne smiju imati negativan utjecaj na razinu
motivacije pojedinca. Poduzetnici moraju biti spremni na okolinu u kojoj im na raspolaganju
nece biti sve Zeljene informacije 1 podaci, te na donoSenje brzih odluka koje se temelje na
postojeéim 1 trenutnim spoznajama. Snalazljivosti poduzetnika u neizvjesnim i nejasnim

situacijama i prilikama pomaze dobra financijska spremnost i sigurni izvori financiranja.

Znacenje novca u motivaciji nije zanemarivo. U Hertzbergovoj teoriji je higijenik, a u
Maslowljevoj motivator prvog reda — novac je nezaobilazan. Vranci¢ (2015) navodi da, kada
iznos place prijede granicu potrebnu za zadovoljavanje osnovnih zivotnih potreba, placa kao
motivator pada u hijerarhiji, a neke druge stvari i/ili uvjeti postaju puno vazniji. Spominje i
dvije varijable koje se pojavljuju, ,,fer placa® (primanja osobe u odnosu na njen uloZeni trud i
primanja kolega), te varijabilna placa (nagrada za ostvareni rezultat). Zaklju¢no, novac je
motivator ali do odredene granice, te ga nije dovoljno zadovoljiti i ne ulagati trud u ostale

faktore motivacije.
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7. Poduzetnicko ponasanje

Poduzetnicko ponaSanje rezultat je vjeStina i sposobnosti poduzetnika. Pojedinac se
poduzetni¢ki ponasa kada je spreman prihvatiti rizik, ima samopouzdanja i razvijen socijalni
kapital uz interpersonalne vjestine te je u mogucénosti donositi brze odluke i osmisliti alternative

za rjeSavanje problema.

Samopouzdanje se odnosi na sliku koju pojedinac gradi o sebi, a koja se bazira na njegovim
stavovima, uvjerenjima i sposobnostima. Kako navodi Ozani¢ (2017), najveéi izvor
samopouzdanja lezi u povjerenju u samoga sebe, u svoja znanja, vjestine te konstantno
obrazovanje i pozitivne ishode u raznim aktivnostima. Za poduzetnika je nuzno posjedovanje
samopouzdanja jer je prisiljen donositi neprogramirane odluke koje nisu jednostavne. Zbog
samopouzdanja poduzetnika poduzeée moze dozivjeti izniman uspjeh ili propast — ono je odraz
ne samog poduzetnika i njegove slike o sebi, ve¢ 1 njegove vjere u kvalitetu poslovanja. Niska
razina samopouzdanja je vidljiva kroz stidljivi govor tijela, ne sudjelovanje u interakcijama, i
u otporu prema odgovaranju na pitanja. Unutrasnji znakovi niske razine samopouzdanja odnose
se na strah, potragu za povjerenjem, te potragu za vanjskom validacijom za vlastite postupke.
(Deli¢, nastavni  materijali  kolegija  Uocavanje  poslovne  prilike 2020,

http://www.efos.unios.hr/uocavanjeposlovneprilike/wpcontent/uploads/sites/UPP 6 Poduzetn

icko_ponasanje.pdf, pristupljeno 12.7.2021.)

,,Odnos prema riziku moze se klasificirati u tri kategorije ponaSanja koje su poznate kao:
averzija premariziku (osobe koje ne vole rizik kompenziraju ga tzv. premijom za rizik), trazenje
rizika (oni koji traze rizik pronalaze rizi¢ne situacije 1 spremni su platiti premiju da sudjeluju u
rizicnim situacijama) i neutralnost prema riziku (osobu nije briga za rizik koji je povezan s
moguc¢im ishodom, brine se samo za ocekivani prinos date investicije)* (Sharpe et al,
1999:122). Uz poduzetnike se ¢esto veze karakteristika spremnosti za prihvac¢anjem rizika, $to
je povezano s tolerancijom prema neizvjesnosti. Kako bi profitirali 1 bili prvi na trZiStu po

pruzenom proizvodu ili usluzi, poduzetnici moraju prihvatiti odreden dozu rizika.

Kljuéne interpersonalne vjeStine svode se na verbalnu i neverbalnu komunikaciju, vjestine
sluSanja i pregovaranja, vjestine izgradnje 1 odrzavanja odnosa medu ljudima, te na razvoj i
njegovanje postojecih odnosa. Emocionalna inteligencija je bitan dio interpersonalnih vjestina,

te se njeno posjedovanje naglasava i trazi prilikom zapoSljavanja i ulaska u svijet biznisa.
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Izbjegavanje rada na interpersonalnim vjestinama predstavlja slabost i manu jer se ono izravno
odrazava na odnose medu zaposlenicima i atmosferu unutar poduzeéa. Sposobnost rjesavanja
sukoba i razvijanje kvalitetnih odnosa i prijateljstava pokazuje razvoj samog poduzetnika kao

pojedinca.

