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Kljuéne odrednice za uspjeh poduzetni¢kog pothvata

SAZETAK

Poduzetnicki pothvat predstavlja dinamic¢an proces koji obuhvaca niz specifi¢nih vjestina,
karakteristika 1 strategija, potrebnih za ostvarivanje uspjeha. Kljune odrednice uspjesnog
poduzetnickog pothvata ukljuéuju razumijevanje poduzetniCkih procesa, razvijanje
poduzetnickih karakteristika, postavljanje ciljeva, izgradnju snaznog tima te razvijanje
inovacija kao nacina ostvarivanja konkurentske prednosti. Poduzetnicki procesi
podrazumijevaju donosenje odluka, uocavanje prilika i razvijanje uspjesnih poslovnih ideja.
Karakteristike poduzetnika, specificna su odrednica koja podrazumijeva uocavanje novih
poslovnih prilika na temelju prijasnjih iskustava, ali i izraZavanja kreativnosti kao vazne stavke
pri kreiranju novih poslovnih ideja. Promatranja i istraZivanja trzi$nih trendova omogucavaju
poduzetnicima da imaju bolji uvid u situaciju na trziStu, da lakSe razumiju trziSne potrebe 1
definiraju tko im je konkurencija. Prepoznavanje prilika, uocava se kod onih poduzetnika koji
Su otvoreni i spremni za razvijanje novih ideja i njihovo usavrSavanje. Izgradnjom snaznog tima
privlace se potencijalni ulagaci i partneri te se nastoji izgraditi povjerenje medu ¢lanovima tima.
Inovacijama poduzetnici unapreduju vlastiti proizvod ili uslugu kako bi zadrzali trenutne i
privukli nove kupce. Odnosno, suvremeni nacini poslovanja isti¢u inovativnost kao klju¢nu
odrednicu uspjesnosti poslovanja poduzeca. Upravljanje ljudskim resursima, s druge strane
osigurava motivaciju i produktivnost zaposlenika. Analizom primjera uspjesnog poduzetnickog
pothvata moguce je uociti kako poduzetnici s oskudnim sredstvima, ali razvijanjem kreativnih
ideja, zeljom za rastom, napredovanjem i inovacijama mogu posti¢i zapanjujuce rezultate. Cilj
empirijskog dijela rada bio je provesti istraZzivanje o pokretanju uspje$nog poduzetnickog
pothvata. Takoder, svrha rada je analizirati klju¢ne odrednice potrebne za postizanje uspjesnog

poduzetni¢kog pothvata i time utvrditi radali se poduzetnik ili se poduzetnikom postaje.

Kljucne rijeci: razvijanje ideja, izgradnja tima, uocavanje prilika, inovacije



Key determinants for the success of an entrepreneurial venture

ABSTRACT

Entrepreneurship is a dynamic process that includes a number of specific skills, characteristics
and strategies necessary to achieve success. The key determinants of a successful
entrepreneurial venture include understanding entrepreneurial processes, developing
entrepreneurial characteristics, setting goals, building a strong team, and developing innovation
as a means of achieving competitive advantage. Entrepreneurial processes involve making
decisions, spotting opportunities and developing successful business ideas. The characteristics
of an entrepreneur are specific determinants that imply the observation of new business
opportunities based on previous experiences, but also the expression of creativity as an
important item when creating new business ideas. Observations and research of market trends
enable entrepreneurs to have a better insight into the situation on the market, to more easily
understand market needs and define who their competition is. Recognition of opportunities is
seen in those entrepreneurs who are open and ready to develop new ideas and perfect them.
Building a strong team attracts potential investors and partners and tries to build trust among
team members. Through innovation, entrepreneurs improve their own product or service in
order to retain current and attract new customers. That is, modern ways of doing business
emphasize innovation as a key determinant of the success of a company's business. Human
resource management, on the other hand, ensures employee motivation and productivity.
Analysing examples of successful business ventures, it is possible to see how entrepreneurs
with limited resources, but with the development of creative ideas, the desire for growth,
advancement and innovation, can achieve astonishing results. The objective of the empirical
part of the work was to conduct research on the launch of a successful entrepreneurial venture.
Also, the purpose of the paper is to analyse the key determinants necessary to achieve a
successful entrepreneurial venture and thereby determine whether an entrepreneur is or is

becoming an entrepreneur.

Keywords: developing ideas, building a team, spotting opportunities, innovation
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1. Uvod

Poduzetnik je osoba koja pokazuje strast prema onome $to radi. Karakteristike koje poduzetnik
posjeduje doprinijeti ¢e razvoju novih ideja, uspjeSnosti poslovanja tima i poboljSanju
postojecih proizvoda ili usluga. Razvijanjem uspjesnog poduzetnickog pothvata poduzetnik
stvara nove vrijednosti, ¢ime zadovoljava potrebe potroSaca i poboljsava kvalitetu Zivota.
Tijekom proslog stoljeca, posjedovanje ljudskog i financijskog kapitala smatralo se velikom
prednosti za postizanje i pokretanje uspjesnog poduzecéa. Situacija Se S vremenom mijenjala,
iako su i dalje potrebe za financijskim i ljudskim kapitalom izrazene, potrebe za prilagodbama
i inovacijama smatraju se klju¢nim za dugoroéni uspjeh. Digitalno poduzetnistvo, razvoj
tehnologija te drustveno odgovorno poduzetnistvo uvelike je promijenilo dosadasnji nacin rada
I djelovanja poduzetnika. Ovim radom prikazati ¢e se vaznost izgradnje snaznog tima,
postavljanja jasnih ciljeva, upravljanja ljudskim resursima i karakteristikama poduzetnika sa
svrhom ostvarivanja uspjesnog poduzetni¢kog pothvata. Cilj rada je osvijestiti vaznost svih
navedenih stavki i nac¢ina na koji oni doprinose uspjesnosti poduzetnika. Rad se sastoji od osam
poglavlja. Nakon uvoda i metodoloskog dijela rada u trecem poglavlju naglasak je na pitanje o
potrebnim stavkama za pokretanje poduzetni¢kog pothvata, u kojemu je prikazana vaznost
poduzetni¢kih procesa i karakteristika poduzetnika. Cetvrto poglavlje u srediste stavlja
prepoznavanje prilika na trziStu koje se postiZze promatranjem 1 istraZzivanjem trziSnih trendova.
U petom poglavlju prikazuje se vaznost i potreba za izgradnjom jakog tima kao i prednosti
inovacija za poduzetnika. Sesto poglavlje upuéuje na vaznost upravljanja ljudskim
potencijalima kao najvaZnijim oblikom koji je potreban za realizaciju ciljeva poduzeca.
Takoder, u Sestom poglavlju analizira se usporedba razli¢itih politika tijekom upravljanja
ljudskim resursima. Zadnje poglavlje prikazuje empirijsko istrazivanje provedeno putem
ankete, razgovor s poduzetnikom iz neposredne okoline te usporedbu podataka GEM
istrazivanja provedenog 2022. godine. Svrha istrazivanja je analizirati motive pokretanja
vlastitog poduzetniC¢kog pothvata, pojavljivanja mogucih izazova kao i1 pruzanja savjeta
budu¢im poduzetnicima. Dobivenim rezultatima mogucée je uvidjeti Sto je poduzetnike
motiviralo za pokretanje pothvata, sto im je pomoglo da ostvare ugled te koje savjete bi

temeljem vlastitih iskustava dali budu¢im poduzetnicima.



2. Metodologija rada

Zavr$ni rad sastoji se od teorijskog i empirijskog dijela rada. U teorijskom dijelu rada
napravljen je pregled literature 0 odrednicama uspjesnog poduzetnickog pothvata,
prepoznavanju prilika i trzi$nih trendova, izgradnji jakog tima i upravljanju ljudskim resursima.
Empirijski dio rada sadrzi analizu anketnog upitnika usporedenu s podatcima GEM istrazivanja
te razgovor s poduzetnikom iz neposredne okoline. Cilj istrazivanja provedenog putem
anketnog upitnika je uvidjeti koji faktori doprinose poduzetnickom uspjehu temeljem stavova,
misljenja i iskustava ispitanika. Literatura koriStena u radu prikupljena je istrazivanjem knjiga,
akademskih ¢lanaka, znanstvenih ¢lanaka i putem internetskih stranica.

Primarni izvori podataka prikazani su putem provedene online ankete u svrhu dobivanja
podataka o klju¢nim ¢imbenicima potrebnim za pokretanje poduzetnickog pothvata (Pavi¢ i
Sundali¢, 2021). Sekundarni izvori pokrijepljeni su literaturom. Provedene su metode
deskripcije kojima su se opisivali kljuéni pojmovi. Osim knjiga, koriSteni su dostupni ¢lanci na
internetu, najéesée hrcak.srce.hr ¢ime je potvrdena i ostala teorijska podloga. Analitickom

metodom i metodom sinteze proveden je primjer uspje$nog poduzetni¢kog pothvata.



