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SAZETAK

Suvremeni gospodarski kapitalisticki sustav obiljezava slobodno poduzetniStvo,
privatno vlasniStvo i demokracija. PoduzetniStvo se u takvoj okolini neprestano mijenja, razvija
u skladu s potrebama trZiSta i paralelno s razvojem informacijsko-komunikacijske tehnologije.
Rast i promjena poduzeca, neodvojive su pojave, a ako je rast poduzeca uspjesan, poduzece se
mijenja nabolje. Takve promjene ukljucuju financijski rast, rast broja zaposlenika te promjenu
organizacijske strukture, a sve se one odvijaju prema zadanim poslovnim planovima i u skladu

s ciljevima poslovanja.

U cijelome Zivotnome ciklusu poduzeca, faza rasta poduzeca najnaglasenija je faza
razvoja poduzeca jer ona odreduje buduca uspjesna poduzeca ili ona koja ¢e propasti. Kasni
rast poduzeca dovodi do faze zrelosti poduzeca koja zavrSava vrhuncem razvoja. Upravljajuci
rastom i razvojem poduzeca, poduzetnik se sre¢e s mnogim poteSko¢ama. Usporen rast
poduze¢a mogu uzrokovati nedostatak sredstava (uglavnom financijskih), neucinkovit
marketing i/li menadZment, visoki troSkovi proizvodnje i poslovanja, kao i mane u lancu
opskrbe (nepouzdanost dobavljaca, pitanje skladiSta i sl.), a za rjeSenje tih problema potreban
je snaZzan, motiviran i uspjeSan poduzetnik koji ima jasno odredene ciljeve poduzeca.
Poduzetnik, stoga odabire menadzere koji Cine strateSki menadZment poduzeca, a njihova je
uloga odabir i provedba strategija rasta. Od mnogih strategija i metoda rasta, menadZzment
odabire odgovarajuce na temelju ciljeva poslovanja poduzeca te mogucnosti (financijskih,
trzi$nih i ljudskih) poduzeca. StrateSki menadZment je zaduZen za primjenu i kontrolu strategije
rasta poduzeca jer odabir i oblikovanje vrhunske strategije ne vrijede niSta bez odgovarajuce
primjene koja zahtijeva sustavno pracenje i eventualne prilagodbe i promjene tijekom cijeloga

procesa.

Osnovna metoda istraZzivanja u ovome radu je analiza sekundarne literature, postojece

znanstvene 1 stru¢ne literature iz podrucja poduzetniStva.

Kljuéni pojmovi: poduzece, poduzetnik, razvoj poslovanja, strateski menadzment



ABSTRACT

The contemporary economic capitalism system is characterized by free enterprise,
private property and democracy. In such an environment, entrepreneurship is constantly
changing, developing in accordance with the needs of the market and in parallel with the
development of information and communication technology. Growth and change of the
company are inseparable phenomena, and if the growth of the company is successful, the
company changes for the better. Such changes include financial growth, growth in the number
of employees and changes in the organizational structure, all of which take place according to

the given business plans and in accordance with business goals.

In the entire life cycle of a company, the phase of company growth is the most
emphasized stage of company development because it determines future successful companies
or those that will fail. The late growth of the company leads to the stage of maturity of the
company, which ends with the peak of development. Managing the growth and development of
the company, the entrepreneur faces many difficulties. Slow growth of companies can be caused
by a lack of funds (mainly financial), ineffective marketing and/or management, high
production and business costs, as well as flaws in the supply chain (unreliability of suppliers,
warehouse issues, etc.), and the solution to these problems requires a strong , a motivated and
successful entrepreneur who has clearly defined company goals. The entrepreneur therefore
selects managers who make up the strategic management of the company, and their role is to
select and implement growth strategies. From many growth strategies and methods, the
management chooses the appropriate one based on the business goals of the company and the
capabilities (financial, market and human) of the company. Strategic management is
responsible for the application and control of the company's growth strategy, because the
selection and design of a superior strategy are worthless without proper application, which

requires systematic monitoring and possible adjustments and changes throughout the process.

The basic research method in this paper is the analysis of secondary literature, existing

scientific and professional literature in the field of entrepreneurship.

Key terms: company, entrepreneur, business development, strategic management



1. UVOD

Poslovanje u suvremenome svijetu vrlo je dinamicna i zahtjevna aktivnost, a osim
teorijskih znanja, od poduzetnika se ocekuje da je spreman na promjene, fleksibilan i da
neprestano usvaja nova znanja i vjestine. Primjenom tehnologije, ali i njenim koriStenjem u
svakodnevnome Zivotu, mnogi su procesi promijenjeni do nezamislivih razini u usporedbi sa
samo stanjem u druStvu i na trZiStu prije pedeset godina. Uspjeh poduzeca uvelike ovisi o
sposobnome, inovativnome i hrabrome poduzetniku koji, uz svoja znanja i vjestine, uvijek ima
i malo srece, ali poslovni procesi koji ukljucuju nabavu proizvodnih materijala, zalihe, kupnju
strojeva za proizvodnja, upravljanje i vodenje zaposlenika, promociju i marketing i sl., uvelike
premasuju sposobnosti ¢ak i najsposobnijeg poduzetnika. Moderno se poduzece oslanja, stoga,
na menadZment koji na viSe razina upravlja Citavim poduzefem i osigurava uspjesno
provodenje poduzetnikovih ideja, uspjeh Citavog poduzeca, ali i zadovoljstvo korisnika ili
kupaca koje jam¢i da ¢e poduzece biti uspjesno i poslovati s dobitkom. Jedan od prioriteta

menadzmenta je likvidnost i solventnost (platna sposobnost).

Rad je podijeljen na sedam poglavlja. Rad zapocinje uvodom u kojem je najavljena tema
rada, a nakon toga struktura rada i njegovi ciljevi. Sljedece poglavlje pruza pregled definicija
pojmova poduzeca i poduzetnika kroz povijest ekonomije. U danaSnjem Zakonu o trgovackim
drustvima poduzece nije izravno definirano te su, u istome poglavlju, saZete pravne odredbe
trgovackih drusStava, podijeljenih na druStva osoba 1 drustva kapitala. Trec¢e poglavlje opisuje
rast poduzeca i to, konkretno, rast dobiti poduzeca, rast neto vrijednosti poduzeca, rast broja
zaposlenih u poduzecu i rast inovativnosti. Nakon opisanih moguénosti rasta poduzeca, u
sljede¢em ¢e poglavlju biti opisane i strategije rasta poduzeca. Osim rasta poduzeca, pruZzit ¢e
se 1 pregled razvoja poduzeca unutar Zivotnoga ciklusa poduzeca. Posljednje poglavlje u
srediSnjem dijelu rada najvaznije je i opisuje nacine upravljanja rastom i razvojem poduzeca.

Rad zavrSava zaklju¢kom.

U oblikovanju rada koriStena je postojeca znanstvena i strucna literatura, te internetski
izvori. Rad je izraden primjenom analize sekundarnih izvora istrazivanja, tzv. metodom
istrazivanja za stolom. Cilj je rada pruziti saZet i smislen pregled bogate postojece strucne

literature o temi poduzetniStva i menadZmenta.



2. POJMOVI PODUZECE I PODUZETNIK

NekadaSnje je poduzetniStvo obuhvacalo trgovinu, kreditne i mjenjacke poslove,
brodarstvo (1 gusarstvo) 1 sl. TadaSnji trgovci nisu bili obrazovani ni specijalizirani, obavljali
su sve poslove do kojih su dolazili, a obzirom da je poslovanje bilo izrazito nesigurno i opasno
(zbog izrazito prisutnog razbojnistva), trgovci su se udruzivali u kopnene karavane ili flote
brodova, a stalnija trgovacka udruzenja zvala su se gilde. Prve su gilde osnivane i djelovale u

Italiji od 12. stoljeca.!

Trgovacka poduzetnicka udruZenja u 14. stoljecu bila su stabilnija i trajnija, a osnova
im je bila obiteljska tradicija. Poslovi kojima su tadasnji poduzetnici bavili bili izvozno-
trgovacki, a svaki trgovac u udruZenju preuzimao je osobni rizik i sudjelovao vlastitim
sredstvima (novcem). Ve¢ u sljedeCem stoljecu nastaju poduzeca, koja imaju sve danasnje
karakteristike. Ona nastaju razdvajanjem privrednih aktivnosti i poslovne imovine od osobne.

Ta su poduzeca bila samostalna, imenovana, a mogla su se kupovati i prodavati.

Pojam poduzetnik (engl. enterpreneur) postoji jo§ od 15. stoljeca u Europi, a prvi ga je
uveo ekonomist Richard Cantillon. Prema njegovoj definiciji, poduzetnik je osoba ,.koja kupuje

po poznatim cijenama, a prodaje po nepoznatim, odnosno cijenama koje ce se tek formirati*.