Socijalni kapital pruza bolju povezanost i razvijenu mrezu ljudi oko samog poduzetnika. Ljudi
S razvijenim socijalnim kapitalom su ¢esto uspjesniji, drustveniji i osvjesteniji. On je usko
vezan uz mobilnost poduzetnika, a u 21. stoljecu se prilika za njegovo razvijanje pruza na
drustvenim mrezama, $to zahtijeva od poduzetnika i dodatne marketinSke sposobnosti. Vaznost
socijalnog kapitala ocCitava se u svim fazama Zivotnog ciklusa poduzeca. Socijalni kapital je
klju¢an u trenutku osnivanja i rasta kada su poduzetniku potrebni poznanici i prijatelji koji ¢e
mu pomo¢i financijski ili promotivnim akcijama, pa sve do odumiranja proizvoda ili zatvaranja

poduzeca.

Rezultat razvijanja i njegovanja poduzetnickog ponaSanja iskazuje se u ostvarenjima i
poslovnim rezultatima. Sirenje socijalnog kapitala i primjena interpersonalnih vjestina vode do
porasta samopouzdanja i sposobnosti uvidanja novih poslovnih prilika. Pokretanje poslovnog
pothvata zahtijeva posjedovanje 1 primjenjivanje odredenog tipa ponasanja i znanja koji 1

kasnije pomaze poduzetniku prilikom Zivotnog ciklusa poduzeca.
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8. Znacaj poduzetnickih osobina, vjestina, motivacije i ponasanja za
uocavanje poslovne prilike i pokretanje poslovnog pothvata

Uocavanje poslovne prilike i pokretanje poslovnog pothvata zahtjeva pravovremenu reakciju
poduzetnika, te razvoj strategije i ideje. Ukoliko pojedinac ne posjeduje potrebne vjestine i
motivaciju, nece biti u mogucnosti prepoznati priliku i potom ju iskoristiti. Znacaj i utjecaj
poduzetnickih osobina i vjestina predstavljen je u Greenovom modelu koji se sastoji od devet
kategorija, a one su: poduzetnicke osobine, poduzetni¢ko ponasanje, poduzetnicka motivacija,
makroekonomske promjene, stanje industrije, struktura industrije, inovacija vrijednosti,
identifikacija prilike i konkurencija (Pulji¢, Ribi¢, 2020). Poduzetnicke osobine odnose se na
strast prema poslu, fokus na kupca i proizvod, upornost i implementaciju. Ponasanje koje je
vodeno osobinama ukljucuje odnos prema riziku, interpersonalne vjestine, samopouzdanje i
socijalni kapital. Poduzetnicka motivacija obuhvaca samoucinkovitost, kognitivhu motivaciju
i toleranciju prema dvosmislenom. Navedene karakteristike poduzetnika pomazu pri pracenju
makroekonomskih promjena, analizi industrije te pracenju konkurencije. S druge strane,
inovacija vrijednosti predstavlja rjesenje za diferencijacijom proizvoda i niskim tro$kovima,
kreirajuéi vrijednost 1 za kupca i za poduzece. Ona se postize kada pronademo ravnotezu
izmedu svih elemenata — prednosti, cijene, prihoda i rashoda. (Deli¢, 2017,

http://www.efos.unios.hr/uocavanje-poslovne-prilike/wp-content/uploads/sites/Inovacija-

vrijednosti.pdf, pristupljeno 1.9.2021)

Peri¢ i Radi¢ (2013) u istrazivanju pod nazivom ,,VVaznost poduzetnickih vjestina za upravljanje
rastu¢im IT poduze¢ima® imaju za cilj ispitati deset hrvatskih IT poduzec¢a i analizirati vezu

izmedu (ne)posjedovanja poduzetnickih vjestina 1 uspjeSnosti vodenja IT poduzeca.

,Jedna od vaznijih vjeStina koju ljudi trebaju posjedovati, bez obzira ¢ime se bavili je
sposobnost samo-procjene znanja. Biti svjestan svojih kompetencija, ali i nedostataka klju¢ je
uspjeha za dobro vodenje poduzeca, ali i samostalnog razvoja. Poveznicu izmedu razmisljanja
poduzetnika s poduzetnickim vjeStinama 1 onog bez, teSko je utvrditi jer su osobnosti koje
odreduju nacin razmisljanja razlicite. Ipak, poduzetnicko obrazovanje zasigurno pruza temelje
za uspjesno upravljanje i stvaranje odrzivog rasta poglavito u IT poduze¢ima u kojima veéina

voditelja 1 djelatnika posjeduje iskljucivo informaticku naobrazbu.* (Peri¢, Radi¢, 2013).
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Autorice takoder navode da, iako se radi o IT industriji, tehnicka znanja i sposobnosti nisu
dovoljne za pokretanje poslovnog pothvata ve¢ da potrebne vjestine ukljucuju i kreativnost,

odgovornost, samosvijest, obzirnost, razvijenu emocionalnu inteligenciju itd.