3. Odrednice uspjeSnog poduzetni¢kog pothvata

Mnostvo ljudi vidi poduzetniStvo kao privlaénu zamisao koja im omogucuje razvoj vlastite
ideje i pretvaranje ideje u novi poslovni pothvat, odnosno karijeru. Barringer (2010) navodi
kako rije¢ poduzetnik proizlazi od francuske rije¢i entre $to bi znacilo izmedu i rijeci prendre
koja znaci uzeti. Ovim rije¢ima opisuje se spremnost ljudi na poduzimanje novih poslovnih
pothvata, prikupljanje potrebnih resursa, odredivanje strategije i spremnosti na preuzimanje

rizika.

Barringer (2010) je istaknuo cetiri osobine koje su klju¢ne za poduzetnicki uspjeh, a to su strast
prema poslu, fokus na proizvod ili kupca, ustrajnost usprkos neuspjehu i inteligencija provedbe.
Prva osobina govori o strasti poduzetnika prema poslu, samim time ovo je osobina koju dijele
svi uspjesni poduzetnici. Fokusom na proizvod ili kupca stavlja se naglasak na kupce koji
donose profit kupujuci proizvod, dok proizvod predstavlja put do samih kupaca. Ustrajnoséu
usprkos neuspjehu nastoji se dokazati da se upornost isplati i donosi rezultate, iako je do
rezultata ponekad teze do¢i. Inteligencija provedbe, bitna je stavka koja podrazumijeva da
poduzetnik realizira ideju u finalni proizvod ili uslugu. Vazno je naglasiti kako bi poduzetnici
trebali biti strastveni, ali svijet ne bi trebali gledati kroz ruziCaste naocale. Entuzijazam
poduzetnika treba biti izrazen tijekom iznoSenja poslovne ideje, takoder strast u skladu s

potrebnim vjestinama omogucuje im razvoj same ideje 1 predstavlja pravu poslovnu priliku.
Peri¢ et al. (2022) navode kako je poslovne prilike moguce uoditi na nekoliko nacina, a to su:

- rjeSavanjem nekog znacajnog problema na trzistu
- popunjavanjem razine na trziStu

- prac¢enjem trendova na trzistu

Poznato je kako se poslovne prilike mogu najlakse uoditi praéenjem trendova na trzistu. Peric¢
et al. (2022) trend smatraju najlaksim na¢inom za generiranjem novih poslovnih pothvata, ali i

uocavanjem samih poslovnih prilika.

3.1. Timmonsov model

Timmonsov model jedan je od kljuénih modela kojim se obja$njava poduzetnicki proces.
VinSalek Stipi¢ (2023) Timmonsov model opisuje kao ravnoteZu izmedu tri klju¢na entiteta
namijenjenih poduzetnickom uspjehu. Tri kljuéna entiteta Timmonsova modela odnose se na

priliku, resurse i tim.



Prilika omogucuje da tijekom pokretanja poduzetnickog pothvata ona bude u fokusu, a potom
se pozornost pridaje na novac ili strategiju. Priliku poduzetnici vide kao situacije koji drugi ne
uocavaju ili ne smatraju vrijednom istrazivanja. Prepoznavanje prilike od iznimne je vaznosti,
njome se omogucuje utvrdivanje neuskladenosti na trziStu te stvaranje inovacija temeljem

trzi$nih trendova za kojima postoji potreba.

Resursi podrazumijevaju sredstva namijenjena za ostvarivanje cilja. Resursi koriSteni u
poslovnom pothvatu najcesée su objasnjeni kroz poslovni plan. Isto tako, resursi koje
poduzetnik koristi mogu biti ograniCeni, ¢ime se od poduzetnika zahtjeva kreativnost i

inovativnost tijekom koristenja resursa.

Tim podrazumijeva ucinkovito djelovanje njezinih ¢lanova. U¢inkovitost tima pocinje od vode
koji posjeduje upravljacke vjestine te spremnost na suoc¢avanje s postavljenim problemima i
izazovima. Tim ne ¢ini samo manja ili veca skupina ljudi na jednome mjestu, on podrazumijeva
zajedni¢ko djelovanje gdje svi ¢lanovi iznose svoja miSljenja i stavove sa svrhom daljnjeg

djelovanja i razvoja.

3.2.Poduzetnicki proces

Prema Barringeru (2010) poduzetni¢ki proces sastoji se od cetiri koraka: Prvi korak je
donoSenje odluke da se postane poduzetnik. Potreba ljudi za ostvarivanjem u poduzetnickom
smislu nastaje zbog zZelje za provodenjem vlastitih ideja, ostvarivanjem financijske dobiti te
potrebe da sami sebi budu sefovi. Poduzetnistvo je prilika, prilika koju ljudi razli¢itih osobnosti
vide na razliCite nacine. MnoStvo ljudi ¢e razmiSljati postati poduzetnicima ukoliko u

nasljedstvu dobiju vecu svotu novca, izgube posao ili Zele naslijediti obiteljski posao.

Drugi korak odnosi se na razvijanje uspjesnih poslovnih ideja. Razvijanje uspje$ne poslovne
ideje podrazumijeva prepoznavanje poslovne prilike, pisanje poslovnoga plana, analizu
izvodljivosti 1 sli€no. Ukoliko prilikom pokretanja poduzetni¢kog pothvata poduzetnik ne
koristi navedene odrednice pretpostavlja se kako ¢e do¢i do propadanja. U situacijama kada
poduzetnik ne zeli pisati poslovni plan te smatra kako je pisanje poslovnog plana gubljenje
vremena, ¢ini veliku pogreSku. Pisanjem poslovnog plana, poduzetnik moZe utvrditi i odrediti
bitne smjernice za razvoj vlastitog biznisa u njegovim ranim fazama poslovanja. Bitna stavka
za razvijanje uspjeSnih poslovnih ideja je 1 poslovni model. Poslovnim modelom prikazuje se
plan poduzecéa kojim se objasnjava naéin uporabe resursa, takmicenja, odnosa sa kupcima i

strukturnih odnosa.



Trec¢i korak opisan je kretanjem od ideje prema poduzetnic¢koj firmi. Prilikom pretvaranja ideje
u poduzetnicki pothvat vazno je odrediti oblik vlasniStva, stvoriti tim koji ¢e biti zaduzen za
novi pothvat, procijeniti financijsku snagu te pobrinuti se za izradu financijskog izvjestaja.
Prilikom odabira poslovnog oblika organizacije, odnosno vlasniStva najceS¢e se odabire
samostalno poduzetnistvo, korporacije, partnerstva te drustva sa ogranicenom odgovornoscu.
Kako poduzece raste potrebno je utvrditi je li trenutni oblik poslovne organizacije i dalje
primjeren te ukoliko nije nastojati ga zamijeniti odgovaraju¢im oblikom poslovne organizacije.
Poznato je da dobro osmiSljen i napisan poslovni plan ne moze biti proveden u praksi ukoliko

poduzece ne posjeduje adekvatne osobe koje bi ga na pozeljan nacin provele u djelo.

Barringer (2010) kao zadnji korak ove podjele, smatra upravljanje i rast poduzetni¢ke firme.
Vazno je naglasiti kako zbog povecane konkurentnosti medu firmama od izrazite vaznosti je
potrebno adekvatno upravljanje i razvijanje kako bi se zajam¢io njihov uspjeh. Samim time
postoje jedinstvena marketinSka pitanja, potrebno je utvrditi vaznost intelektualnog vlasnistva,
saznati koje su potrebne strategije za rast firme i na koji na¢in funkcionira fransizni sistem.
Kada govorimo o strategijama, za rast firme dijelimo ih na interne i eksterne strategije rasta.
Interne strategije usko se vezu za razvoj novog proizvoda, medunarodno prosirenje i druge
strategije koje su vezane za sam proizvod. Eksterne strategije, s druge strane povezane su sa

licenciranjem, spajanjem i preuzimanjem te strate$kim alijansom i zajedni¢kim poduzeé¢ima.t

3.3.Poduzetnici i njihove karakteristike

Prema Barringeru (2010) istrazivaci su uocili neke od karakteristika koje odredene ljude ¢ine
boljima u prepoznavanju prilika u odnosu na druge. Takoder, navodi kako postoji razlika
izmedu dva termina usko povezanih s poduzetni¢kim karakteristikama. Termin poslovne prilike
prikazuje uvjete koji stvaraju potrebu za pronalazenjem novog proizvoda, usluge ili posla, dok
termin prepoznavanja prilika obuhvaca proces uo¢avanja prilika za novi, unosan posao, novi

proizvod ili uslugu.

Poduzetnicke karakteristike obuhvacaju nekoliko specificnih karakteristika izuzetnih za
prepoznavanje prilika. Tijekom rada u odredenoj privrednoj grani pojedinac Sebi stvara mrezu
poslovnih 1 druStvenih kontakata koji mu pomaZu tijekom prikupljanja informacija unutar

poduzeca, a u konacnici vode ga i prema prepoznavanju novih poslovnih prilika.