PoduzetniStvo je suvremena pojava, a razliciti ekonomisti su dali brojne definicije
pojmova poduzetnik i poduzece. Definicije poduzetniStva javljaju u ekonomiji 18. stoljeca, a
pojam poduzetnika (engl. entrepreneur) prvi je upotrijebio 1755. godine, Richard Cantillon.*
Poceci poduzetniStva veZu se 1 uz ime Adam Smith, koji je putovao Francuskom i Engleskom
1 promatrao trgovce i tijek trgovine, a osnovna svoja razmiSljanja koja su pronicljiva i u
danasnje vrijeme, sazeo je u djelu Istraga o prirodi i uzrocima bogatstva naroda. Predmet
njegova entuzijazma bilo je privatno poduzetniStvo jer je ,,podjela rada ogranicena Sirinom
trZista, Sto bi znacilo da specijalizacija i Siroka trZista, niske cijene i visoki profiti idu zajedno

ruku pod ruku“’> Adam Smith u Engleskoj poduzetnika promatra kao Zeljnog iskljucivo

! Gorupi¢, D., Gorupié, D. jr. M. A. (1990). Poduzece. Postanak i razvoj poduzetni§tva i poduzec¢a. Informator:
Zagreb.

2 Kolakovi¢, M. (2006). Poduzetni$tvo u ekonomiji znanja. Sinergija: Zagreb.

3 Kolakovi¢, M. (2006). Poduzetni$tvo u ekonomiji znanja. Sinergija: Zagreb.

4 Gorupi¢, D., Gorupi¢, D. jr. M. A. (1990). Poduzeée. Postanak i razvoj poduzetnistva i poduzeéa. Informator:
Zagreb.

3 Collins, E. G. C., Devanna, M. A. (2002). Izazovi menadZmenta u XXI. stolje¢éu. MATE: Zagreb.



bogatstva, ali u proucavanju poduzetniStva je ostavio znacajan doprinos uvodenjem novih

¢imbenika poduzetniStva: interes i motivaciju.®

Krajem 19. stolje¢a, Karl Marx nadograduje ideje Adama Smitha te poduzetnika opisuje
kao kapitalista zbog njegove naravi da poslujuci ostvaruje profit. ,,Prema Marxu kapitalist je
istodobno i vlasnik i poduzetnik. Jedini obavlja funkcije upravljanja i nadziranja. Kao nagradu

za to uzima si odgovarajuci dio od ukupno prisvojenoga viska vrijednosti*.”

Nakon Marxa, Josepf Schumpeter poduzetniStvo stavlja na srediSnje mjesto u
gospodarstvu, a njegova se tumacenja istog smatraju za¢etkom modernog poduzetniStva. Za
njega je poduzetnik inovativan voditelj poduzeca. Objasnjava kako poduzetnik za posao
vodenja poduzeca moze zaposliti menadZera ¢ime jasno odvaja ta dva zanimanja. Preuzimanje
rizika posla pripisuje vlasniku poduzeca, a ne poduzetniku, ¢ime opet jasno razdvaja te uloge.
Iako u sadas$njosti ne vidimo ostvarenje svih njegovih teorija, Schumpeter se smatra ocem
teorije poduzetnistva.® J. Schumpeter poduzetnika je opisao kao inovatora koji razmislja o
novim nacinima i kombinacijama proizvodnje, a njegovo djelovanje opisuje kao stvaralacko

razaranje. A. Marshall isti¢e da je poduzetnik onaj koji preuzima rizik.’

Najznacajniji hrvatski ekonomist iz 19. stoljeca, Blaz Lorkovi¢, 1889. godine objavio je
djelo Pocela politicke ekonomije ili nauke opéeg gospodarstva. On je definirao poduzece kao

,.sjedinjenje proizvodnih sila da proizvode dobra na pogibao poduzetnika*."°

Industrijskom revolucijom u 19. i 20. stoljec¢u, mijenja se i poduzetnistvo koje preuzima
novonastali spektar industrijskih djelatnosti. Ipak, ubrzo nakon naglog Sirenja poduzetniStva,
industrija 1 masovna proizvodnja umanjuju znacaj poduzetniStva te se paznja posvecuje velikim
industrijskim korporacijama. Ponovni procvat poduzetniS§tva dogada se razvojem
komunikacijsko - informacijske tehnologije krajem 20. stolje¢a. PoduzetniStvo preuzima
srediSnje mjesto u gospodarskim djelatnostima. ,,Velika ekonomska tranzicija, promjena
kriticnih proizvodnih resursa s materijalnih na nematerijalne s jedne strane te istodobna
liberalizacija i privatizacija u postkomunistickim zemljama s druge, Sirom je otvorila vrata

novom poduzetnickom uzletu*.!!

6 Kolakovi¢, M. (2006). Poduzetnistvo u ekonomiji znanja. Sinergija: Zagreb.

" Kolakovi¢, M. (2006). Poduzetni$tvo u ekonomiji znanja. Sinergija: Zagreb.

8 Kolakovi¢, M. (2006). Poduzetni§tvo u ekonomiji znanja. Sinergija: Zagreb.

® Gorupi¢, D., Gorupi¢, D. jr. M. A. (1990). Poduzece. Postanak i razvoj poduzetniStva i poduzeca. Informator:
Zagreb.

10 Kolakovi¢, M. (2006). Poduzetni$tvo u ekonomiji znanja. Sinergija: Zagreb.

I Kolakovi¢, M. (2006). Poduzetni$tvo u ekonomiji znanja. Sinergija: Zagreb.



Poduzece je osamostaljeni dio odredenog kapitala, koji svoju funkciju, vlastitu, ali i

drustvenu, ostvaruje putem trZisne konkurencije s drugim pojedina¢nim kapitalima.

Poduzece je civilizacijski produkt i ,,glavna proizvodno-tehnicka gospodarska jedinica
drustvene reprodukcije®. Ono obuhvaca trziSne partnere, radnike, vlasnike, interesne grupe i
drzavu. Poduzece, pritom, vodi dinamian razvoj proizvodnje i tehnologije, mijenjajuci
istovremeno i nacin poslovanja i Zivota modernog drusStva. Kako bi to bilo moguce, poduzece
treba biti autonomno, a uz autonomnost, konkurentska je prednost temeljno obiljezje uspjesSnih
poduzeéa.'® Collins i Devanna (2002) sli¢no definiraju poduzetnistvo: ,,Poduzetnistvo ima

ciljeve koji sluZe drustvu u kojem Zivimo i odraZavaju ga*“.'*

Pojam poduzetnik 1755. godine prvi spominje Richard Cantillon u svome djelu Opc¢a
rasprava o prirodi trgovine. On je pojam poduzetnik uveo u ekonomsku teoriju, a objasnio ga

je kao $pekulanta.'’

Poduzetnik je uvijek kreativan, inovativan, izrazito aktivan (¢ak i nemiran), vjesto i u
pravom trenutku uoc€ava prilike, probleme i moguc¢nosti (prednosti i slabosti), ulaze maksimalne
napore u vlastito poduzece i spreman je na preuzimanje rizika. Osim toga, lako i mudro
pronalazi i odabire, sebi primjerenu, tehnologiju, proizvode, kapital, suradnike i sl. Narocito je
svojstveno za poduzetnika da ne gubi entuzijazam ni nakon neuspjeha te uvijek tezi vecem i

boljem, pa ¢ak i onda kada u svojim namjerama uspije.'®

Poduzetnik bi, s namjerom uspjeSnog poslovanja, trebao biti sposoban za brze i
inovativne promjene, odnosno mora biti izrazito fleksibilan i prilagodljiv jer u modernom
drustvu i poduzetniitvu za tradicionalno poslovanje mjesta nema.!” Isto od poduzetniitva
ocekuju autori Gorupi¢ i Gorupi¢ (1990), koji istiCu da je uvjet egzistencije poduzeca
sposobnost za brze promjene i rano uocavanje potrebe i mogucénosti promjene jer ,,ne jedu vise

samo veliki male, ve¢ brzi jedu spore.'8

Ekonomisti su tijekom povijesti na razliite nacine objaSnjavali poduzetnika, a

najistaknutija njihova objasnjenja kronoloski su prikazana u tablici ispod.