,»Sposobno vodstvo zna na koji nacin treba razjasniti djelatnicima Sto je cilj poduzeca,
motivirati ih da rade ucinkovito, komunicirati potrebne informacije, inicirati promjene,
preuzimati rizike, rjeSavati konflikte te pomo¢i podredenima da budu kompetentni i snalazljivi
u turbulentnom poslovnom okruzenju s kojim se suocava brzorastuca IT industrija. Funkcija
vodenja ukljucuje 1 kreiranje vizije po kojoj zaposleni rade te njihovo usmjeravanje i
koordiniranje kako bi se ostvarili ciljevi poduzeca. Menadzeri se angaziraju u vodenju kada
treba razjasniti Sto raditi, motivirati zaposlene da ucinkovito rade, usmjeravati aktivnosti
drugih, komunicirati potrebne informacije, inicirati promjene, pomo¢i podredenima da budu

kompetentniji ili rjeSavati konflikte medu ¢lanovima.* (Peri¢, Radi¢, 2013).

Istrazivanje potkrepljuje tvrdnje navedene u teoriji a koje se ti€u osobnosti i sposobnosti koje
bi poduzetnik trebao imati. Autorice Peri¢ i Radi¢ se dodatno osvréu na poduzetnicko ponasanje
unutar korporacija i poduzeéa te naglasavaju razliku u postignu¢ima izmedu zaposlenika u
kojima se potice takav na¢in ponaSanja 1 primjenjivanja vjestina, te onih koji rade u staticnom

1 neizazovnom okruZenju.

Primjer poduzeca u kojem je bila nepoticajna atmosfera i okruzenje koje nije promoviralo
razvo] poduzetnickog ponaSanja predstavlja wugostiteljski objekt ,,Baranjska kuca“.
Preno$enjem upravljanja na prvu generaciju nasljednika i dolaskom poduzetnika Stanka Skrobe
situacija se mijenja, te je zanimljivo pratiti osobni razvoj poduzetnika uz promjenu unutar
obiteljskog poduzeca i odnos prema zaposlenicima. Kao jedan od glavnih faktora seoskog
turizma u Baranji i Sire, Stanko Skrobo uspio je modernizirati i progiriti poslovanje na

djelatnosti koje su prilikom pokretanja poduzeéa bile nezamislive.
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9. Pokretanje obiteljskog poduzeéa i uloga poduzetnika Stanka Skrobe

Obiteljski restoran Baranjska kuca smjesten je u Karancu, etno selu na udaljenosti od dvadeset
kilometara od Osijeka. Karanac se nalazi u op¢ini Knezevi Vinogradi, trenutne populacije od
oko tisucu stanovnika, a u zadnjih nekoliko godina postao je jedna od top destinacija etno
turizma Slavonije i Baranje, te opéenito Republike Hrvatske. Veliku ulogu u razvoju sela i

gospodarstva imala je obitelj Skrobo.

Vladimir Skrobo pokrenuo je poslovanje vezano uz ugostiteljstvo 2003. godine kao prvi
restoran u Karancu i jedan od rijetkih u Baranji. Uz vjernost i o¢uvanje tradicije te posluzivanje
delicija karakteristicnih za ovaj dio Hrvatske, stvorili su ugled koji je postojan i danas,
osamnaest godina kasnije, i trenutno pod vodstvom nasljednika — Stanka Skrobe. Osim
ugostiteljskog objekta “Baranjska kuca“, trenutno posjetitelji mogu prosetati “Ulicom
zaboravljenog vremena“ koja sluzi kao svojevrstan muzej 13 tradicijskih zanata, posjetiti
suvenirnicu, proljetne i zimske sajmove pod organizacijom obitelji, prespavati u objektu “Sobe
kod Baje®, pridruziti se natjecanju za “Princezu pusnice* ili sudjelovati na “Akademiji blata*
na kojoj se ucilo kako popravljati stare ku¢e uz pomocu cigala od blata te na koji na¢in izradivati
kru$ne peci.

Kako navodi i sam Stanko, put do pokretanja obiteljskog poduzeéa bio je dug i zahtjevan. Otac
se iskuSavao u drugacijim granama dok nije pronaSao svoj put u ugostiteljstvu. Od malih nogu
dva brata, Stanko i Marko bili su ukljuceni u poslovanje radec¢i poslove kojima su pomagali
svojim roditeljima; zbog toga danas, Stanko navodi, se moze lakSe poistovjetiti sa svojim
zaposlenicima i razumjeti njihove probleme.

Tijekom odrastanja i uz formalno obrazovanje na Fakultetu za menadzment u turizmu i
ugostiteljstvu, Stanko prikuplja znanja kojima savjetuje roditelje, te od pozicije povremenog
zaposlenika 1 “ispomoci“ postaje savjetnik. Kasnije to iskustvo iskoristava u ulozi menadzera i
voditelja.

Danas, kao menadZer i poduzetnik pokusava pronaci balans izmedu upravljanja poduzecem i
zaposlenicima, uvodenja nove organizacijske kulture i klime, te uocavanja poduzetnickih

prilika.
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9.1. Izazovi u upravljanju objektom “Baranjska kuéa*

Nakon nasljedivanja obiteljskog poduzeéa, poduzetnik Stanko Skrobo susreo se s ustrojem i
na¢inom upravljanja svog oca koji se uvelike razlikuje od njegovog. Kao jedan od problema
navodi i nedostatak organizacije i jasne podijele zaduzenja i poslova. Prikupivsi znanja na
fakultetu vezanom uz turizam i ugostiteljstvo, Stanko poslu pristupa kao menadzer, a

uvodenjem noviteta i preoblikovanjem dotadasnjeg poslovanja i kao poduzetnik.