L Barringer, Ireland, Poduzetnistvo: Uspjesno pokretanje novih pothvata (2010)



U trenutku pokretanja vlastitoga poduzeca, nove poslovne prilike postanu oc¢igledne. Barringer
(2010) ovu situaciju naziva “put prilika®, njime se prikazuje proces poduzetnikovog pokretanja
poduzeca te kretnji prema putu na kojemu nove poslovne prilike postaju ocigledne. Ovom
karakteristikom daje se na vaznosti ¢injenica da kada se jednom osnuje poduzece 1 ukljuci se u

njegove danje procese, predvidanje novih poslovnih prilika znatno mu je olakSano.

Barringer (2010) navodi da je kognitivni proces ili urodena osobina jo$ je jedan od faktora
bitnih za prepoznavanje prilika. Na ovaj faktor nadovezuje se poduzetnicka svijest, definirana
kao sposobnost ljudi da uoce stvari bez namjernog istrazivanja. Tijekom prepoznavanja prilika,
veéina poduzetnika smatra sebe sposobnijima i svjesnijima u odnosu na druge. Ljudi Kkoji
poznaju znatno vise odredeno podrucje, bolje uocavaju prilike u tom podrucju nego ostali.

Tako, na primjer programeri bolje uo¢avaju prilike u IT industriji od pravnika.

Osobe sklonije povezivanju, stvaranju drustvenih i poslovnih kontakata kroz uporabu
drustvenih mreza, smatraju se izlozenijima prilikama i idejama, od osoba sa manjom potrebom
za uporabom drustvenih mreza. DruStvene mreze, naime pomazu vecini novootvorenih
poduzeca da dodu do poslovne ideje prije samog pokretanja poduzetnickog pothvata. Barringer
(2010) navodi kako je tijekom jednog istrazivanja u koje su bili ukljuceni solo poduzetnici i
poduzetnici koji su na ideju o novom poslu dosli putem drustvenih kontakta, uocili kako
poduzetnici koji na ideju dodu putem drustvenih kontakta imaju znatno viSe prilika u odnosu
na solo poduzetnike. Ali isto tako, naveli su kako nedostatak pronalaze u manjku kreativnosti i
manjoj sposobnosti za uo€avanje prilika. Drustvene mreze usko povezujemo sa snaznim i
slabim odnosima. Pojam odnos svrstavamo u veze s drugim ljudima. Snazni odnosi
karakterizirani su ¢estom interakcijom izmedu radnih kolega, obitelji i1 prijatelja, a slabe odnose
karakteriziraju loSija 1 manje ucestalija interakcija izmedu poznanika. Utvrdeno je kako tijekom
pronalazenja ideje za novi posao, slabi odnosi imaju vecu prednost. Naime, snazni odnosi
provode se medu osobama sli¢nih razmisljanja i na taj na¢in nastaju ve¢ postojece ideje. S druge
strane slabi odnosi nastaju izmedu slu¢ajnih poznanika, razlicitih razmisljanja, na temelju ¢ega

dolazi do razvijanja potpuno novih i inovativnih ideja.

Pojam kreativnost podrazumijeva proces stvaranja novih, korisnih ideja. Barringer (2010)

navodi kako se kreativni proces za pojedinca moze podijeliti u pet faza.
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Slika 1 Kreativni proces pojedinca

(lzvor: Barringer, Ireland 2010)

Na ovoj slici Barringer (2010) navodi kako horizontalne strjelice prikazuju da se kreativni
proces sastoji od pet faza, dok vertikalne strjelice prikazuju da ukoliko pojedinac, poduzetnik
zastane na odredenoj fazi ili iz odredenih razloga ne moze zapoceti s novom fazom, najbolje
rjeSenje bi bilo da se vrati u pocetnu fazu. Faza ponovne pripreme poduzetniku omogucuje da

ostvari dovoljno iskustva i potrebnih informacija te krene dalje.

Pripremom, smatra se da poduzetnik posjeduje odredene vjeStine, znanja i iskustva koje zatim
unosi u proces prepoznavanja prilika. Inkubacija ili promisljanje, faza je u kojoj osoba razmatra
ideju ili razmislja o trenuthom problemu. Uvid je faza suprotna inkubaciji, ovdje se nastoji
rijeSiti postoje¢i problem i razviti nova ideja. U poslovnom smislu, uvidom dolazi do
prepoznavanja poslovne prilike. Ova faza ponekad ima 1 negativan ucinak koji moze
poduzetnika natjerati da se vrati u pocetnu fazu pripreme. Evaluacija je faza koju mnogi
poduzetnici preskoce 1 nastoje ostvariti svoju ideju 1 prije nego procjene njegovu izdrZivost.
Iznimno je zahtjevna faza jer nastoji potaknuti poduzetnika da realno procjeni odrzivost vlastite
ideje. ZavrSna faza upucuje na razradu. Faza razrade omogucuje da se ideja dovede u finalni

oblik, nastoji doraditi detalje ideje i pretvoriti ideju u vrijednost.



4.Prepoznavanje prilika

Prepoznavanje prilika smatra se uspjesnim ukoliko su osobe otvorene za nove ideje, nastoje se
prilagoditi promjenama, ali imaju i potrebu za stalnim usavrSavanjem. Postoji mnostvo razloga
zbog kojih ljudi osjete potrebu pokrenuti vlastiti poduzetni¢ki pothvat. Cesto kao razlog
pojavljuje se potreba za radom kada oni to Zele, koliko Zele ali i ono najbitnije da rade ono §to
zele. Katkad je talent, vjeStina ili misao koju posjeduju kljuéna za pokretanje novog i
nesvakidasnjeg pothvata koji se smatraju trazenim i prepoznatljivim u njihovoj okolini. Deli¢
et al. (2014) navode kako postoje tri skupine razloga za pokretanje poduzetnickog pothvata, a

to su:

- Biti vlastiti Sef
- Ostvariti svoje ideje
- Ostvariti financijsku dobit

Sipi¢ (2023) smatra da tijekom prepoznavanja prilika, odnosno zapo¢injanja poduzetnitkog
pothvata treba odrediti mogucée strategije ulaska u poduzece. Pod time smatra da mnogi
pokretanje poduzeéa zapocCinju iz nule. Pokretanje poduzeca iz nule, odnosno pokretanje
vlastitog poduzeca zasigurno je najc¢esc¢i oblik ulaska u svijet poduzetnistva. Poduzetnici koji
se odluce za ovaj put pokazuju vecu spremnost na prihvacanje izazova, ali samim time dolazi
do veée izlozenost riziku. Sipi¢ (2023) ovdje kao prednosti izdvaja koristenje Zeljene
tehnologije 1 opreme, odabir potrebne radne snage, odredivanje lokacije te stila poslovanja.
Nekim od nedostataka smatra tezi pronalazak poslovne grane, dostupnost potrebnih resursa,

zastitnoga znaka i visok rizik od propadanja poslovanja.

Kupnja vlastitog poduzeéa zasigurno je najbrzi na¢in ulaska u poduzetniitvo. Prema Sipi¢u
(2023) ovakva ulazna strategija podrazumijeva izgradenost baze kupaca, dobru lokaciju
poduzeca, dostupnost resursa i dobavljaca. Nedostatci kupnje ve¢ postojeceg poduzeca
pronalaze se u zastarjelosti zaliha, tehnologije 1 samih zgrada, nasljedivanju losih predrasuda

kao 1 posjedovanju nestru¢nog osoblja.

Trec¢i nacin ulazne strategije odnosi se na kupnju fransize. FranSizom se podrazumijeva ugovor
izmedu franSizora i1 franSizanta kojima franSizor omogucuje prodaju proizvoda ili usluga
franSizatoru, omogucuje pravo koriStenja imena poduzeca, proizvoda, zaStitnog znaka
poduzeca te postojeCega nacina poslovanja na odredenom mjestu i prema dogovorenom

vremenu uz odredenu financijsku obvezu. Time franSiza zauzima mjesto najsigurnijeg i



najmanje rizicnoga nacina za ulazak u postojeci posao za osobe s nedovoljno iskustva u vodenju

poslovanja.

Kao posljednji nacin ulaska, nasljedivanje obiteljskog poduzeca ulazna je strategija osigurana
za sljedecu generaciju. Pod pojmom sljedece generacije smatraju se djeca ¢iji roditelji imaju

obiteljsko poduzece koje je tijekom odredenog razdoblja potrebno naslijediti.

4.1.Promatranje i istraZivanje trzi$nih trendova

Suvremeno trziSte opisuje se kao inovativno i dinamic¢no. Potrebe kupaca mijenjaju se iz dana
u dan, zbog toga potrebno je pratiti svakodnevne promjene na trzistu. S obzirom na reakcije 1
prihvacenost od strane potrosaca trendovi mogu trajati krace vrijeme ili ipak nesto duze vrijeme.
Kojom brzinom ¢e poduzece biti u stanju pratiti i primijeniti nove trendove, zavisi od

fleksibilnosti toga poduzeca.

Trzista se sve viSe susrecu s izazovima pracenja trendova. Pracenje trendova na teritorijalnom
trziStu viSe nema dovoljno veliki utjecaj zbog pojave globalnih trendova koja svakodnevno
privlace sve vecu pozornost. Stilin (2016) navodi kako se poduzetnici najéesce promatraju kao

pojedinci koji su spremni prepoznati priliku tamo gdje vecina vidi kaos i konfuziju.