12 Bilusi¢, A. (1994). Covjek, kapital i elementi suvremenog poduzetniitva. Priruénici: Zagreb.

13 Dvorski, S., Kovica, V. (2011). Ekonomija za poduzetnike. FOIL: VaraZdin.

14 Collins, E. G. C., Devanna, M. A. (2002). Izazovi menadzmenta u XXI. stolje¢u. MATE: Zagreb.

15 Skrti¢, M., Miki¢, M. (2011). Poduzetnistvo. Sinergija: Zagreb.

1 Bilusi¢, A. (1994). Covjek, kapital i elementi suvremenog poduzetniitva. Priruénici: Zagreb.

17 Dvorski, S., Kovica, V. (2011). Ekonomija za poduzetnike. FOI: Varazdin.

18 Gorupi¢, D., Gorupié, D. jr. M. A. (1990). Poduzeée. Postanak i razvoj poduzetniStva i poduzeéa. Informator:
Zagreb.
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Tablica 1. Objasnjenja pojma poduzetnika kroz povijest ekonomije'”

Definicija
Ekonomist Vrijeme
poduzetnika
R. Cantillon 1755. Spekulant
A. Smith 1713.-1790. Spekulant i inovator
Klasi¢na koordinator poslovne
J. B. Say 1767.-1832.
ekonomija aktivnosti
koordinator trziSta
L. Walras 1834.-1910.
robe, usluga i kapital
koordinator,
A. Marshall 1842.-1924.
inovator, posrednik
Neoklasi¢na J. Schumpeter 1934. inovator
ekonomija donositelj odluka u
F. Knight 1885.-1975. uvjetima
nesigurnosti
P. Drucker 1999. stvaratelj novog
kreator novih radnih
N. C. Siropolis 1980. ]
mjesta
Moderna
kreator, inovator i
ekonomija
A. Dragicevi¢ 1924.-2010. upravitelj poslovnih
aktivnosti
D. Gorupi¢ 1975. lider i menadZer

Osim ekonomskih objasSnjenja poduzeca, za proucavanje, ali i valjano djelovanje,
znacajno je i pravno uredenje pojmova poduzece, poduzetnik i poduzetnistvo. U privrednom
pravu Jugoslavije postojao je Zakon o poduze¢ima i Zakon o stranim ulaganjima®’, ali trenutno
ne postoji pravna definicija poduzec¢a. Hrvatsko pravo, ne definira to¢no te pojmove, ve¢ Zakon
o trgovackim drusStvima regulira oblike 1 obveze onoga Sto je u ekonomiji poduzece, a u
hrvatskome pravu odredeno trgovacko drustvo, dok je pojam poduzetnika definiran kao

trgovac. Dva su temeljna oblika trgovackih drusStava — drusStva osoba i drustva kapitala. Javno

19 Skrti¢, M., Miki¢, M. (2011). Poduzetnistvo. Sinergija: Zagreb.
20 Gorenc, V. (1991). Privredno pravo — poduzece. Skolska knjiga: Zagreb.



trgovacko drustvo, komanditno drustvo i gospodarsko interesno udruzenje su drustva osoba, a

dioni¢ko drustvo i druitvo s ograni¢éenom odgovornoséu su drustva kapitala.?!

2.1. Drustva osoba
Tri oblika trgovackih drustava spadaju u skupinu drustva osoba, a to su javno trgovacko

drustvo, komanditno drustvo i gospodarsko interesno udruzenje.

2.1.1. Javno trgovacko drustvo

Zakon o trgovackim drustvima javno trgovacko drustvo definira kao udruzenje dviju (ili
vise) osoba i to s namjerom obavljanja djelatnosti pod zajedni¢kom tvrtkom. Clan javnoga
trgovackoga druStva moZe biti svaka fizicka ili pravna osoba, a svaki ¢lan ima jednaku
odgovornost pred vjerovnicima drustva i to neograniceno solidarno ¢itavom svojom imovinom,
a, osim slucaja posebnih ugovora, svi ¢lanovi i jednako ulazu u druStvo. U javnome

trgovac¢kome drustvu, pravne odnose medu ¢lanovima drustva ureduje drustveni ugovor.?

2.1.2. Komanditno drustvo

Komanditno drustvo, prema Zakonu o trgovackim drusStvima, udruZenje je dviju (ili
viSe) osoba i to s namjerom obavljanja djelatnosti pod zajedni¢kom tvrtkom. Kao i u javnome
trgovackome drustvu, ¢lanovi mogu biti fizike ili pravne osobe, a njihovi se odnosi ureduju
drustvenim ugovorom. Komanditno se drustvo, od javno trgovackog, razlikuje po tome Sto
medu ¢lanovima postoji najmanje jedan komplementar i najmanje jedan komanditor, odnosno,
ne odgovaraju svi ¢lanovi za obveze drusStva jednako. Komplementar odgovara za obveze
drustva solidarno 1 neograni¢eno ¢itavom svojom imovinom, a komanditor za obveze drusStva

odgovara tek do iznosa odredenog imovinskog uloga u drustvo.

2.1.3. Gospodarsko interesno udruZenje

Gospodarsko interesno udruZenje, Zakon o trgovackim druStvima definira kao pravnu
osobu koju su osnovale dvije (ili viSe) fizic¢kih i pravnih osoba s namjerom pojednostavljenja i
promicanja obavljanja gospodarskih djelatnosti koje su predmet njihova poslovanja. Cilj je

¢lanova udruzenja poboljSati i povecati u¢inak tih djelatnosti, ali bez stjecanja dobiti za

2l Zakon o trgovackim drusStvima, pro¢i¥ceni tekst zakona, NN 111/93, 34/99, 121/99, 52/00, 118/03, 107/07,
146/08, 137/09, 125/11, 152/11, 111/12, 68/13, 110/15, 40/19, 34/22.
22 Zakon o trgovackim druStvima, pro¢isceni tekst zakona, NN 111/93, 34/99, 121/99, 52/00, 118/03, 107/07,
146/08, 137/09, 125/11, 152/11, 111/12, 68/13, 110/15, 40/19, 34/22.
23 Zakon o trgovackim drusStvima, pro¢isceni tekst zakona, NN 111/93, 34/99, 121/99, 52/00, 118/03, 107/07,
146/08, 137/09, 125/11, 152/11, 111/12, 68/13, 110/15, 40/19, 34/22.
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udruZenje. Pravni odnosi medu ¢lanovima uredeni su drusStvenim ugovorom, a svi ¢lanovi

udruZenja odgovaraju za obveze drustva neograni¢eno ¢itavom svojom imovinom.?*

2.2. DrusStva kapitala
Dva oblika trgovackih drusStava spadaju u skupinu drustva kapitala, a to su dionicko

drustvo i drustvo s ograni¢enom odgovornoscu.

2.2.1.Dionic¢ko drustvo

Dionicko drustvo Zakon o trgovackim drustvima definira kao drustvo jednog ili vise
¢lana — dionicara, a ti ¢lanovi sudjeluju svojim ulozima u temeljni kapital drustva. Taj je kapital
podijeljen na dionice, pa otuda i naziv druitva i ¢lanova. Clanovi dioni¢koga druitva ne
odgovaraju svojom imovinom za obveze drustva. Dionicko je drustvo odredeno statutom, a oni
dionicari, koji ga usvoje, su osnivaci drustva. Takoder, zakon definira i sukcesivno osnivanje,
a u tom slucaju osniva¢ moZze biti i onaj dioni¢ar koji nije sudjelovao u usvajanju statuta

drustva.?

2.2.2. Drustvo s ogranicenom odgovorno$¢u

Zakon o trgovackim drustvima odreduje da je drustvo s ograni¢enom odgovornos¢éu ono
drustvo ¢iji €lanovi (pravne ili fizicke osobe) unose uloge u unaprijed dogovoreni temeljni
kapital. Clan moZe biti i samo jedan, a ako ih je viSe, zbroj njihovih uloga mora biti jednak
ukupnom iznosu temeljnog kapitala drustva. Kao i u dionickome drustvu, ¢lanovi drustva ne
odgovaraju za obveze druStva svojom imovinom. Iako nije jedini moguéi nacin osnivanja
drustva, u drustvu s ograni¢enom odgovornoscu, sklapa se i druStveni ugovor. Njega sklapaju
osnivaci, a ako je osniva¢ samo jedan, on sastavlja izjavu osniva¢a o osnivanju drustva s
ograni¢enom odgovorno$¢u. Sadrzaji oba akta propisani su zakonom, a potvrduje ih javni
biljeznik. Za razliku od dionickog drustva, u drustvu s ogranicenom odgovornoscu nije moguce

sukcesivno osnivanje.?

Govoreci o broju ¢lanova drustva s ograni¢enom odgovornoscu, ako je njih najvise pet

s jednim ¢lanom uprave, isto je druStvo moguce osnovati pojednostavljeno. Takvo se drustvo

24 Zakon o trgovackim drusStvima, pro¢idceni tekst zakona, NN 111/93, 34/99, 121/99, 52/00, 118/03, 107/07,
146/08, 137/09, 125/11, 152/11, 111/12, 68/13, 110/15, 40/19, 34/22.
25 Zakon o trgovackim druStvima, pro¢isceni tekst zakona, NN 111/93, 34/99, 121/99, 52/00, 118/03, 107/07,
146/08, 137/09, 125/11, 152/11, 111/12, 68/13, 110/15, 40/19, 34/22.
26 Zakon o trgovackim druStvima, pro¢isceni tekst zakona, NN 111/93, 34/99, 121/99, 52/00, 118/03, 107/07,
146/08, 137/09, 125/11, 152/11, 111/12, 68/13, 110/15, 40/19, 34/22.
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naziva jednostavno druStvo s ograni¢enom odgovorno$¢u. U ovom obliku druStva postoji
druStveni ugovor 1 izjava o osnivanju, ali se za njihovo sklapanje mogu koristiti obrasci javnih
biljeznika. Za razliku od drusStva s ograni¢enom odgovornosc¢u, €iji je najniZi iznos temeljnoga
kapitala drustva 20.000,00 kuna, jednostavno drustvo s ograni¢enom odgovorno$éu moze se

osnovati uz podetni temeljni kapital od najmanje 10,00 kuna.?’