Izazovi u upravljanju svode se na pruzanje jednake kvalitete svim posjetiteljima uz popunjenost
objekta. Naime, Skrobo navodi da iako kapacitet restorana iznosi oko 300 osoba, oni se trude
ne prije¢i granicu od sto 150 1 time ugroziti iskustvo i1 kvalitetu doZzivljaja i posluzenih jela.
Naravno, uz stvoreni image posluzenih domac¢ih namirnica, bilo je potrebno osigurati i vlastite
izvore poput vrta i planirano polje posadenih makova za slavne deserte ovog kraja.

Prepreke se pronalaze i u oCuvanju tradicije i bastine, ali i drzanju koraka s modernizacijom i
tehnologijom. Stoga, iako je smjeStaj moguce rezervirati i pregledati na internetu, kada
posjetitelji dodu u Karanac vracaju se u proslost mirnog Zivota na selu. Ponekad se nakon
uzurbanog i nemirnog zivota u gradu tesko prilagoditi vremenu provedenom na selu, te iz tog
razloga Stanko smislja i organizira niz aktivnosti koje su se najisplativije pokazale za vrijeme

krize izazvane virusom COVID-19.

Epidemija virusa koja je u punom jeku zahvatila gotovo sve sektore, a posebno onaj
ugostiteljstva i turizma, nije zaobisla niti Baranjsku kucu. Prilikom razgovora s poduzetnikom,
on navodi da je najve¢i problem predstavljala neizvjesnost i nejasne upute i odredbe u vezi
poslovanja. Neplaceni krediti, reZije, zaduZenja 1 zaposlenici za koje se nije znalo na koji na¢in
im objasniti situaciju gdje posla nema te se ne zna kada ée ga biti zahtijevale su od Skrobe dozu
kreativnosti i inovativnosti.

Pocevsi sa dostavama jela s djela jelovnika za Osijek i okolna mjesta, pa sve do paketa koji je
ukljucivao aranzmane koji su ukljucivali smjestaj i dodatne aktivnosti istrazivanja Baranje 1
svih njenih znamenitosti (Stanko navodi da su navedeni aranzmani bili veéi troSak nego izvor
dobiti za poduzece, ali su i dalje generirali prihode), te kupovinom dodatnih poljoprivrednih
zemljiSta, pokuSavaju tijekom zahtjevnog i neizvjesnog vremena ste¢i konkurentsku prednost

Sto, naposljetku, 1 uspijevaju.
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Takoder, veliki Sok i izazov predstavlja i stalna dostupnost zaposlenicima za sve probleme, od
banalnih kao S$to je nedostatak interneta ili struje, pa do onih vecih kao Sto je bila epidemija
virusa COVID-19.

Jedan od izazova koje poduzetnik postavlja pred sebe je zelja da svaka osoba koja dode u
Baranju posjeti Karanac i barem jedan dio Baranjske kuce, bila to suvenirnica, muzej ili
restoran.

Misao koju Stanko isti¢e pokazala je ¢ime se vodio tijekom izazovnih vremena u pocetku svoje
karijere; navodi da ju je ¢uo od profesorice s fakulteta, a glasi da ako Zeli uspjeti ne treba biti

puno brzi od konkurencije, ve¢ samo malo brzi.

9.2. Nacini upravljanja zaposlenicima

Promjenom upravitelja, odnosno prijenosom na prvu generaciju nasljednika, mijenja se
odnos prema i izmedu zaposlenika. Bitno je naglasiti i zahtjevnu situaciju za zaposlenike
prilikom prijenosa - dolazi do velike promjene u organizacijskoj strukturi i kulturi. Formalno
obrazovanje i sudjelovanje u razvitku poduzeca te obavljanje razli¢itih poslova pomoglo je
Stanku pri nacinu na koji rje$ava probleme i komunicira sa podredenima. Navodi da mu je na
radnom mjestu bitna dobra atmosfera i energija, da se ljudi osjec¢aju prihvac¢eno i dobrodoslo, a

to postiZe suradnjom i zadovoljnim zaposlenicima.

Prilikom intervjua spominje i razliku upravljanja u odnosu na svoga oca; ,,Tata nije imao
razradeni sustav organizacije, svi smo radili sve, odnosno kako smo stigli. Velika je razlikaiu
nagradivanju zaposlenika, odnosno nerazradenom sustavu vrijednosti unutar poduzeéa kojeg

sam promijenio.*

Razraden sustav vrijednosti i nagradivanja odnosi se na godiSnje nagrade zaposlenicima
umjesto nerasporedenih. Stanko smatra da se godiSnjim nagradama uspostavlja red 1 struktura

unutar poduzeca, te nesto cemu kolektivno trebaju teziti nakon ispunjenih ciljeva.