Nadalje, Stilan (2016) objasnjava kako su ekonomske, drustvene i tehnoloske promjene imale
znacCajan utjecaj na nacin zaposljavanja. Promjene se najvise zapaZaju u samozaposljavanju jer
sve je manji broj velikih poduzeca koja nude sigurnost zaposlenja, osiguranu zdravstvenu brigu
u zamjenu za lojalnost te dolazi do smanjene moguénosti napredovanja i rasta place. Izdvojiti

trendove koji danas obiljezavaju poduzetnistvo, izazovan je posao.

Velike organizacije razvijaju svoj poduzetnicki potencijal i nastoje osigurati fleksibilnost kroz
korporativno poduzetni$tvo. Mala i srednja poduzeca, s druge strane rastu i razvijaju svoj
poduzetnicki potencijal 1 kapacitet tako Sto zaposljavaju veci broj ljudi, nastoje ostvariti vecu
prodaju i na taj nacin osigurati si potrebne prihode. Istovremeno sve vise start-upova pokre¢u
Zene, nacionalne manjine i imigranti. Fizicki nacin poslovanja zamijenjen je virtualnim, ujedno
to je i razlog zbog kojega je djelovanje organizacije bez prisustva interneta postalo gotovo pa

nemoguce.

Stilan (2016) smatra da je prisutnost na druStvenim mrezama nuzna ukoliko se Zele privuci
potencijalni kupci i osigurati komunikacija s kupcima. Bitno je osvijestiti koje su to prednosti,

a koji izazovi kako poduzece ne bi doslo do situacije nestanka s trzista.



Novi nadini 1 izvori financiranja, takoder su stavka koja pomaze poduzetnicima tijekom ulaska
u svijet poduzetniStva. Financijska sredstva dolaze s razliCitih strana, Cesto se potencijalni
ulagaci nalaze u drugim drzavama i znatno ih je vise. Stilin (2016) kao takve ulagace navodi
crowdfunding ili grupno financiranje, dok poslovnim andelima smatra osobe koje umjesto
novca ulazu svoje znanje i mrezne kontakte. Mnostvo je autora koji smatraju kako ¢e se buduci
poduzetnici znatno razlikovati od svojih prethodnika gledaju¢i na dob, spol ili podrijetlo. Do¢i
¢e do mnogih promjena i prilika, start — up poduzeca u Hrvatskoj dozivjeti ¢e jo$ veci procvat,
a sve vaznije mjesto zauzet ¢e socijalno poduzetnistvo kao odgovor na mnoge probleme u

drustvu kako navodi Stilin (2016).

4.2 Razvijanje poduzetnicke strategije

Prema misljenju Barringera (2010) prva komponenta poslovnog modela podrazumijeva odabir
strategije, kojom se opisuje nacin takmicenja poduzeéa s ve¢ postoje¢om konkurencijom. Isto

tako postoje primarni elementi klju¢ne strategije, a to su:

- izjava o misiji firme
- obim proizvoda

- osnova za diferencijaciju

Milovanovi¢ i Laktasi¢ (2013) navode kako postoji uska povezanost izmedu resursa i strategije
poduzeca. Resursi se, kako navode povezuju s cjelokupnom imovinom, organizacijskim
procesima, informacijama, znanjem i drugim stavkama koje poduzece koristi tijekom
oblikovanja strategije s ciljem povecanja efikasnosti 1 efektivnosti. Kako bi poduzece ostvarilo
prepoznatljivost i ostalo upamceno, pozeljno je da resurse koje koristi budu rijetki. Pod pojmom
rijetkih resursa svrstavaju se oni resursi koji su specifi¢ni za to poduzece, koje posjeduje malen

broj poduzeca 1 koji su tesko dostupni.

4.3.Smart ciljevi

Donosenje strateskih odluka, najcesce se provodi putem SMART ciljeva. Poduzetnici na
samim pocetcima nemaju jasno definirane ciljeve. Tijekom odluc¢ivanja o tome $to je njihov cilj
poslovanja potrebno je odabrati vrijeme kako bi sebi dali odgovor na klju¢na pitanja. Odgovor

na takva pitanja mogu pronac¢i pomocu analiziranja SMART ciljeva.
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Cvitanovi¢ Jovani¢ (2023) SMART ciljeve dijeli kao :

Specifi¢ne - specifi¢an, odnosno konkretan cilj je onaj u kojemu jasno definiramo §to zelimo u

odredenom vremenu posti¢i. Vazno je pobrinuti se da je cilj specifi¢an, jasan i jednostavan.

Mjerljive - mjerljivost se ogleda u moguénostima pracenja zadanoga cilja. Posjedovanje
nekoliko manjih, ali mjerljivih koraka do samoga cilja rezultira ostvarivanjem uspjeha koji

pruza motivaciju za postizanje krajnjeg cilja.

DostiZzne - pojavljivanje zelje za ciljem koji je teSko ostvariv, Cest je primjer i zbog toga je
potrebno vidjeti dali svi klju¢ni faktori omogucuju provedbu toga cilja. Tijekom promatranja
ostvarivosti cilja pozeljno je razmisljati o vlastitim stavovima, znanjima, vjeStinama,
financijskim moguc¢nostima, dostupnosti potrebnih resursa te podrucja u kojima je potrebno

napredovati.

Realisti¢ne - realan cilj moguce je definirati kao cilj koji treba zadovoljiti naSe potrebe, ali da
pri tome ne izlazi iz okvira njegove ostvarivosti. Ukoliko je cilj realan, ne mora znaciti da je

jednostavan.

Vremenski ogranicene ciljeve - vrijeme koje se postavlja za donosenje vaznih odluka treba

biti jasno definirano.

Ispravno postavljanje ciljeva potrebno je jer uvelike pomaze prilikom odlu¢ivanja o bitnim
poslovnim 1ili Zivotnim promjenama, osobnom motiviranju 1 ostvarivanjem veceg

samopouzdanja.
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5. Izgradnja snaZnog tima

Pokretaci novoga poduzetnickog pothvata imaju vaznu ulogu tijekom oblikovanja poslovnog
koncepta poduzeca. Odnosno, poznato je ukoliko poduzeée ne posjeduje adekvatne
rukovoditelje i osoblje koje bi dobro napisani poslovni plan proveli u djelo, velika je
vjerojatnost da poslovni plan ne¢e dobro proc¢i u praksi. Prema Barringeru (2010) nacin na koji
osnivaci stvaraju novi tim, Salje signal potencijalnim ulagacima, partnerima i zaposlenicima 0
njihovom nacinu poslovanja. Mnostvo je i osnivaca koji Zele imati osjec¢aj kontrole, koji ne zele
imati u svojoj blizini partnere niti zaposliti menadzere, iako oni imaju znatno vise iskustva od
njih. Ipak, postoje i oni osnivaci koji su svjesni vlastitih nedostataka i naporno rade kako bi
postigli zeljene rezultate. Zasigurno, najucinkovitiji nacin kojim je moguce impresionirati

partnere, potencijalne ulagace i same zaposlenike je izgradnja kvalitetnog i snaznog tima.

Prema Barringeru (2010:287-289) elementi tima novoga pothvata sastoje se od nekoliko
sastavnica. U srediStu promatranja je osnivac, a cilj je da svaki element ili osoba, koja €ini tim
ima zajednicku viziju vezanu za novi pothvat i jasno definiranu ulogu u poduzetnickom

pothvatu.

Kljuéni

zaposlenici

MenadZment Upravni

odbor
/

Osnivac/i

pothvata

Ostali

Savjetodavni

odbor profesionalci

Zajmodavci

i ulagaci

Slika 2 Elementi tima novoga pothvata

(Izvor: Barringer, Ireland, 2010:288)
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Cesto mozemo vidjeti primjere manje udinkovitih timova u kojima ¢lanovi ¢esce prijavljuju
vodi neprihvatljiva ponasanja drugih ¢lanova tima. Ovakvo ponasanje dovodi do ogovaranja i
stvaranju losih glasina medu ¢lanovima, ali takoder prikazuje da se lako rjeSivim pitanjima
¢lanovi tima bave 1 dulje nego Sto bi bilo potrebno. Menadzeri u takvim situacijama nailaze na
problem, no to se moze promijeniti na nacin da se ¢lanovima tima jasno dodjele njihovi zadatci.
Isto tako clanovi tima trebaju slobodno izrazavati svoje stavove, misljenja i ideje, ali istodobno
1 znati saslusati Sto govore ostali ¢lanovi tima. Time ideje mogu svrstati medu one potrebne i

korisne, ali i one kojima bi dobro doslo nekoliko promjena.