2.3. Trgovac

Autori Petrovi¢ i Ceronja (2013) opisali su vaznost odredenja pojma trgovca. Prema
njihovim rije¢ima, vazno je odrediti pojam trgovaca jer za trgovce i njihove meduodnose vrijede
neke posebne odredbe ili se na njih neke odredbe primjenjuju na drukc¢iji nacin. Opisali su i
nekoliko primjera primjena takvih odredbi. Prije svega, ,.clanstvo u strukovnim udruZenjima
trgovaca i gospodarskim komorama dostupno je samo trgovcima*,*® a odredbe Zakona o
trgovackim drustvima o tvrtki i njezinoj zastiti vrijede samo za trgovce. Sli¢no tome, trgovacke
ugovore mogu sklapati samo trgovci i to u obavljanju one djelatnosti koja Cini predmet
poslovanja barem jednoga od njih. Za odnose izmedu strana iz trgovackih ugovora, odnosno,
trgovaca, vrijede posebna pravila. Trgovci bi, u ispunjavanju svojih obveza, morali pristupati s
povec¢anom paznjom i u skladu sa zakonima, pravilima struke i obi¢ajima, a za ostale je osobe
zahtijevana koli¢ina paznje manja. Posljednji primjer primjene posebnih odredbi jest taj da su

trgovacki sudovi nadlezni za one sporove koji su proizlaze iz trgovackih ugovora.

Dubrovcanin Benedikt Kotruljevi¢ u 15. je stoljecu proucavao je trgovinu i trgovca. U
djelu O trgovini i savrSenom trgovcu, objavljenom 1458. godine, opisuje savrSenog trgovca.
lako trgovac nije poduzetnik, opis savrSenog trgovca koji se uzorno ponaSa u poslovnim

pothvatima, odgovara dana$njem videnju poduzetnika.?

Zakon o trgovackim drustvima trgovca opisuje kao osobu ,.koja samostalno obavlja

gospodarsku djelatnost radi ostvarivanja dobiti proizvodnjom, prometom robe ili pruZanjem

usluga na trzistu* >

27 Zakon o trgovackim drustvima, pro¢idceni tekst zakona, NN 111/93, 34/99, 121/99, 52/00, 118/03, 107/07,
146/08, 137/09, 125/11, 152/11, 111/12, 68/13, 110/15, 40/19, 34/22.

28 Petrovi¢, S., Ceronja, P. (2013). Osnove prava drustava. Pravni fakultet u Zagrebu: Zagreb.

2 Kolakovi¢, M. (2006). Poduzetnistvo u ekonomiji znanja. Sinergija: Zagreb.

30 Zakon o trgovackim drusStvima, pro¢isceni tekst zakona, NN 111/93, 34/99, 121/99, 52/00, 118/03, 107/07,
146/08, 137/09, 125/11, 152/11, 111/12, 68/13, 110/15, 40/19, 34/22.
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3. RAST PODUZECA

Rast poduzeca predstavlja promjenu poduzeca, napredak, poboljSanje i modernizaciju,
a rast poduzeca nuZan je element uspjeha 1 opstanka na trziStu. Kvalitativna dimenzija rasta
poduzeéa odreduje se usporedbom stope rasta osnovnih financijskih pokazatelja s

konkurentnim poduzeéima, ali i ukupnim rastom djelatnosti kojom se poduzeée bavi.>!

Za poduzetnika je faza rasta poduzeca vrlo izazovna jer treba pripremiti poslovanje na
rast, odnosno pripremiti ljude, kontrolu i financiranje na rast poduzeéa.’? Rast poduzeéa,
uglavnom, obuhvaca rast viSe elemenata poslovanja, a tek rijetko samo jedan. U nastavku ¢e
detaljnije biti opisani rast dobiti poduzeca, rast neto vrijednosti, rast broja zaposlenih i rast

inovativnosti.

3.1. Rast dobiti poduzeca

Iako je logi¢no da se povecanjem proizvodnje povecava i dobit poduzeca, to nije pravilo,
a povecanjem proizvodnje dobit ¢e rasti onda kada su troSkovi proizvodnje manji od prihoda
prodaje. Dakle, poduzeée moze stimulirati rast dobiti i unaprjedenjem proizvodnih procesa, a
ne iskljucivo povecanjem proizvodnje. Moguénosti unaprjedenja proizvodnje su smanjenje

troSkova proizvodnje ili pove¢anjem prodajne cijene proizvoda.*?

Rast dobiti temelj je daljnjeg rasta poduzeca, odnosno steCenim se financijskim

sredstvima omoguéava dugoro¢ni rast i odrZivo poslovanje poduzeéa.®*

3.2. Rast neto vrijednosti poduzeéa
Rast vrijednosti poduzeéa oznadava povecéanje vrijednosti imovine poduzeéa.®®

Vrijednost poduze¢a obuhvac¢a materijalnu i nematerijalne imovinu poduzeca. Pritom, ona nije

3! Dvorski, S., Kovsca, V. (2011). Ekonomija za poduzetnike. FOI: Varazdin.

32 Pordevié, Z., Dojéinovié, L., Salari¢, D. (2012). Znanja i vjestine potrebne suvremenom poduzetniku u ovisnosti
o fazi razvoja poduzec¢a. Uenje za poduzetnistvo, Vol. 2 No. 2, 2012.

33 Gagparovi¢, V. (1996). Teorija rasta i upravljanje rastom poduzeéa. Skolska knjiga: Zagreb.

¥ Loi, T., Khan, A. (2012). Determinants of firm growth: evidence from Belgian companies.

35 Skrti¢, M., Miki¢, M. (2011). Poduzetniitvo. Sinergija: Zagreb.



pokazatelj snage poduzeca, ve¢ pokazatelj sposobnosti rasta i razvoja u buduénosti. Dugoro¢ni

rast poduzeéa podrazumijeva efikasno i efektivno ulaganje imovine i u imovinu.3¢

3.3. Rast broja zaposlenih u poduzecu

Broj zaposlenih u poduzec¢u temeljni je pokazatelj veli¢ine poduzeca, narocito s glediSta
oblikovanja organizacijske strukture poduzeca i to stoga Sto o broju zaposlenika ovisi dubina
podjele rada, broj organizacijskih razina, broj i struktura organizacijskih jedinica, nacin

organizacije radnih mjesta i s1.>’

Rast broja zaposlenih pripada u rast dimenzija poduzeca, koje su, osim broja zaposlenih,
1 povrS§ina poduzeca, koliCina strojeva ili bilo koji broj kojim se moze odrediti veliCina
poduzeca. Kao i1 kod vrijednosti poduzeca, dimenzije poduzeca ne pokazuju njegovu snaga, a
Cesta je 1 pojava neuskladenosti dimenzija i mogucénosti poduzeca, u smislu prevelikog broja
zaposlenih, neiskoriStene poslovne prostore i/li skladiSta i tome slicno. Mudro i isplanirano
koriStenje dimenzija poduzeca doprinosi odrZivom rastu i osigurava daljnji rast i razvoj cijeloga

poduzeéa.®®

3.4. Rast inovativnosti

Inovativnost je preduvjet uspjeha poduzec¢a pa tako i njegova rasta, omogucava
stvaranje konkurentske prednosti investiranjem u inovativne proizvode i usluge te u bolje
proizvodne metode. Inovativnost je moguce izmjeriti na viSe nacina, a jedan od mogucih nacina
je broj patenata u poduzecu te koli¢ina provedenih istrazivanja i razvoja. Loi i Khan (2012)
mjere inovativnost kao vrijednost nematerijalne imovine u smislu patenata, brandova, licenci i
sli¢no, smatraju kako je korelacija izmedu inovacija i rasta jaca u manjim poduzecima buduci
da ona nisu sposobna rasti putem strategija kao Sto su akvizicije ili spajanja pa im inovacije
omogucuju zauzimanje znacajne pozicije na trziStu, posebice ako se radi o rjeSenjima koja su

korisni za cjelokupno drustvo.®

36 Gagparovi¢, V. (1996). Teorija rasta i upravljanje rastom poduzeéa. Skolska knjiga: Zagreb.
37 Sikavica, P. (1991). Modeliranje organizacijske strukture poduzeéa. Informator: Zagreb.