Kao jednu od vaznijih stvari navodi motiviranje djelatnika, a ta vjeStina se pokazala vaznom
tijekom 2020. godine i krize izazvane virusom COVID-19. Odrzavanje pozitivne atmosfere u
vrijeme velike neizvjesnosti poduzetnik postize edukacijama za zaposlene i razvijanjem
inovativnih ideja kao $to su paket aranzmani ili degustacije baranjskih delicija. Epidemija
virusa COVID-19 se odrazila i na financije, a obitelji je bilo bitno da djelatnici razumiju da su

njihove place na vrhu prioriteta, bez obzira na situaciju.
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Vaznost posjedovanja vizije vazna je ne samo za poduzetnika, ve¢ i za ljude koji su ukljuceni
u poslovanje. Razvijanje dodatnih djelatnosti kao Sto je proizvodnja mljevene paprike, sadnja
polja makova, krovovi od trske ili novi restoran u Baranji koji ¢e biti specifi¢an po usluzi i
naCinu posluzivanja hrane ukljuCuje suradnju 1 entuzijazam zaposlenika. Bez njih,

poduzetnikova ideja ostat ¢e neostvarena i nerazvijena.

Poduzetnik koristi svoje vjeStine utjecanja i koriStenja mo¢i pri upravljanju zaposlenika, smatra
da je bitno da njegovi radnici imaju samopouzdan uzor koji ne prerasta u preveliki ego. Sam
naglaSava da se odnos prema zaposlenicima direktno odrazava na atmosferu unutar samog
poduzeca, tj. gosti se ne osjecaju ugodno te se vjerojatno nece vratiti na mjesto gdje su
primijetili da su radnici u loSem raspolozenju zbog nacina na koji se prema njima postupa.
Stvaranje poticajne atmosfere dodatno razvija poslovanje kao i otpustanje onih koji ne
pridonose na adekvatan nacin. lako Stanko vodi obiteljsko poduzece u kojem prevladava
tradicija i u kojemu se cijene dugogodisnji odnosi i povezanost s ljudima, to ne smije stati na
put ka viziji poduzeca da budu prepoznatljiva destinacija turizma u Hrvatskoj 1 Sire. Voden
obrazovanjem ili spoznajama koje je prikupio rade¢i u drugim poduzec¢ima i odrastajuci uz
svoga oca, Stanko pred zaposlenika postavlja jasne smjernice svojih ocekivanja i nacina
ponasanja. Kada one budu ispunjene, takve aktivnosti su prepoznate i bivaju adekvatno

nagradene prema sustavu s kojim su svi vrlo dobro upoznati.
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10. Motivacija poduzetnika Stanka Skrobe i izvor inovativnosti

Konkretan primjer poduzetnika prikazuje kompleksnost ¢imbenika motivacije Koji ha njega
utjecu izravno i neizravno. Odnos s roditeljima, odnosno nasljedivanje obiteljskog poduzeca
pridonosi osjecaju odgovornosti prema roditeljima, ali i prema okolini. Stanko priznaje da mu
je misljenje drugih bitno, a pogotovo ono obitelji. Takoder navodi da ga dodatno motivira

ostvarenje ciljeva koje si zadaje, te rezultat koji je potom vidljiv svima.

Poduzetni¢ke osobine koje se isti¢u kod gospodina Skrobe su upornost te strast prema poslu.
Poduzetnik je fokusiran ostvariti ciljeve koje postavlja pred sebe te je uporan pri ostvarenju
ideja. Motivacija poduzetnika se javlja iz rjeSavanja problema i osmisljavanja na¢ina nosenja s
neizvjesnim situacijama, te tolerancija prema dvosmislenom. Kognitivna motivacija pojavljuje
se u poduzetniku tijekom epidemije virusa COVID-19 2020. godine. Skrobo motiviran Zeljom
da zadrzi zaposlenike i uspije isplatiti sve obveze te financijski opstati, smislja odgovor na

problem te se pokusava snaci s dostupnim resursima, pri tome prateci ogranicenja i restrikcije.

Tijekom 2020. godine poduzetnik razvija svoj socijalni kapital ¢ime pridonosi poduzetni¢kom
ponasanju, svoj fokus usmjerava na uocavanje poslovni prilika i njihovu realizaciju. Uspjesnim
snalazenjem prilikom krize u sektoru ugostiteljstva i turizma razvija svoje samopouzdanje te je
u buduénosti spreman preuzeti veci rizik. Prac¢enje makroekonomskih promjena omogucéava
kupovinu novih zemljiSta 1 investiranje u nove projekte (poput proizvodnje vlastite mljevene

paprike i sadnju polja maka) u najboljem trenutku.

Promatranje stanja industrije omogucilo je poduzetniku inovacije dosad nevidene u sektoru
seoskog gospodarstva i turizma te postajanje leaderom na trzigtu. Gospodin Skrobo navodi da
usporedivanje s konkurentima otvara vrata ka novim idejama i Zelji za diferencijacijom

pruZenih usluga.