Kako bi tim bio uspje$an potrebno je pomno birati njegove ¢lanove. Rup¢i¢ (2007) navodi

uzorak pitanja koji su se pokazali u¢inkovitima tijekom regrutiranja ¢lanova tima:

- Dajte nam primjer uspjesnog projekta u kojemu ste bili ¢lan. Koja je bila vasa uloga u
tom timu? Koji su razlozi uspjesnosti projekta?
- Koje vjestine, sposobnosti, znanja i sli¢no na temelju vaseg iskustva su kljucne za
uspjesan timski rad?
- Jeste li bili ¢lan tima koji je imao poteskoca tijekom postizanja ciljeva? Koji su razlozi
takvog ishoda?
Odgovorima na postavljena pitanja menadzeri mogu uvidjeti kako bi se potencijalni ¢lanovi
snasli u timu, koliko bi bili voljni suradivati, kolika bi bila njihova sposobnost analize i sli¢no.
lako, postoje mnogi nedostaci timskog rada, organizacija tima omogucuje da se ti nedostatci
promjene s odgovaraju¢im rjeSenjima. Isto tako vecina menadzera timski rad pozicionira kao
temeljnu vrijednost poduzeca, kojemu je svrha privuéi partnere, potencijalne ulagace i stvoriti

danji rast 1 razvoj poduzeca.

5.1. Vaznost izgradnje jakog tima

Snazan tim je spreman na promjene, kritike, napredovanje i svakodnevno ucenje. Zasigurno niti
jednom poduzetniku nije cilj zaposliti osobe koje bi otezale danji razvoj i uspjeh poduzeca.
Glavni razlog izgradnje jakog tima je sposobnost tima da zajednickim naporima postigne vece

rezultate od rezultata koje bi pojedinac postigao samostalno.

Rupci¢ (2007) prvim korakom u izgradnji sigurnog i uskladenog tima smatra stjecanje
povjerenja. Povjerenje proizlazi iz poStovanja prema drugima, ono se ogleda u spremnosti
¢lanova tima da prihvacaju 1 priznaju svoje pogreske i propuste te da traze pomo¢ ukoliko im

je ona potrebna. S druge strane, na isti na¢in trebaju mo¢i prihvatiti tude slabosti 1 pogreske, ali
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I snage i sposobnosti, iako su one iznad njihovih. Rupci¢ (2007) navodi kako je menadZerima
znatno teze ukoliko se nadu u situaciji kada ¢lanovi tima posjeduju vece talente od njih.
Menadzeri u tim situacijama ne pokazuju svoje slabosti i ne Zele priznati da je netko iznad njih
zbog straha od gubitka trenutne pozicije. Takav pristup smatra se negativnim, time se ¢lanovi

tima zatvaraju jedni prema drugima i osporavaju danji rast i razvoj poduzeca.
Filipovi¢ (2019) navodi tri glavne odrednice izvrsnog timskog rada:

- ¢lanovi tima teze ostvarenju zajednicke vizije, svrhe i ciljeva te su svjesni kako razumijevanje

pojedinacnih uloga u timu i njihovo djelovanje doprinosi uspjehu u organizaciji

- ¢lanovi tima otvoreni su za komunikaciju, pruzaju i prihvac¢aju povratnu informaciju, spremni

su na rjeSavanje postojecih ili potencijalnih konflikata

- okolina u kojoj je pozeljno riskirati, raditi i uciti, okolina koja nagraduje napretke i timske

rezultate 1 stavlja zadovoljstvo djelatnika kao klju¢ uspjeha djelovanja poduzeca

5.2. Prednosti inovacija za poduzetnika

Drucker iznosi da je: “Inovacija Specificno okruzenje poduzetnika, sredstvo kojim poduzetnici
donose promjene kao povoljne prilike za neki drugi posao ili neku usluznu djelatnost. Moze se
primijeniti kao vjestina koju je moguce savladati i koristiti. Poduzetnici trebaju neprestano
traziti nove izvore inovacija, promjena i njihovih simptoma koji ¢e ukazati na povoljne prilike

za primjenu uspjesne inovacije. ** (InOvacije i poduzetnistvo: Nacela i praksa, 1992)

PoduzetnisStvo 1 inovativnost oduvijek su bili usko povezani, medutim s vremenom je doslo do
sve vece potrebe za inovativnoscu 1 efikasnoS¢u poslovanja zbog pojave snazne konkurencije.
Kupci su postali manje lojalniji prema odredenom poduzecu, s toga je poduzecima sve teze
privuéi kupce i stvoriti im znacajniji interes za neke proizvode, ¢ime je doslo do pada interesa
i za samo poduzeée. Prema Vukudevié¢ i Zivkovié (2019) snazan utjecaj na upravljanje
inovacijama ima veli¢ina poduzeéa. Manja poduzeéa imaju prednost brzog donoSenja potrebnih
odluka, ali imaju i ograni¢enja zbog oskudnih resursa. Sto upuéuje da ée uéinkovita inovacija
ovisiti o formiranju poduzeca, poput umrezavanja s drugim poduzeé¢ima zbog amortizacije

ogranicenih resursa.

Vukucevi¢ 1 Zivkovi¢ smatraju da je nuZno uvjezbati sustavnu inovaciju ukoliko poduzetnik

tezi ostvarenju uspjeha. Uspjesan poduzetnik je onaj koji bez obzira na motiv, bilo da se radi o
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novcu, slavi ili mo¢i treba tragati za vrijednosti koja ¢e stvoriti inovaciju. Inovacijski ustav pod

utjecajem je pet kljucnih procesa prema (Galovi¢, 2016), a to su:

- Znanje — rezultat je vlastitih napora ulozenih u istrazivanje drugih poduzeca.

- Kompetencije — klju¢na su stavka za razvoj inovacija u poduzeéu. Ministarstvo
obrazovanja ili Ministarstvo gospodarstva moze podrzati razvoj kompetencija.

- Potraznja — jedna je od klju¢nih ¢imbenika motivacije zasluzna za provodenje
inovacija poduzec¢a. Takoder, drzavne politike nastoje potaknuti potraznju na nacin da
subvencioniraju kupovinu inovativnih proizvoda ili promjenu u donoSenju zakona i
pravila.

- Financijski resursi — neophodni su ukoliko postoji potreba za realizacijom inovacija.
Mala poduzeca u veéini slucajeva nemaju dovoljno raspolozivih financijskih resursa,
stoga im drZzava pomo¢ moze biti od velikog znacaja.

- Institucionalno okruZenje — Pruza indirektnu pomo¢ poduzeéima putem pravila i
zakonskog akta tijekom osnivanja poduzeca, nastanka partnerstva, zaposljavanja i
sli¢no.

Tehnologija i sam tehnoloski napredak usko su povezani s razvojem inovacija. Pomocu
tehnologije 1 dostupnih platformi poduze¢a mogu lako identificirati potencijalne klijente i
prema njima usmjeriti marketinske napore zbog velike vjerojatnosti da ¢e se upravo oni sluZiti
uslugama toga poduzeca ili ¢e kupovati njihove proizvode. Isto tako, uz pomo¢ razlicitih
tehnologija, poduzeca mogu prikupiti vazne informacije kako bi koordinirali sve odjele pocevsi
od nabave, prodaje, marketinga te usluge korisnicima i time im omogucili brzi i bolji nacin
zadovoljenja potreba kupaca. Bolje razumijevanje postojecih klijenata olakSava komunikaciju
1 poboljSava djelovanje medu poduzetnicima kako bi zadrZali ve¢i broj kupaca. Jasno je kako
poduzeca moraju teziti konkurentnosti, a kako bi poboljsali svoju konkurentsku prednost
potrebno je tragati za novim kupcima i nastojati zadrzati lojalnost starih kupaca. (Levar i
Nikoli¢, 2012.)

Poduzetnici su generatori novih vrijednosti, njihova upornost i predanost u usavrSavanju
vlastitih, postojecih proizvoda moze dosti¢i velike promjene. Takve promjene mogu dovesti do
inovacija koje ¢e se potom plasirati i na inozemno trziste. Tijekom analize trZiSnih inovacija
vazno je stvoriti komunikaciju s kupcima, promatrati njihova ponasanja i preferencije, time se
u Sto vecoj mjeri nastoji izbjeci stvaranje proizvoda koje nitko ne treba. Poduzeca teZe prema
vecoj konkurentnosti, time imaju potrebu poboljSati zadovoljstvo i novih 1 starih kupaca te

stvoriti sigurne izvore prihoda. S vremenom dolazi do jacanja prepoznatljivosti poduzeéa §to
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pokazuje da je poduzece stvorilo znacajan utjecaj na trziStu. Takva poduzecéa Cesto privlace
mnoge investitore ¢ime se moze zakljuciti da je za uspjeh poduzeca ulaganje u investicije

neizostavan korak.
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6. Upravljanje ljudskim potencijalima

Ljudski potencijal predstavlja ukupnost znanja, vjestina, sposobnosti, motivacija i mogucénosti
kojom organizacija raspolaze. Jambrek i Peni¢ (2008) s druge strane, upravljanje ljudskim
potencijalima smatraju kao znanstvenu disciplinu, funkciju upravljanja u svim organizacijama
kao i1 odnos prema ljudima u organizaciji. lako je pojam ljudskih resursa u odredenim drzavama
izazvao otpore, osvjeSc¢ivanje vaznosti ljudi kao resursa jedan je od najvaznijih oblika potreban
za realizaciju ciljeva poduzeca. Specifi¢na odrednica vezana uz ljudske potencijale smatra se
radnim pravom. Radno pravo temelj je radnih odnosa, ono postavlja prava, obveze poslodavca,
institucionalna prava zaposlenika, razloge zaposljavanja kao i otpustanja. Ljudski potencijali
postaju kljuéni ¢imbenici zasluzni za uspjeh poduzeca, odnosno upravljanje ljudskim
potencijalima zauzima ravnopravno mjesto u organizaciji. Bez ljudi organizacija ne moze
postojati niti djelovati, a ljudi kao klju¢ni resurs organizacije izuzetno su zahtjevniji za

promatranje od svih drugih resursa.