38 Gagparovi¢, V. (1996). Teorija rasta i upravljanje rastom poduzeéa. Skolska knjiga: Zagreb.
¥ Loi, T., Khan, A. (2012). Determinants of firm growth: evidence from Belgian companies.
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4. STRATEGIJE RASTA PODUZECA

Strategija oslikava ciljeve, profil i misiju poduzeca i odreduje smjer njegova djelovanja
u odnosu na okolinu i trZiSne uvjete. BiluSi¢ (1994) za jednostavnije definiranje strategije istice

1 ono S$to jedna strategija nije, a konkretno:

= strategija nije odgovor na aktualne probleme poduzeca,

= strategija nije tabli¢ni prikaz brojki, projiciranih za odredeni vremenski period,

= gtrategija nije racionalizacija, a niti poboljSavanje onoga §to je postignuto prethodne godine,
= strategija nije pregled lijepih namjera niti Zelja,

= strategija nije skup sirovih ideja nekolicine menadZera poduze¢a ili poduzetnika.*’

4.1. Strategije unutarnjega rasta

Strategije unutarnjega rasta nazivaju se jos i strategije intenzivnoga rasta i to jer njihova
primjena zahtijeva intenzivnije napore i poduzimanje aktivnosti kojima ¢e se unaprijediti
konkurentska pozicija poduzeca, ali, vecinski, s onime Sto poduzece ve¢ ima (proizvod i/li
usluga). Prema Ansoffovoj matrici strategijskih opcija, tri su strategije unutarnjega rasta:

strategija trzi§nog prodora, strategija razvoja trzi$ta te strategija razvoja proizvoda.*!
4.1.1. Strategija trziSnog prodora

Strategija trziSnog prodora najmanje je riziCna strategija jer se Koristi postoje¢im
proizvodima 1/li uslugama na postoje¢em trziStu, a za rast trziSnog udjela koristi se
promijenjenim, odnosno pojacanim marketingom te pojacanim prodajnim aktivnostima. Ova je
strategija provediva na trziStu koje nije zasi¢eno proizvodom koji poduzece prodaje, ili na

trzistu na kojem konkurentska poduzeca padaju.*?
4.1.2. Strategija razvoja trzista

Strategija razvoja trziSta oznaCava promjenu trzZista, odnosno uvodenje novih kupaca.
Ova je strategija provediva, ako poduzece nije vezano za postojece potroSace, odnosno ako nudi
proizvod koji ¢e se lako i brzo prodavati i na geografski udaljenim trziStima. Preduvjeti za ovu

strategiju su:

40 Bilusi¢, A. (1994). Covjekz kapital i elementi suvremenog poduzetniStva. Priru¢nici: Zagreb.

41 Sikavica, P., Bahtijarevié-§iber, F., Poloski Voki¢, N. (2008). Temelji menadZmenta. §k01ska knjiga: Zagreb.

42 Sikavica, P., Bahtijarevi¢-Siber, F., Poloski Voki¢, N. (2008). Temelji menadZmenta. Skolska knjiga: Zagreb.
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= pouzdani, jeftini i kvalitetni kanali distribucije,
= uspjeSnost poduzeca,

= postojanje novih i nezasicenih trzista,

= Kkapital,

= zaposlenici koji mogu prosiriti poslovanje poduzeéa na globalnu razinu.*?
4.1.3. Strategija razvoja proizvoda

Strategija razvoja proizvoda odnosi se na osiguranje rasta i povecanje prodaje
poboljSanjem postojecih proizvoda. Suprotno prethodnoj strategiji u kojoj je naglasak bio na
proizvodu, ovdje je naglasak na potroSac¢ima te se proizvod prilagodava njihovim potrebama i
Zeljama. Ova je strategija provediva u uspjesSnim i stabilnim poduzecima koja imaju svoje stalne
potroSace te im Zele prodati nove i bolje proizvode. Stabilnost poduzeca je krucijalna, jer, u

ubrzanome tehnoloskome razvoju, i konkurencija svakodnevno nudi pobolj$ane proizvode.**

4.2. Strategije vanjskoga rasta
Strategije vanjskoga rasta, u znacajno vecoj mjeri istraZuju nacine trziSnoga prodora
mimo svoga trenutnoga djelovanja, a mogucnosti vanjskoga rasta oblikuju se kroz dvije

strategije: strategija integracijskog rasta i strategija diversifikacije.*’

wStrategija integracijskog rasta oznacava koncentraciju na sadasnje proizvodne linije i
industriju te nastojanje da se pojaca vlastita konkurentska pozicija i prednost kroz integraciju
razlicitih faza u industrijskom lancu vrijednosti. Stoga se te strategije nazivaju i strategije

integracije lanca vrijednosti*.*®

4.2.1. Strategija integracijskog rasta

Vertikalna integracija oblik je integracije kojim poduzeca pokuSavaju preuzeti
vlasni$tvo ili kontrolu nad aktivnostima lanca vrijednosti industrije. Horizontalna integracija
oznacava preuzimanja vlasniStva ili kontrole nad izravnom konkurencijom. Vrste strategije

integracijskog rasta prikazane su u tablici ispod.

43 Sikavica, P., Bahtijarevié-giber, F., Poloski Voki¢, N. (2008). Temelji menadZmenta. Skolska knjiga: Zagreb.
4 Sikavica, P., Bahtijarevié-giber, F., Poloski Voki¢, N. (2008). Temelji menadZmenta. Skolska knjiga: Zagreb.
4 Sikavica, P., Bahtijarevié-giber, F., Poloski Voki¢, N. (2008). Temelji menadZmenta. Skolska knjiga: Zagreb.
46 Sikavica, P., Bahtijarevié-giber, F., Poloski Voki¢, N. (2008). Temelji menadZmenta. Skolska knjiga: Zagreb.
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Tablica 2. Strategije integracijskoga rasta®’

Strategije integracijskog rasta

Vertikalna integracija

Horizontalna integracija

Uzlazna integracija

Silazna integracija

Integracija unazad koja se
odnosi na preuzimanje
kontrole nad aktivnostima
dobavlja¢ima i
proizvodacima sirovina ili
dijelova koje poduzece

koristi.

Integracija unaprijed koja se Trend strategijskog

odnosi na preuzimanje menadZmenta koji se
kontrole nad prijevozom, provodi spajanjem,
dostavom, servisom i akvizicijom 1 preuzimanjem
sli¢nim distribucijskim konkurenata.

aktivnostima.

4.2.2. Strategija diversifikacije

Strategija diversifikacijskog rasta odnosi se na rast ponude proizvoda, djelatnosti i

Sirenje trziSta s namjerom postizanja konkurentske prednosti. Tri su temeljna tipa strategije

diversifikacijskog rasta, a njihova je usporedba prikazana u tablici ispod.

Tablica 3. Usporedba temeljnih tipova strategije diversifikacije*®

Tip strategije

diversifikacije

Opis strategije diversifikacije

Koncentri¢na

diversifikacija

Sirenje poduzeca temelji se na naporima menadZzmenta da
unaprijede postojecu ponudu proizvoda i usluga, odnosno da
im sinergijom sa povezanim industrijama poveca vrijednost,

a poduzecu ucvrsti konkurentsku poziciju.

Horizontalna

diversifikacija

Sirenje poduzeca na nove i nepovezane proizvode i usluge za

postojece potroSace. To se Sirenje temelji na trziSnoj sinergiji.

Konglomeratska

diversifikacija

Sirenje poduzeta na nove proizvode, industrije 1 trZiSte,
uglavnom uvjetovano financijskim razlozima. Iako je rizi¢no,
moze predstavljati uspjeSan oporavak od zasi¢enog trzista i

pada prihoda.

47 Sikavica, P., Bahtijarevié-Siber, F., Poloski Voki¢, N. (2008). Temelji menadZmenta. Skolska knjiga: Zagreb.
48 Sikavica, P., Bahtijarevi¢-Siber, F., Poloski Voki¢, N. (2008). Temelji menadZmenta. Skolska knjiga: Zagreb.
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Osim opisanih temeljnih tipova strategije diversifikacije, sve prisutnija je i

medunarodna diversifikacija uvjetovana globalizacijom. Ona ima dvije dimenzije:

= trziSta na kojima poduzece nudi svoje proizvode i usluge te

= lokacije poslovnih aktivnosti koje dodaju vrijednost poduzeéu.*’

4.3. Strategije suradnje

Strategije suradnje ili partnerstva nazivaju se joS interaktivne strategije jer
podrazumijevaju suradnju organizacija. ,,.Suradnja izmedu poduzeca moZe se odrediti kao
uskladeno djelovanje dvaju ili vise poduzeca ili njihovih pojedinih funkcija radi unaprjedenja

medusobnih poslovnih odnosa te rjesavanje istih ili slicnih zadataka i zajednickih pitanja*.>

Doprinosi strategije suradnje su visestruki:

= jzvrSavanje zadataka koji su preskupi ili presloZeni za jedno poduzece,
= dodatni resursi za dugoro¢no istrazivanje trzista i razvoj poduzeca

= ravnomjerniji raspored troSkova i rizika inovacija,

= prisutnost razlicitih strunjaka u sloZzenim zadacima i problemima,

= raspolozivost tehnologija 1 informacija za ucenje 1 razvoj novih vjestina,
= mogucénost poduzeca da dosegne ekonomiju opsega ili obujma,

®* trZi$ni prodor.’!

Strategijski savezi oblik su strategije suradnje koji oznacavaju .,...povezivanje s
konkurentom, dobavljacem ili kupcem u kojemu se kombinacijom prednosti i snaga partnera

postiZe bolja konkurentska pozicija na globalnom svjetskom trZistu** (Ibidem, 2008).

Svrha je strategijskih saveza postizanje konkurentske prednosti koju poduzece ne bi

moglo posti¢i samostalno i to kroz:

= redukciju troSkova ekonomijom obujma,

= povecanjem pristupa novim tehnologijama,
= zaustavljanjem konkurenata,

= trziSnim prodorom,

= smanjenjem vremena ciklusa,

49 Sikavica, P., Bahtijarevié-Siber, F., Poloski Voki¢, N. (2008). Temelji menadZmenta. Skolska knjiga: Zagreb.

30 Sikavica, P., Bahtijarevié-§iber, F., Poloski Voki¢, N. (2008). Temelji menadZmenta. §k01ska knjiga: Zagreb.

3! Sikavica, P., Bahtijarevi¢-Siber, F., Poloski Voki¢, N. (2008). Temelji menadZzmenta. Skolska knjiga: Zagreb.
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= poboljSanjem napor istraZivanja te

= poboljSanjem kvaliteta (Ibidem, 2008).