Gospodin Skrobo isti¢e uéinak uloZenog truda bez obzira na ostvaren rezultat, ali i financijske
motivacijske ¢imbenike koji nisu zanemarivi. Navodi da je napustio prethodno radno mjesto
gdje je imao osigurana veca primanja, ali osje¢ao se nedovoljno izazvan za suocavanje s
problemima i pokazivanje ostalih vjeStina 1 sposobnosti. Ovakvo preuzimanje rizika bez obzira
na uhodanost obiteljskog poduzeca te ulaganje u nove djelatnosti jedna je od glavnih odrednica

poduzetnika.
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Ideje o inoviranju poduzetnik pronalazi u okruzenju i vlastitim neiskoriStenim resursima.
Povezivanjem ponude i potraznje donose se i strateske odluke kao $to je moguénost prenocista
i boravka nakon iscrpnog dana u prirodi i u restoranu. Promatranjem trziSta i vodenje mislju Sto
trziSte Zeli (a nema) dolazi do razvitka novih ideja i1 inoviranja poslovanja. Tako na primjer
posjetitelji u Baranji traze 1 Zele kupiti domacu mljevenu papriku. Prepoznavanjem potraznje
gospodin Skrobo razvija novi proizvod i nudi ga turistima.

Status u druStvu i ostvareni ugled motiviraju poduzetnika na daljnje razvijanje ideja i
poslovanja. S obzirom da se radi o maloj sredini gdje je Stanko vrlo poznat, odobravanje i

pohvale ljudi iz okoline su veliki motivator.
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11. Usvojene vjeStine poduzetnika i razvitak

Na primjeru poduzetnika Stanka Skrobe prikazuje se razvoj poduzetni¢kih vjestina potaknut
primjenom znanja steCenih putem formalnog obrazovanja, pa sve do primjene spoznaja iz
okoline i obiteljskog nasljeda. Umijece upravljanja konfliktom izmedu zaposlenika iskazuju se
kroz jasnu organizacijsku politiku u poduzecu, te kroz ¢vrst i kvalitetan odnos poduzetnika i
zaposlenih. Usko povezano uz upravljanje konfliktom je i timski rad, odnosno stvaranje
pozitivne atmosfere i klime unutar poduzeca koja potice zaposlenike na suradnju. Konkretno,

Skrobo ostvaruje navedenu vjestinu dodatnim edukacijama i radom na novim projektima.

Strategijsko razmisljanje i rjeSavanje problema poduzetnik razvija tijekom epidemija virusa
COVID-19; suocen s izazovima i promjenama koje su se dogodile “preko noci, primoran je
razviti strategije kako bi poslovanje opstalo. Tijekom navedene krize od poduzetnika se
o¢ekivalo i kontinuirano motiviranje zaposlenika §to je za gospodina Skobu predstavljalo
najveci izazov.

lako ponekad zanemarene, gospodin Skobo isti¢e vaznost vjestine upravljanja vremenom i
organizacije. Obzirom na vise objekata i djelatnosti koje pokriva “Baranjska kuca®, bitno je

rasporediti 1 posvetiti se svakom dijelu poduzeca jednako.

Kriticko razmisljanje pomaze poduzetniku pri preuzimanju vlasnistva nad poduzeéem. Stanko
zadrzava strategije svoga oca koje ocjenjuje kao pozitivne, a uvodi vlastite uz pomocu analize

I ocjenjivanja situacije.

11.1. Nadin upravljanja poduzeéem od osnutka

“Baranjska kuca“ osim §to dozivljava promjenu vlasnika, uvodi i drugaciji pristup u
upravljanju objektima i zaposlenicima. Poduzetnik Stanko Skrobo naglagava novi pristup u
organizacijskoj strukturi, komunikaciji i opcenito atmosferi unutar poduzeca, te posebno
spominje njegovo ponasanje i osobnost koji utjeCu na nacin upravljanja. Naime, gospodin
Skrobo navodi koliko je bitno samopouzdanje u sklapanju poslovnih dogovora te vodenju
poduzeca ka novim prilikama. Samopouzdanju uvelike pridonosi njegovo obrazovanje i
poznavanje teorije turizma 1 poduzetniStva. Poduze¢em trenutno upravlja samostalno,

oslanjajuci se na steCeno znanje U obitelji te prethodna radna iskustva.
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Iako se obitelj u pocetku trudila izgraditi ugostiteljski objekt koji bi takoder bio mjesto ocuvanja
tradicije i svojevrsnog povratka u proglost, gospodin Skrobo trenutno pokusava u¢i na dosad
ne istrazena trzisSta. Uz zelju da postigne vise i napreduje, te da prosiri poslovanje, u neizvjesnim
uvjetima razmislja o otvorenju ekskluzivnog restorana, posebnog dijela za mlade kojeg naziva
chill-out zonom, plavim poljima maka i sli¢no. Navodi da se osvrée na nezadovoljene potrebe
u drustvu kao Sto je nedostatak atrakcija za mlade kojima Zeli pruziti priliku da se upoznaju s
tradicijom, restorana i ugostiteljskih objekta koji ¢e ugostiti vrhunske kuhare, te nedostatak
popularne 1 kvalitetne domace crvene paprike po kojoj je Baranja poznata, a koje nedostaje i

koja se nabavlja i kupuje na drugim mjestima.