Usporedba politika upravljanja ljudskim resursima

Tablica 1 Politike koristene u razlicitim scenarijima upravljanja ljudskim resursima

Prihvatljiv Normalan Normalna Prihvatljiv broj
broj projekata broj projekata Placa placa projekata
Scenarij mjeseéno — za po struénjaku - struénjaka struénjaka - mjesecno - za
Vlasnika prosjek prosjek zaposlenika
Industrije industrije
Normalni
radni 10 10 1.133,53€ 1.133,53€ 10
uvjeti
Stresni
radni 15 10 1.133,53€ 1.133,53€ 10
uvjeti
Stresni
radni
uvjeti uz 15 10 1.659,15€ 1.133,53€ 12,5
veliku pla¢u

Izvor: izrada autora prema Peji¢ Bach (2004)?

2 Politike koristene u razli¢itim scenarijima tijekom upravljanja ljudskim resursima dostupno je na sljede¢em linku:
https://hrcak.srce.hr/file/41432 (pristupljeno 20. lipnja 2024.)
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Tablica 1 prikazuje koriStenje razli¢itih politika tijekom upravljanja ljudskim resursima.
Scenarij ,,Normalni uvjeti rada“ prikazuje prihvatljiv broj projekata vlasniku i njegovim
zaposlenicima. U istome polju, placa stru¢njaka jednaka je prosjecnoj placi u industriji. Drugi
scenarij, ,,Stresni uvjeti rada“ broj projekata prihvatljiv za vlasnika, ve¢i je od prihvatljivog
broja projekata za zaposlenika, odnosno veéi je od prosjeka djelatnosti. U drugom scenariju
placa stru¢njaka odgovara prosjecnoj placi djelatnosti. Posljednji scenariji ,,Stresni radni uvjeti
uz veliku placu® prikazuju kako je broj projekata prihvatljiv za vlasnika ve¢i od prosjeka

njihove djelatnosti. U ovoj situaciji stru¢njaci su voljni raditi viSe zbog vecée place djelatnosti.

Tablica 2 Uspjesnost poslovanja poduzeca prema razlicitim scenarijima

Scenarij PotraZnja Profitna marza Profit
(br. projekata / mjesec) (euro/mjesec)
Normalni radni uvjeti 1100 33% 101,695
Stresni radni uvjeti 8 55% 1,212
Stresni radni uvjeti uz 274 43% 33,865
veliku placu

Izvor: izrada autora prema Peji¢ Bach (2004)3

Druga tablica prikazuje uspjesnost poslovanja poduzeca kroz tri scenarija. Scenarij ,,Normalni
radni uvjeti* prikazan je kao najpozeljniji, ukoliko gledamo stavke potraznje 1 profita. Ukoliko
promatramo kriteriji profitne marze, scenariji ,,Stresni radni uvjeti* prikazuje najvecu stopu od
55%, ¢ime se prikazuje stagnacija poduzeca. Scenarij ,,Stresni radni uvjeti uz veliku plac¢u®,
prema istome kriteriju pokazuju visok stupanj profitne marze i ne$to manji rast u odnosu na

prvi scenarij.

Prikazane tablice primjer su poduzec¢a Horizont. Vlasnik poduze¢a Horizont, zabrinut zbog
stagnacije svog poduzeca okrivljava zaposlenike i smatra da nisu temeljiti i kvalitetni u radu.
Vlasnik poduzec¢a Horizont odlucio je povecati place struénjacima, ali je odlucio zadrzati radne
uvjete. Oba poduze¢a mogu prema navedenim podatcima do¢i do zakljucka da zadovoljstvo

njihovih radnika ovisi o opterecenosti tijekom rada 1 visini place. (Peji¢, Bach 2004)

3 Uspjesnost poslovanja poduzea prema razliditim scenarijima dostupno na sljede¢em linku:

https://hrcak.srce.hr/file/41432 (pristupljeno 20. lipnja 2024.)
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7. Empirijsko istrazivanje o uspjeSnosti poduzetni¢kog pothvata

Istrazivanje je provedeno s ciljem prikupljanja korisnih informacija koje omogucavaju razvoj
uspjeSnog poduzetnickog pothvata. Instrument istrazivanja putem kojih su prikupljene
informacije je anketni upitnik. U istrazivanju je sudjelovao 51 ispitanik. Ispitanici su bili
razli¢itih zivotnih dobi i razli¢itog spola. U nastavku ovoga poglavlja biti ¢e analizirani rezultati
provedenog istrazivanja usporedenih sa podatcima GEM istrazivanja, provedenog 2022.
godine. Temeljem provedenog anketnog upitnika analiziran je primjer jednog poduzetnika koji

je sudjelovao u istrazivanju.

7.1. Metodologija istrazivanja

Istrazivanjem se nastojalo utvrditi §to je poduzetnike motiviralo da pokrenu vlastiti pothvat, sto
je doprinijelo razvoju njihovog poduzeéa 1 koje savjete bi dali budué¢im poduzetnicima.
Istrazivanjem je analiziran primjer poduzetnika iz neposredne okoline koji je sudjelovao u
anketnom ispitivanju. Upitnik je bio kratak i sastojao se od 13 pitanja zatvorenog tipa i jednog
pitanja u kojemu su ispitanici mogli slobodno odgovoriti i1 izraziti svoje miSljenje. U
istrazivanju je sudjelovala 51 osoba, od ¢ega je 63% ispitanika muskog roda i 37% ispitanika
zenskog roda. Tijekom ispitivanja koriSten je prigodni uzorak, iSpitanici su osobe iz blize
okoline. Provodenje ankete trajalo je u razdoblju od 11. lipnja 2024. godine do 26.. lipnja 2024.
godine. Dobiveni rezultati, provedeni putem anketnog upitnika, usporedeni su s podatcima
GEM istrazivanja provedenog 2022. godine. Takoder, temeljem provedene ankete analiziran je
jedan od poduzetnika i detaljnije opisan njegov put dolaska do uspjeSnog poduzetnickog

pothvata.

7.2. Rezultati istraZivanja

Istrazivanje je obuhvatilo 63% muskaraca i 37% Zena. Svi ispitanici su punoljetne osobe.
Starost ispitanika od 18 — 25 godina iznosila je 12%, ispitanici od 26 — 35 godina obuhvatili su
najveci dio od 43%, ispitanika od 36 — 45 godina sudjelovalo je 18%, drugo mjesto od 23%
zauzeli su ispitanici u razdoblju od 46-55 godina, a najmanji broj ispitanika od 4% zauzele su

osobe od 56 godina pa nadalje.
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DOB ISPITANIKA

W 18-25
4% 12%
23% M 26-35
43% m 36-45
46-55
B 56+

Grafikon 1 Dob ispitanika (izvor: vlastita izrada autora)

Isto tako analizirana je razina obrazovanosti ispitanika. Najve¢im djelom, ¢ak 53% ispitanika
zavrSilo je fakultet, 37% srednju skoli i 10% magisterij. Na pitanje koliko se dugo bave
poduzetnistvom 27% ispitanika odgovorilo je kako se bavi manje od godinu dana, 23%
odgovorilo je 1 — 3 godine, 26% odgovorilo je 4 — 7 godina, 18% odgovorilo 8 — 10 godina, a

svega 6% ispitanika odgovorilo je da se poduzetni$tvom bavi viSe od 10 godina.

KOLIKO DUGO SE BAVITE PODUZETNISTVOM?

B MANJE OD 1 GODINE
= 1-3 GODINE
m 4-7 GODINA
8-10 GODINA
= VISE OD 10 GODINA

Grafikon 2 Razdoblje obavijanja poduzetnicke djelatnosti (izvor: viastita izrada autora)
Na pitanje §to ih je motiviralo da se odluce za pokretanje vlastitog pothvata u najvecoj mjeri
odgovorili su kako je to Zelja za samostalnos¢u, potom financijska dobit, u neSto manjoj mjeri
nezadovoljstvo na prijaSnjem poslu te uocavanje prilika na trzistu i provodenje vlastitih ideja u

djelo.
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STO VAS JE MOTIVIRALO DA POKRENETE VLASTITI
PODUZETNICKI POTHVAT?