Strategijske su mreze veze tri ili viSe poduzeca ili organizacija s namjerom postizanja
nekog zajedniCkog cilja. Razvijanjem strategijske mreze, poduzeca dolaze do informacija,
resursa, trziSta i tehnologija radi postizanja ucinka ekonomije veli¢ine ili opsega. Strategija
izmjeStanja djelatnosti specificna je strategija rasta u kojoj se poduzeca fokusiraju na krucijalne
poslove i kompetencije u kojima su najbolji, a ostale aktivnosti ,,izmjestaju i prepustaju

drugima razvijajuéi s njima specificne poslovne odnose i medusobnu ovisnost*.>?

Razlozi zbog kojih odredeno poduzece odabire strategiju izmjeStanja su viSestruki:

= jeftinije poslovanje,
= mogucnost fokusiranja na temeljne poslove te

* poveéanje fleksibilnosti poduzeéa.>

32 Sikavica, P., Bahtijarevié-Siber, F., Poloski Voki¢, N. (2008). Temelji menadZmenta. Skolska knjiga: Zagreb.
33 Sikavica, P., Bahtijarevi¢-Siber, F., Poloski Voki¢, N. (2008). Temelji menadZzmenta. Skolska knjiga: Zagreb.
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5. RAZVOJ PODUZECA

Kako bi se poduzetnik i poduzece mogli razvijati i Koristiti puni potencijal slobodnog
poduzetniStva, nuZan je i razvijeni trZiSni mehanizam, odnosno integralno (slobodno) trZiSte, na
kojem je moguce povoljno nabaviti sve ¢imbenike i uvjete uspjeSne proizvodnje i/li poslovanja

u konkurencijskim uvjetima.>*

Zivotni ciklus, odnosno razvoj poduzeéa odvija se u pet faza, a to su faza izgradnje, faza
rasta, faza diferenciranja, faza konsolidacije te faza likvidacije. Idealan je scenarij u kojem
poduzetnik u posljednjoj fazi razvoja poduzeca, preusmjerava resurse i znanja na novo
poduzeée, odnosno zapo&inje opet s fazom izgradnje, a ciklus razvoja poduzeéa je kruzni.>

Faze razvoja, koje su detaljnije opisane u sljede¢im poglavljima, prikazuje slika ispod.

Slika 1. KruZni ciklus razvoja poduzeéa u pet faza®®

Prva faza ili faza izgradnje poduze¢a ima uzlaznu putanju, a rast je relativno spor, ali
stabilan. Slijedi faza rasta, a u toj fazi poduzece najviSe i najbrZze napreduje te je krivulja rasta
vrlo visoka. Vrhunac razvoja, ali 1 stagnacija razvoja poduzeca nastupaju u trecoj fazi razvoja
ili u fazi diferencijacije. Blagi pad poduzeca slijedi u pretposljednjoj fazi razvoja ili fazi

konsolidacije. Idealan kruzni ciklus razvoja prikazan je na slici iznad isprekidanim linijama,

54 Bilugi¢, A. (1994). Covijek, kapital i elementi suvremenog poduzetnistva. Priru¢nici: Zagreb.
55 Skrti¢, M., Miki¢, M. (2011). Poduzetniitvo. Sinergija: Zagreb.
56 Bulog, I., Kruzi¢, D. (2016). Obiteljska poduzeéa. Zivotni ciklusi, nasljedivanje i odrZivost. Sveu¢iliste u Splitu:
Split.
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odnosno nakon pada u fazi konsolidacije, iz faze likvidacije krece (opet) faza rasta novog
poduzeca. U praksi je, nazalost, prisutniji drugi scenarij potpune likvidacije poduzeca, koji je

takoder prikazan na slici iznad — isprekidanom crtom koja naglo pada.

U razli¢itim fazama razvoja poduzeca od poduzetnika se ocekuju razli€iti postupci 1
osobine, odnosno drugaciji pristup poslovanju i zaposlenicima. U prvoj je fazi poduzetnik
pionir koji je strastven i preuzima mnoge rizike kako bi izgradio poduzece i utemeljio stabilnu
skupinu vjernih potroSaca i pripremio poduzece za fazu rasta. Izgradeno poduzece prema
daljnjem uspjehu vodi poduzetnik maher, on nastavlja preuzimati rizike i prepoznaje poslovne
prilike i prijetnje poslovanju. Treca faza razvoja je ona u kojoj je poduzece stabilno i izgradeno,
ali dosegnuti uspjeh treba odrZavati, a za to je zaduZen poduzetnik strateg koji promislja na koje
nacine poduzece moze unaprijediti proizvodnju, prodaju, marketing i sl. Nakon vrhunca

poduzeca, poslovanje i uspjeh blago padaju, a ve¢ iskusan poduzetnik je u ovoj fazi trener.

Graficki te razlike prikazuje slika ispod, a razliite osobine poduzetnika detaljnije su

opisane u potpoglavljima u nastavku.

brzi procesi odluc¢ivanja

PIONIR MAHER
1. faza 2. faza

visok rizik nizak rizik

STRATEG TRENER
3. faza 4. faza

spori procesi odluc¢ivanja

Slika 2. Specifi¢nosti tipova poduzetnika obzirom na procese odluéivanja i rizik>’

57 Kolakovi¢, M. (2006). Poduzetnistvo u ekonomiji znanja. Sinergija: Zagreb.
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5.1. Faza izgradnje poduzeéa

Prva faza oznaCava nastanak poduzeca, te se primjereno i naziva faza izgradnje. Ova
faza od poduzetnika zahtijeva odlu¢an i strastven nastup (trZiSni prodor), a s tom namjerom,
poduzetnik poduzima mnoge rizicne mjere. Konkretne poslovne akcije ove faze, koje
poduzetnik poduzima su ulaganje u temeljna sredstva poduzeca, ulaganje u infrastrukturu, u
kadrove, istrazivanje trZiSta (ponude 1 potraznje) te donoSenje poslovnoga plana. Osnovni je cilj
svakog poduzetnika prije¢i na sljede¢u fazu u S$to kracem roku, odnosno prevladati sve
opasnosti i rizike koje donosi pocetna faza razvoja poduzeca, i, istovremeno, stvoriti ¢im veci

krug potrosaca.>®

U pocetnoj fazi razvoja poduzeca, poduzetnici su pioniri. ObiljeZja poduzetnika koji
izgraduju poduzece su energicnost, bogatstvo ideja i odlu¢nosti, individualnost i egocentri¢nost,

a ciljeve svoga poduzeée Zele posti¢i pod svaku cijenu.”

5.2. Faza rasta poduzeca
Jednom izgradeno poduzece, za daljnji uspjeh, nuzno treba rasti. Poduze¢e moze rasti

na sljedece nacine:

= rastom vrijednosti poduzeca,
= rastom dimenzija poduzeca,

= rastom prodaje,

= rastom inputa,

= rastom kvalitete poslovanja,

» rastom modi i snage poduzeéa.®

Svako poduzece, u skladu s poduzetnikovim Zeljama i vrstom djelatnosti kojom se bavi,
tezi razlicitim ciljevima pa svaki poduzetnik odabire smjer rasta i u tom smjeru ulaze potrebne

resurse za ostvarenje rasta poduzeca.

»(...) za tu su fazu rasta poduzeca potrebni poduzetnici koji imaju organizacijskih

sposobnosti, to jest osobe koje se okruZuju strucnim pojedincima za pojedina podrucja

58 Skrti¢, M., Miki¢, M. (2011). Poduzetniitvo. Sinergija: Zagreb.
» Kolakovi¢, M. (2006). Poduzetnistvo u ekonomiji znanja. Sinergija: Zagreb.
60 Skrti¢, M., Miki¢, M. (2011). PoduzetniStvo. Sinergija: Zagreb.
18



poslovanja, jer u fazi rasta poslovni problemi postaju sve sloZeniji, pa znanje pojedinca nije

dostatno za rjeSavanje i dodatnih financijskih, marketinskih, proizvoda i drugih problema*.%"

Poduzetnici u fazi rasta poduzeca su maheri, a njihove su karakteristike snaga,
autoritarnost i ambicioznost. Poduzece raste na temelju njihove organizacije, ali zaokupljenost
poduzetnika teku¢im poslovima umanjuje njegovu inovativnost koja je bila narocito izrazena u

prethodnoj fazi.%?

5.3. Faza diferenciranja poduzeca

U ovoj se fazi mnogi poduzetnici opuste, te uzrokuju likvidaciju poduzeca. Iako na prvi
pogled, ova faza nije naroCito izazovna, svakako je znacajna jer jednom ostvareni uspjeh i
zavidna pozicija na trZiStu nisu okamenjeni. Borba za trZiSnu prevlast i privlacenje potroSaca
traje neprestano, a ona se odvija u ovoj fazi. U ovoj bi fazi razvoja poduzetnici, stoga, trebali

biti struéni kreativci kojima nije problem dijeliti i prenositi ovlasti upravljanja i kontrole.®?