Bez obzira na trenutno velike planove i izgradenu viziju za buduénost, u pocetku preuzimanja
poslovanja od oca, u gospodin Skrobo je bila prisutna anksioznost vezana uz vjeru u vlastite
sposobnosti. Vodenje ve¢ uhodanog poduzeéa mozda izgleda lakSe neko pokretanje i pocetak
vlastitog, ali inoviranje i teZnja za odrzavanjem pozicije leadera na trzistu stavljaju veliki
pritisak na poduzetnika koji pokusSava istraziti i voditi poduzece svojim stilom. Inicijalni vlasnik
Vladimir Skrobo je &esto vodio poduzeée emocijama i osje¢ajem. Stanko Skobo navodi da je
nedostajao red i sklad u odnosima, te da je jedan od problema bio promijeniti uhodanu
atmosferu. Ne postojanje sustava s kojim su svi ukljuceni u poslovanje bili upoznati dovodilo
je do sukoba i konflikta sa i izmedu zaposlenika, te Cestih trzavica. Kako su otvarali i zapo€injali
dodatne aktivnosti, obiteljsko poduzece je postalo preveliki teret ako poduzetnik nije imao
dodatan izvor edukacije, strpljenja i znanja — jedan od razloga zasto dolazi do prve generacije
nasljednika. Vladimir Skrobo ostaje jedan od zadetnika turizma i ugostiteljstva u Karancu i
Baranji, ali kako je doslo do razilazenja u ciljevima koje je imalo poduzeée, u odnosu na one

obitelji, promjena je bila nuZna.

Ciljevi obitelji su naj¢esée postizanje obiteljskog sklada, dobre komunikacije te harmonije, dok
su ciljevi poduzeca financijske prirode: ostvarivanje profita i financijska stabilnost. Osim
razlike u ciljevima, izazov moZze biti u pronalasku pravih ljudi unutar obitelji koji mogu
pridonijeti uspjehu poduze¢a svojim znanjima i sposobnostima. Utjecaj konflikta i odnosa u
obitelji Skrobo odrazavao se na poslovanje i upravljanje poduzeéem; Stanko navodi da danas
taj problem rjeSava postavljanjem jasnih granica i otvorenom komunikacijom kako bi omogucio
kvalitetno upravljanjem “Baranjskom ku¢om®. Razlika u upravljanju poduze¢em od osnutka pa
sve do danas pokazuje koliko poduzetnikova osobnost, vjeStine i ponaSanje utjeCu na

cjelokupno poslovanje.
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12. Analiza poslovanja iz intervjua sa vlasnikom poduzeéa i njegov pogled
na poduzetni¢ko ponaSanje

Nakon provedenog intervjua s poduzetnikom, zanimljivo je analizirati poslovanje iz vise
aspekata - preuzimanje poduzeéa kao prva generacija nasljednika, transformacija u poduzece s
jasnom organizacijskom kulturom uz promjenu klime, te ravnoteZa u postivanju tradicije uz
moderniziranje i novi pogled na poduzetnitvo. Osobno poznavanje Vladimira i Stanka Skrobe
olaksalo mi je uvid u razlike u vodenju i inoviranju, te u poduzetnickom ponaSanju. Trenutna
situacija u obiteljskom poduzecu uvelike se razlikuje od one prije nekoliko godina. Osim
promjene vlasnika mijenja se pristup posjetiteljima i zaposlenicima. Stanko Skobo je kao
poduzetnik spreman riskirati te predstavlja viziju koju tezi ostvariti. Inoviranje i ulaganje u nove
djelatnosti poput poljoprivrede, pokretanje aktivnosti i zanimljivosti za turiste koji borave u
Karancu, otvaranje novih objekata za ciljane skupine (mlade, pojedince s visokom kupovnom
mo¢i i slicno) dovode do novog i moderniziranog poduzeca. Pokusavajuéi pronacéi granicu
izmedu nametnute menadzerske uloge koja ide uz prvu generaciju nasljednika i uloge

poduzetnika, Stanko primjenjuje poduzetnicko ponasanje i vjestine.

Vodenje poslovanja tijekom pandemije pokazuje poduzetnikovu toleranciju nepoznatih
situacija i mogucnost strateSkog promisljanja. S obzirom da se kriza u ugostiteljskom sektoru
dogodila neposredno nakon $to je gospodin Stanko preuzeo upravljanje poslovanjem, bio je
primoran voditi i organizirati svoje zaposlenike u neizvjesnoj situaciji. Takav nacin rada i
organizacije bio je usmjeren ka ostvarivanju vizije bez obzira na postavljene prepreke.
Poduzetnik spominje komunikacijske vjestine koje su mu pomogle u odnosu sa zaposlenicima,
te se osvrée na izgradnju povjerenja i poStovanja unutar samog poduzeca. Priznaje 1 navodi
pomo¢ kolega iz ugostiteljskog sektora s kojima izmjenjuje savjete i iskustva te nastavlja rad
na Sirenju socijalnog kapitala. 2020. godina je bila jedna od najizazovnijih i zahtjevnijih
poslovnih perioda, ali Stanko Skrobo pokazuje djelominu zahvalnost epidemiji virusa
COVID-19 zbog mogucnosti rjeSavanja problema $to je rezultiralo samouvjerenos$¢u i novim

vjeStinama.