W Zelja za samostalnoséu
B Uocavanije prilike na trzistu
Nezadovoljstvo na prijasnjem

poslu

Financijska dobit

M Ostvarivanje vlastitih ideja

Grafikon 3 Motivacija pri pokretanju poduzetnickog pothvata (Izvor: vlastita izrada autora)

Istrazivanjem se nastojalo utvrditi i koliko je poduzetnicima bilo teSko krenuti u nesto novo i
pokrenuti svoj vlastiti pothvat. U najve¢oj mjeri poduzetnici su rekli kako im je pokretanje
poduzetni¢kog pothvata bilo srednje tesko, nesto manji posto ispitanika odgovorio je kako im
je bilo tesko, a najmanji broj ispitanika odgovorio je da im je bilo lako ili ipak suprotno, tesko.
Takoder, nije zabiljezen niti jedan odgovor u kojemu ispitanici smatraju da im je pokretanje

poduzetnic¢kog pothvata bilo vrlo lako.

KOLIKO VAM JE BILO TESKO POKRENUTI VLASTITI
PODUZETNICKI POTHVAT?

4% 2% B Vrlo lako
o Lako
Srednje tesko
Tesko

M Izrazito tesko

Grafikon 4 Koliko je tesko pokrenuti poduzetnicki pothvat (Izvor: viastita izrada autora)

Izazovi s kojima su se poduzetnici u najvecoj mjeri susretali su administrativne prepreke,
nedostatak iskustva, konkurencija. Manji problem im je stvaralo prikupljanje kapitala,

pronalazak kupaca i1 nedostatak podrske.
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KOJI SU VAM BILI NAJVECI IZAZOVI PRILIKOM
POKRETANJA OSOBNOG PODUZETNICKOG
POTHVATA?

W Administrativne prepreke

B Prikupljanje kapitala
Pronalazak kupaca
Konkurencija

® Nedovoljno iskustva

B Nedostatak podrske

Grafikon 5 Izazovi prilikom pokretanja poduzetnickog pothvata (Izvor: vlastita izrada autora)

Vise od polovice ispitanika pohadalo je odredeni tecaj prije pokretanja vlastitog pothvata. Isto
tako na pitanje $to je najviSe doprinijelo rastu poduzetnickog pothvata 49% ispitanika smatra
da je zadovoljstvo kupaca bilo vrlo znacajno, 23% ispitanika smatra kako je to edukacija i
trening, 20% rast je uocilo provodenjem inovacije odredenog proizvoda ili usluge, a 8% smatra

da im je u najvecoj mjeri pomoglo efikasno upravljanje resursima.

STO JE DOPRINJELO RASTU VASEG PODUZETNICKOG
POTHVATA?

M Zadovoljstvo kupaca
M Inovacije proizvoda/usluge
Edukacija i trening

fikasno upravljanje resursima

Grafikon 6 Doprinos rastu poduzetnickog pothvata (Izvor: viastita izrada autora)
Pitanje na koje je ¢ak 76% ispitanika odgovorilo pozitivno odnosilo se na spremnost
poduzetnika da pokrenu poduzetnicki pothvat u situaciji kada bi imali moguénost da po¢nu iz
pocetka. 20% ispitanika odgovorilo je kako nisu sigurni da bi se odlucili na ponovno pokretanje
pothvata, a samo 4% je izrazilo misljenje kako ne bi ponovno krenuli s poduzetni¢kim

pothvatom.
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DA LI BISTE PONOVNO POKRENULI PODUZETNICKI POTHVAT
UKOLIKO Bl VAM SE PRUZILA PRILIKA DA POCNETE I1Z
POCETKA?

H Da
M Ne

Nisam siguran/na

Grafikon 7 Spremnost poduzetnika na ponovno zapocinjanje poduzetnickog pothvata
Ispitanici su imali moguénost odgovoriti koliko su pojedine situacije doprinijele njihovom
poslovanju. Umrezavanje s drugim poduzeé¢ima je po njihovom misljenju bilo od velike
vaznosti, edukacija i pomo¢ savjetnika im je pomogla, ali nije bila od najveceg znacaja, dobar
poslovni plan je po njihovom misljenu takoder od velike vaznosti, dok kvalitetni tim smatraju

najznacajnijim. Posljednje pitanje odnosilo se na davanje savjeta za buduce poduzetnike.

., Educirajte se, potrazite pomo¢ ona uvijek dobro dode jer ako mislite da znate sve, vjerujte

puno toga ne znate. “ (A1)

., Neka nikad ne odustanu, na pocetku ce im biti jako tesko ali sa viemenom ce sve postati lakse
i znati ¢e zbog cega sve to rade. Svaki pocetak je tezak. Takoder bi im porucila da nije problem

ne znati nesto, problem je ako ne znaju i ne trude se saznati i informirati.“ (A2)
., Pronadi dobrog knjigovodu, on je desna ruka biznisa!* (A3)

,,Razmisljanje bar 3 tri koraka unaprijed prije svake akcije. Nikada nemojte rusiti mostove iza
sebe jer ne znate sto buducnost nosi te je dobar networking jako dobra baza za poduzetnistvo

buduci da cete sami od sebe jako tesko uspjeti. (A4)

., IstrazZite trZiste, budi uporan, moras se znati prilagoditi promjenama jer one su cCeste, dobro

rasporedi novac i nadi balans u svemu nemoj samo raditi. “ (A5)
., Vierujte u sebe! “ (A6)

Savjeti koji su poduzetnici dali mogu biti od velike vaznosti. Mladi poduzetnici time mogu na
jednostavniji nacin postaviti svoje prioritete, potraziti potrebnu pomoc¢ i educirati se. Pozeljno
je prije pokretanja nekog novog pothvata dobro razmisliti je li to ono $to oni uistinu Zele, kao

Sto je jedan od savjeta glasio da je potrebno gledati barem tri koraka unaprijed, tako i buduci
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poduzetnici trebaju dobro razmisliti $to ih pokrece, $to oni Zele i kakve su potrebe trziSta na

kojemu ¢e djelovati.

U ovome poglavlju, podatci GEM istraZivanja provedenog 2022. godine, pod nazivom “Sto &ini
Hrvatsku (ne)poduzetnom zemljom?* usporediti ¢emo s podatcima dobivenim na temelju
provedenog anketnog upitnika. Istrazivanje se provodi na uzorku od 2000 ljudi, medu
ispitanicima od 18 do 64 godine. Najveci broj ispitanika su osobe od 25 do 34 godine. Najveci

broj ispitanika, njih 23,1% zavrsSilo je postdiplomsko obrazovanje.

Na pitanje koji su razlozi pokretanja poduzetnicke aktivnosti najvec¢i broj ispitanika navodi
kako je to Zelja za stvaranjem bogatstva ili velikog prihoda, dok najve¢i dio ispitanika u
osobnom anketnom upitniku isti¢e kako ih je zelja za samostalno$s¢u motivirala da pokrenu
vlastiti pothvat. Prema GEM istrazivanju 52,2% ispitanika ima strah od promasaja tijekom
pokretanja poduzetni¢kog pothvata, osobni anketni upitnik biljezi kako najveéi izazovi

poduzetnika iz neposredne okoline bile su administrativne prepreke.

Pitanjem $to poduzetnici smatraju kao najveci utjecaj za doprinos razvoja njihovog pothvata,
ispitanici odgovaraju kako je to zadovoljstvo njihovih kupaca, dok prema GEM istrazivanju
kao percepciju kvalitete poduzetnicke okoline ispitanici smatraju da se otvorenost trZiSta

pokazala kao najznacajnijom.

Vise od 80% ispitanika smatra kako bi ponovno pokrenuli poduzetnicki pothvat §to ukazuje da
poduzetnici bez obzira na postavljene izazove i prepreke posjeduju visoku razinu motiviranosti

1 zelje za ostvarivanjem svojih ciljeva i ambicija.

7.3. Intervju sa poduzetnikom

U empirijskom dijelu rada na temelju provedene ankete, analiziran je primjer poduzetnika iz
neposredne okoline. Poduzetnik (A5) je nakon dugogodiS$njeg rada i ste¢enog iskustva odlucio
pokrenuti vlastito poduzece. Nakon zavrSene srednje tehnicke Skole odlucio se zaposliti. Prvi
posao obavljao je u ugostiteljskom objektu kao konobar te je nakon odredenog vremena odlucio
oti¢iu Njemacku i zapoceti svoj samostalni Zivot. Nakon nekoliko godina rada u gradevinarskoj
tvrtki odlucio se vratiti. Pojavila se Zelja da otvori nesto svoje i da radi za sebe. Naime,
poduzetnik je uvidio priliku i u svome mjestu odlucio otvoriti dom za starije i nemoéne osobe.
Na pocetku je istrazivao, raspitivao se 1 gledao $to sve mora posjedovati, znati 1 gdje moze
potraziti pomo¢, a nakon toga poceo je ideju provoditi u djelo. Razgovor je s poduzetnikom

obavljen u prostorijama doma, uz detaljnije analizirana pitanja anketnog upitnika.
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Na pitanje koliko dugo se bavite poduzetniStvom, poduzetnik je istaknuo kako je nakon
zavrsetka obrazovanja napustio zemlju i nekoliko godina zivio i radio u inozemstvu. SvOj
poduzetni¢ki put zapoceo je prije nesto vise od Cetiri godine. Ideja mu je bila da u svome mjestu
otvori nesto Sto je ljudima potrebno, a kako isti¢e, nalazi se U mjestu sa relativno starijim
stanovnistvom 1 zbog toga se odlu¢io na otvaranje doma za starije i nemoc¢ne. Takoder,
motivaciju je pronasao upravo zbog Zelje da pokrene nesto svoje te je samo bilo pitanje vremena
kada ¢e zelju provesti u djelo. Isto tako mnosStvo njegovih poznanika otvorilo je nesto svoje 1
bili su poprili¢no uspjesni u tome. Kao motivaciju istice 1 podrsku obitelji koja mu je bila od

velike vaznosti.