Treca faza razvoja poduzeca ili diferencijacija odvija se pod vodstvom stratega koji se
fokusiraju na donoSenje sloZenih poslovnih odluka koje utjecu na razvoj poduzeca. U ovoj fazi

uspjeh poduzetnika dolazi do vrhunca.®

5.4. Faza konsolidacije poduzeéa
U ovoj je fazi poduzece zrelo, a poduzetnik preuzima vrlo malo rizika. Nakon porasta
dobiti, u ovoj fazi poduzece stagnira. Odluke kojima je preuzeo trziSte, poduzetnik zamjenjuje

obrambenim tehnikama kojima ¢uva ste¢enu poziciju na trzistu.%

Poduzetnik u ovoj fazi ima odlike trenera, on se ponaSa kao voditelj, ucitelj, kontrolira
emocionalnu klimu suradnika te poti¢e afirmativno radno okruZenje. Poduzetnici sluSaju

probleme podredenih, rjeSavaju njihove poteskoée i motiviraju ih za rad.

61 Skrti¢, M., Miki¢, M. (2011). Poduzetniitvo. Sinergija: Zagreb.
62 Kolakovi¢, M. (2006). Poduzetnistvo u ekonomiji znanja. Sinergija: Zagreb.
63 Skrti¢, M., Miki¢, M. (2011). Poduzetniitvo. Sinergija: Zagreb.
64 Kolakovi¢, M. (2006). Poduzetnistvo u ekonomiji znanja. Sinergija: Zagreb.
65 Skrti¢, M., Miki¢, M. (2011). Poduzetniitvo. Sinergija: Zagreb.
% Kolakovi¢, M. (2006). Poduzetnistvo u ekonomiji znanja. Sinergija: Zagreb.
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5.5. Likvidacijska faza poduzeca

Tako rije¢ likvidacija ima negativan prizvuk, ona ne mora uvijek nuZno znaciti neuspjeh
poduzeca, a osim toga, poduzetnik moZe likvidaciju iskoristiti kao Skolu i ne ponavljati greske
koje su dovele do likvidacije u budu¢im poslovnim aktivnostima. Razlozi moguce likvidacije
poduzeca su financijski razlozi, nezadovoljavanje ciljeva poduzetnika, tehniCko zatvaranje

poduzeéa te njegova prodaja.®’

U fazi likvidacije poduzetnici minimiziraju gubitke i okreéu se novim djelatnostima.®®

67 Skrti¢, M., Miki¢, M. (2011). Poduzetniitvo. Sinergija: Zagreb.
68 Kolakovi¢, M. (2006). Poduzetnistvo u ekonomiji znanja. Sinergija: Zagreb.
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6. UPRAVLJANJE RASTOM I RAZVOJEM PODUZECA

MenadZzment ima klju¢nu ulogu u upravljanju rastom i razvojem poduzeca, a zadatak je
menadZmenta postavljanje uvjeta za primjenu i kontrolu primjene strategije, koji su obuhvaceni

Mckinseyjevim 7S modelom menadZzmenta (prikazan slikom ispod), a to su:

struktura,
= gsustavi,
= stil,

= osoblje,
= vjeStine i

= strategija.%’

SUSTAVI

KULTURA

Slika 3. McKinseyey 7-S model menadZzmenta’®

% Sikavica, P., Bahtijarevié-Siber, F., Poloski Voki¢, N. (2008). Temelji menadZmenta. Skolska knjiga: Zagreb.
0 Sikavica, P., Bahtijarevi¢-Siber, F., Poloski Voki¢, N. (2008). Temelji menadzmenta. Skolska knjiga: Zagreb.
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Na slici iznad vidljiva je neodvojivost elemenata, odnosno njihova povezanost i
interakcija 1 jednakovrijedna uloga u primjeni strategije. Za upravljanje rastom i razvojem,
potrebno je upravljati i svim elementima menadZmenta, odnosno mijenjati ih i prilagodavati

ciljevima poduzeca.

Struktura poduzeca oznacava organizacijsku strukturu, a promjene strategije nuzZno
zahtijevaju i promjenu organizacijske strukture jer ,,...primjenom nove strategije bez promjene
strukture nastaju novi upravljacki problemi i opada profitabilnost kompanije koja se povecava
kada se usvoji nova organizacijska struktura“. Kultura poduzeca oznacava ,,fundamentalne
ideje oko kojih se gradi poslovanje odnosno niz vrijednosti i aspiracija®, a za uspjeSnu je
primjenu strategije nuzno uskladiti kulturu 1 strategiju poduzeca. Kultura poduzeca bi trebala
sadrzavati visoke etiCke standarde koji promoviraju eticnost u primjeni odabrane strategije, ali

i poslovanju opéenito.”!

Kultura poduzeéa je promjenjiva, neprestano se razvija i napreduje provodenjem
aktivnosti poput zajednickih ruckova, ekstenzivnih intervjua za zapoSljavanje novih
zaposlenika 1 sl. Organizacijska se kultura odnosi i1 na oblikovanje radne atmosfere koja na

zaposlenike djeluje motivirajuée, odnosno izravno poveéava efikasnost poslovanja.”

Stil menadZzmenta ili stil vodenja mora biti kvalitetan i obiljeZen ,,...uvjeravanjem,
motiviranjem i ovlas¢ivanjem zaposlenih te kreiranjem kulture koja podrZava i potkrjepljuje
novu strategiju*.”® Stil vodenja trebao bi doista biti vodenje, a ne tradicionalno i &esto
zastupljeno naredivanje, jer ono motivira i zaposlenicima daje osjecaj zajednickoga uspjeha Sto

ih motivira dugoro¢no.”

Osoblje, odnosno ljudski ¢imbenik poduzeca, odnosi se na sposobnosti, vjestine i znanja
zaposlenika o kojima ovisi uspjeSna provedba strategije. Taj je Cimbenik presudan ve¢ pri
odabiru strategije, odnosno uspjeSan menadZment formira strategiju u skladu s ljudskim
potencijalima, ili, planira dodatno obrazovanje i usavrSavanje svojih zaposlenika u skladu sa

zahtjevima nove strategije ili tehnologije. ,,Poslovne strategije trebaju se temeljiti na posebnim

7l Sikavica, P., Bahtijarevié-giber, F., Poloski Voki¢, N. (2008). Temelji menadZmenta. Skolska knjiga: Zagreb.
72 Skrti¢, M., Miki¢, M. (2011). Poduzetniitvo. Sinergija: Zagreb.

73 Sikavica, P., Bahtijarevié-giber, F., Poloski Voki¢, N. (2008). Temelji menadZmenta. Skolska knjiga: Zagreb.
74 Sikavica, P., Bahtijarevié-ﬁiber, F., Poloski Voki¢, N. (2008). Temelji menadZmenta. Skolska knjiga: Zagreb.

22



kompetencijama i karakteristikama ljudskih potencijala i ciniti ih bitnim izvorom konkurentske

prednosti*.”®

Narocito vazno, u upravljanju ljudskim potencijalom, je upravljanje talentom svih
zaposlenika kao 1 poticanje njihove kreativnosti i inovativnosti. ,,Ljudski kapital i nacin kako
svako pojedino poduzece njime upravlja ¢ini u suvremenom svijetu kljucnu razliku izmedu

uspjesnih i neuspjesnih poduzeéa*.’®

Razvoj i osnaZivanje vjestina pojedinacnih zaposlenika i ukupnog poduzeca takoder je
preduvjet uspjeha provedbe strategije rasta jer svaka strategija zahtijeva odredene vjeStine, pa
istovremeno s prilagodbom strateske aktivnosti ljudskim potencijalima, ide i prilagodba

njihovima vjestinama.””

Posljednji u nizu, ali ne i po vaZznosti su organizacijski sustavi, koji su viSestruki, a
prema stanju na trziStu, neke sustave u pojedina poduzeca tek treba uvesti, a neke samo

prilagoditi. Znacajniji organizacijski sustavi su:

= gsustav alociranja resursa;
= gsustav nagradivanja;

= gsustav vrijednosti;

= sustav kontrole te

* informacijski sustav.”®

Za definiranje pojma strateski menadZment nuzZno je razumijevanje dviju osnovnih rijeci
¢ijim je spajanjem taj pojam nastao, menadZmenta 1 strategije. MenadZment je uvijek ,,proces

pomocu kojeg se transformiraju inputi u outpute*.”® odnosno proces kojim se oblikuje i odrzava

menadzera postizanje povoljnoga odnosa inputa i outputa u odredenom vremenu, bez
umanjenja kvalitete. Strategija, takoder, odraZzava kulturu organizacije, koja obuhvaca kodekse
ponasanja, poslovnu etiku, kvalitetu proizvoda i usluga, imidZ te odnose unutar i izvan

organizacije), kao i poslovni rizik. ,,Strategija nekog poduzeca s jedne je strane vodena

5 Sikavica, P., Bahtijarevié-giber, F., Poloski Voki¢, N. (2008). Temelji menadZmenta. Skolska knjiga: Zagreb.
76 Skrti¢, M., Miki¢, M. (2011). Poduzetniitvo. Sinergija: Zagreb.