S druge strane, primjetna je i uloga njegove osobnosti, odnosno pozitivnog stava,
samouvjerenosti i strpljenja. Otvoreno razgovara o egu poduzetnika te priznaje da ono ima
veliki utjecaj na poduzetni¢ko ponaSanje i vjeStine; dok je pod kontrolom. Smatra da se ego

cesto izjednacuje sa samopouzdanjem S§to u konacnosti vodi do propasti poduzetnika. Izvor
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samouvjerenosti pronalazi unutar obitelji iako pokusava okolinu potaknuti da ga ne promatra i
analizira usporedno s ocem.

Gospodin Skrobo prilikom razgovora istie Zelju da bude autenti¢an voda ¢&iji ¢e se stil
upravljanja odrazavati u poslovnim uspjesima i atmosferi unutar poduzeca. Autenti¢nost

ostvaruje kreativno$¢u i inovativnim pristupom organizaciji.

Stanko Skrobo kao poduzetnik nastupa neustrasivo i samouvjereno istovremeno pokusavajuéi
se odmaknuti od nametnutog stila upravlja postavljenog i stvorenog od strane svoje obitelji.
Poduzece danas napreduje 1 raste brzo i1 izuzetno uspjesno, bez obzira na veliku konkurenciju i
ponudu na trziStu. “Baranjska kuca“ predstavlja diferencirani ugostiteljski objekt sa sadrzajima
1 atrakcijama koji se ne mogu pronaci kod konkurenata; rezultat je to strateskog i kreativnog
promisljanja i djelovanja poduzetnika. Stanko Skrobo sebe ne promatra kao menadzera, veé
kao poduzetnika. Naglasava koliko uziva u inoviranju i upustanju u nove poslovne prilike, a
upravljanje zaposlenicima i ostale zadatke radi zbog opisa posla. Ukoliko bi situacija bila
drugacija, poslovanje, prepoznatljivost i uspjeh poduzeca bi se razlikovali od onoga danas.

Poduzetni¢ko ponaSanje koje je mozda presudno u konkretnom slucaju je sposobnost uvidanja

prilika te brze reakcije koje dovodi ovo obiteljsko poduzece do pozicije leadera na trzistu.
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13. Zakljucak

Razvijanje poduzetnickih vjestina i primjena poduzetnickog ponaSanja pokazuju sposobnost
pojedinca da upravlja i vodi poslovanje. Gospodin Stanko Skrobo predstavlja primjer
poduzetnika i menadzera ¢ije je ponaSanje tijekom epidemije izazvane virusom COVID-19
dovelo do novih ideja i prilika za daljnji razvitak poslovanja. Osim toga, poduzetnik tijekom
krize razvija vjestine koje mu omoguéavaju uocavanje novih poslovnih prilika u okruzenju i
uspjesno vodenje poduzeca. Nakon provedenog intervjua s poduzetnikom, provedena je analiza
poslovanja iz viSe aspekata: preuzimanja poduzeéa kao prva generacija nasljednika,
transformacija u poduzece s jasnom organizacijskom kulturom uz promjenu klime, te ravnoteza
u postivanju tradicije uz moderniziranje 1 novi pogled na poduzetniStvo. Stanko je kao
poduzetnik spreman riskirati te predstavlja viziju koju tezi ostvariti. Ciljeve dostize daljnjim
razvijanjem socijalnog kapitala i vlastitih interpersonalnih vjestina. Odnos prema riziku,
tolerancija nepoznatog, strateSko promisljanje, te upravljanje timom zaposlenika za Stanka
Skrobu predstavljaju temeljne kompetencije kako bi bio uspjesan poduzetnik. Autenti¢no
liderstvo kao jedno od vaznijih faktora poduzetnickog ponaSanja prepoznaje se u komunikaciji
i odnosu sa zaposlenicima. U poduzeéu vlada ugodno i poticajno okruZenje te su radnici
motivirani. Uocavanjem novih prilika u okruZzenju te motiviranjem tima zaposlenika postaje
predstavnik turisticke ponude Baranje. S druge strane, istice se i njegova osobnost, odnosno
pozitivan stav, samouvjerenost, strpljenje i svijest o koli¢ini odgovornosti. “Baranjska kuca“,
trenutno pod vodstvom 1 upravljatkom rukom mladog inovatora, ispred sebe ima sjajnu
buduénost kao zacetnik i voditelj promjena i modernizacije turizma u Baranji i kontinentalnog

dijela Republike Hrvatske.
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