Kada se radi o tezini pokretanju poduzetnickog pothvata misljenja su rasporedena, no
poduzetnik ipak smatra kako mu je bilo vrlo tesko pokrenuti ovakav poduzetnicki pothvat.
Poduzetnik isti¢e kako je postojalo mnostvo procedura, zakona i pravilnika, no osim toga bilo
je potrebno provesti i uredenje samog prostora i nabavljanje sve potrebne opreme koje je trajalo
dugo, zahtijevalo je puno truda i vremena. Njegovo znanje o toj vrsti posla i rada sa starijima
tad nije bilo dovoljno. S vremenom je postalo lakse, supruga i djeca pomogli su mu u svakom
smislu bilo da je rije¢ o papirologiji, uredenju doma ili pomo¢i oko korisnika doma. Sada nastoji
stvoriti $to viSe zanimljivih sadrzaja i omoguciti svojim korisnicima kvalitetne i dobre uvjete

za boravak u domu.

Poduzetniku je postavljeno pitanje Sto on smatra da je doprinijelo rastu njegovog pothvata.
Odgovorio je kako je zadovoljstvo korisnika doprinijelo rastu njegovog poduzec¢a. Od samoga
pocetka Zeli osigurati svojim korisnicima da se osjec¢aju kao kod kuce. Medicinska pomoc¢ i
njega su uvijek prisutni, ali njima je ipak cilj stvoriti toplinu doma. Dom broji oko 20 korisnika
1 zbog toga su kao obitelj, svaki rodendan, svaki praznik ili blagdan obiljezavaju zajedno,

pjevaju, igraju druStvene igre 1 razgovaraju 1 na taj nacin zajedno provode vrijeme.

Kada bi poduzetnik imao priliku ponovno krenuti od pocetka, odgovara kako bi prihvatio tu
priliku, ali pametnije i spremnije bi krenuo ovoga puta, odnosno pametnije bi ulagao i vrijeme
i novac. Jedan od razloga bi bio i taj §to postoji velika ljubav prema poslu koji radi i motivira

ga kada vidi korisnike doma da su nasmijani i zadovoljni kao i njihove obitelji.

Zasluznima za ostvarenje uspjeha smatra ljude 1 okruzenje, podrSku, upornost, pametno
ulaganje te jasno postavljanje ciljeva i vizije. Smatra da je potrebno znati gdje se trenutno nalaze
1 S§to u konacnici zele ostvariti. Kao najbitniju stavku istice ljubav prema onome §to radis$ jer

ako se s gréem budis i ides raditi na kraju to $to si stvorio gubi smisao.
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U nastavku se nalazi komparacija teorijskog dijela, temeljena na analizi faza Timmonsovog

modela i empirijskog dijela rada.

Prilika u teorijskom dijelu pokazuje situacije koje poduzetnici vide korisnima, dok drugi
smatraju kako nisu vrijedni istrazivanja. Primjer poduzetnika iz prakse prikazuje kako je
poduzetnik uocio priliku, poduzetnik je uvidio kako u njegovom okruzenju postoji potreba za
takvom vrstom pothvata i odlu¢io je investirati. Poduzetnikova odluka pokazala se kao
pozitivna, uocio je priliku tamo gdje ju ostali nisu vidjeli, a koja je rezultirala ostvarenjem

postavljenih ciljeva.

Resursi omogucéuju provodenje ideje u stvarnost. Resursi koje je poduzetnik na pocetku svog
poduzetni¢kog djelovanja koristio odnose se na ve¢ postojece imanje. Teorijski dio navodi da
tijekom oskudnosti resursa poduzetnici trebaju biti kreativni i inovativni. Isto tako i ispitani
poduzetnik, kada je novca bilo manje nastojao je urediti okuénicu, izraditi ukrase od dostupnih
materijala 1 na taj je nacin improvizirao. Poduzetnikova odluka i ovdje se moze smatrati
uspje$nom, katkad nedostatak sredstava zahtjeva od nas da i na druge nacine nastojimo kretati

se i graditi svoje ideje, u ovome sluc¢aju dom za starije i nemocne.

Tim pocinje od vode koji zna upravljati i voditi svoje zaposlenike. Poduzetnikov tim djeluje
skladno, svatko od zaposlenika zna $to treba napraviti, nesuglasice su male, ali lako rjeSive.
Kada dode do problema, razgovorom se rijesi svaki problem. Svakako odlika dobroga vode je
znati kako njegovi €lanovi djeluju. Dobar voda zna sasluSati probleme svojih zaposlenika,
pokazati im drugaciji pogled na situaciju u kojoj se nalaze i1 saslusati njihove prijedloge 1

potrebe.

7.4. Ogranicenja istraZivanja

Ogranicenja ovoga istrazivanja pronalaze se u uzorku. Ispitanici su osobe iz bliske okoline, a
broj uzoraka je poprilicno malen. Ukoliko bi istraZzivanje obuhvatilo vec¢i broj ispitanika doslo
bi do potrebe za izdvajanjem vecih financijskih sredstava kako bi se istrazivanje provelo.
Anketna pitanja zasigurno nisu pokrila sva podrucja, ¢ime su neka vazna pitanja izostavljena.
Vrijeme provodenja ovoga istrazivanja je veoma kratko ¢ime se podrazumijeva promatranje
trenutne situacije trziSta, koja nisu relevantna za buduc¢nost. Zbog prikupljanja uzoraka
temeljem sudjelovanja osoba iz bliske okoline ogranicen je i pristup provodenja istrazivanja na
specificnim grupama. Ipak, prikupljeni rezultati adekvatni su za donoSenje individualnih

zakljucaka.

26



8. Zakljucak

Pokretanje vlastitog posla izazovan je put koji se sastoji od mnosStva elemenata koji bi u
konacnici trebali biti zadovoljeni. Ovim radom identificirane su stavke poduzetnickih procesa
i analizirane su karakteristike koje bi poduzetnici trebali posjedovati, a koje su nuzne tijekom
ostvarivanja drustvenih kontakata i uporabe drustvenih mreza kao nacina lakSeg i brzeg
pronalaska veéeg broja ideja i uocavanja prilika. Promatranjem trzi$nih trendova utvrdeno je
kako sve vise novih poduzetnickih pothvata zapoc€inju upravo Zene, imigranti i nacionalne
manjine. Nakon prepoznate prilike koju trziSte nudi novim pokreta¢ima poduzetni¢kog
pothvata uz razvijene strategije ulaska i utvrdivanje ciljeva, buduéi poduzetnici sigurnim
koracima ulaze u svijet poduzetniStva. Upravljanje ljudskim resursima klju¢na je stavka za
uspjeh poduzeéa, bez ljudi postojanje i djelovanje organizacije nije moguce. Kao jedna od
vaznijih stavki je i izgradnja snaznoga tima, okruzenost pravih ljudi na pravome mjestu i u
pravo vrijeme pruza sigurnost posla, stvara inovacije koje su potrebne i daje “vjetar u leda*
poduzeéu. Provedenim istrazivanjem moze se zakljuciti da vec¢ina poduzetnika koja se odlucila
za pokretanje nekog poduzetnickog pothvata je zadovoljna Sto se odlucila na taj potez. A
usporedujuc¢i rezultate anketnog upitnika i GEM istraZzivanja moZemo utvrditi da vecina
poduzetnika ima vrlo sli¢na razmisljanja 1 stavove. Isto tako mozZe se zakljuciti kako vecina
poduzetnika motivaciju pronalazi u zelji za samostalno$¢u. Pokretanje pothvata u vecini
slucajeva bilo je umjereno tesko, a medu najve¢im izazovima istaknulo se nedovoljno iskustva
i administrativne prepreke. Poduzetnici smatraju kako je za rast njihovog poslovanja zasluzno
zadovoljstvo kupaca. U konacnici kupci su ti koji odobravaju proizvod, Sire njegovu
prepoznatljivost i daju mu znacaj. Savjeti poduzetnika, takoder predstavljaju korisne sastavnice
kojih bi se buduci poduzetnici trebali pridrzavati. Isto tako savjeti poput onih da nikad ne treba
odustati, da idu samo hrabro i ne posustaju mogu biti shvaceni kao snazan oblik motivacije za

provodenje vlastitih Zelja u djelo.
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