77 Sikavica, P., Bahtijarevié-giber, F., Poloski Voki¢, N. (2008). Temelji menadZmenta. Skolska knjiga: Zagreb.
78 Sikavica, P., Bahtijarevié-giber, F., Poloski Voki¢, N. (2008). Temelji menadZmenta. Skolska knjiga: Zagreb.
7 Sikavica, P., Bahtijarevi¢-Siber, F. (2004). MenadZment. Teorija menadZmenta i veliko empirijsko istraZivanje
u Hrvatskoj. Zagreb: Masmedia.
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menadZerskom analizom i izborom, a s druge strane nuZnim prilagodbama i ucenjem kroz

rad“.3°

,Organi strateskog menadZmenta su odbor direktora, vrhovni menadZment i odjel za
planiranje** 3! MenadZment je proces te se tako definira i strate§ki menadZment, a svaki proces
sastoji se od etapa kroz koje prolazi, odnosno koraka koji se izvrSavaju jedan po jedan. Na slici

ispod prikazano je pet glavnih etapa strateSkog menadZmenta koje su srZ tog procesa.

1. etapa 2. etapa 3. etapa 4. etapa 5. etapa

analiza P“"“:?‘-'lla[fl e formuliranje implementacija k"f“ltml"“:'_ 1

okoline usmjerenja strategije strategije evalnaca
organizacije strategije

"

POVRATNA VEZA

Slika 4. Etape procesa strateskog menadzmenta®?

Prema Thompsonu (2008) izrada strategije proces je koji ¢ini sljedec¢ih pet koraka:

= izradivanje strateske vizije o ciljevima poduzeca s naglaskom na proizvode, usluge,
korisnike (kupce), trziste i postojecu tehnologiju;

= postavljanje ciljeva kojima ¢e se mjeriti uspjeSnost poslovanja;

= izradivanje strategije kojom ¢e se ostvariti Zeljeni ishodi;

= efikasna i efektivna implementacija izabrane strategije koja omogucava njeno uspjesno
provodenje;

* nadzor planiranog razvoja uz eventualne potrebne korekcije strategije.

U strateSkome upravljanju, prva je etapa analiza okoline, a ona obuhvaca monitoring,

evaluaciju i diseminaciju informacija iz okoline poduzeca (i vanjske i unutarnje okoline). Te se

80 Thompson A., et.al. (2008). Strateski management. Zagreb: MATE.
8! Buble, M., Kruzi¢ D. (2006) Poduzetni§tvo: realnost sada$njosti i izazov buduénosti. Split [i. e.] Zagreb: RRIF
Plus.
82 Buble, M., Kruzi¢ D. (2006) Poduzetni§tvo: realnost sada$njosti i izazov buduénosti. Split [i. e.] Zagreb: RRIF
Plus.
8 Thompson A., et.al. (2008). Strateski management. Zagreb: MATE.
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informacije prikupljaju s namjerom identificiranja strateskih ¢cimbenika. Druga etapa u procesu
strateSkog upravljanja je postavljanje organizacijskog usmjerenja, odnosno u ovoj se fazi

postavljaju vizija, misija i ciljevi poduzeca.

Slika Zeljenog buduceg stanja i/li dogadaja u poduzecu je vizija. Njome se odreduje Sto
poduzece Zeli ostvariti u buducénosti, vizija je usmjerava radnike poduzeca kako da djeluju.
Vaznost je vizije ta Sto €ini osnovu za dugoro¢no planiranje poslovnih aktivnosti, i to
primjereno poduzetnikovim osobinama i subjektivnih Zelja.3* Ona pritom nije fiksna, naprotiv,
vrlo je dinami¢na u vodenju poduzeca i slijedenju postavljenih ciljeva poslovanja. Dobra vizija
sluzi za otklanjanje eventualnih prepreka u poslovanju poput manjka resursa, tehnoloskih

promjena i s1.%

Misija oznacava svrhu, razlog djelovanja organizacije. Misijom se opisuje sadasnje
stanje poduzeéa, koje proizvode i usluge ono osigurava.’® "Misija predstavija prvenstveno
sredstvo strategije i promatra se kao pocetni korak u strateskom menadZmentu te postoji kako

bi odgovorila na dva osnovna pitanja: Sto je nas posao i $to bi on trebao biti?". 5’

Ciljevi ukljucuju krajnje Zelje koje poduzeée Zeli ostvariti.®® Cilj uspjeSnoga
poduzetnika u skladu je s njegovom inovativnosti i samouvjerenoscu te je uvijek postavljen
visoko, a njegovo ispunjenje za poduzetnika je i osobno i poslovno zadovoljstvo. Ostvarenje
ciljeva ne znaci zavrSetak poslovanja, ve¢ se neprestano ponavlja odabir novih, vaznih ciljeva
koji za poduzetnika predstavlja proces samoobnove. ,,... poslovni plan je i pravo oruje za
predstavljanje ideje i uvjeravanje potencijalnih ulagaca za financiranje poduzetnickog

pothvata, ako se poslovanje uvodi u novu fazu*.%

Ciljevi organizacije oznacavaju konacne rezultate planiranih aktivnosti. Oni moraju biti:

* Specific — odredeni;
= Measurable — mjerljivi;

= Achievable — dostiZni uz normalne napore;

8 Buble, M., Kruzi¢ D. (2006). Poduzetni§tvo: realnost sada$njosti i izazov buduénosti. Split [i. e.] Zagreb: RRIF
Plus.
85 Renko, N. i Bre¢i¢, R. (2016). Marketing for Small and Medium Sized Enterprises. Zagreb, Republika Hrvatska.
Skolska knjiga.
8 Buble, M., Kruzi¢ D. (2006). Poduzetni§tvo: realnost sada$njosti i izazov buduénosti. Split [i. e.] Zagreb: RRIF
Plus.
87 Dujani¢, M., Buble, M., Dulgi¢ Z., (2005). Strateski menadZment, Sinergija, Zagreb.
8 Renko, N. i Bre¢i¢, R. (2016). Marketing for Small and Medium Sized Enterprises. Zagreb, Republika Hrvatska.
Skolska knjiga.
8 Skrti¢, M., Miki¢, M. (2011). PoduzetniStvo. Sinergija: Zagreb.
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= Realistic — realni, objektivni;

» Timely — vremenski odredeni, opipljivi.*°

Osnovna strategijska pitanja na koja menadZment odgovara procesom formuliranja

strategije su:

Tablica 4. Osnovna strategijska pitanja’!

Kamo organizacija Zeli iéi? misija
Gdje organizacija Zeli stici? ciljevi
Kako tamo sti¢i? strategije
Koje aktivnosti i akcije Ciniti? planovi

Dani odgovori predstavljaju indikatore za usmjerenje organizacije u kontekstu
okruZenja i kompeticije na trzistu, koja namjerava posti¢i odredenu konkurentnost prednost na
trziStu. Strategija je osnovni plan opsezne forme formiran tako da olakSa ostvarenje glavnih
indikatora usmjerenja — vizije, misije 1 ciljeva organizacije. Veinom se u organizacijama

razmatra funkcijska, korporacijska i poslovna strategija.

Cetvrta etapa implicira postavljenu strategiju, odnosno postavlja pitanja, na koji nacin
uspostaviti operacije poduzeca, posloZiti prijedlog vrijednosti i sve elemente poslovnog modela

u svrhu optimalne implementacije dogovorene strategije.

U petoj se fazi vodi detaljan monitorig (pracenje) provedbe implementirane strategije.
Vodi se ratuna o svim dimenzijama poslovnog modela, prati se organizacijska kultura i njena
fluidnost, prate se zadaci na dnevnoj, mjesecnoj i kvartalnoj razini te se sve pokusava metricki
obraditi kako bi monitoring bio Sto laksi za donoSenje poslovnih odluka. Strategija se kontrolira
i evaluira sa svrhom osiguranja njene ucinkovitosti i buduéeg razvoja. Unaprjedenje strategije
u buducnosti omoguceno je stalnom kontrolom i otkrivanjem akcija i postupaka koje treba

promijeniti ili otkloniti, odnosno prilagoditi potrebama trZista i poslovanja.”?

%0 Buble, M., Kruzi¢ D. (2006). Poduzetni§tvo: realnost sada$njosti i izazov buduénosti. Split [i. e.] Zagreb: RRIF
Plus.

91 Sikavica, P., Bahtijarevi¢-Siber, F. (2004). MenadZment. Teorija menadZmenta i veliko empirijsko istraZivanje
u Hrvatskoj. Zagreb: Masmedia.

°2 Buble, M., Kruzi¢ D. (2006). Poduzetni§tvo: realnost sada$njosti i izazov buduénosti. Split [i. €.] Zagreb: RRIF
Plus.
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Neki od najpoznatijih alata menadZzmenta pri strateSkom upravljanju su:

= SWOT analiza;
= TOWS matrica i

= stretesko platno.”

SWOT analiza pomaze da se odredi buduca strategija rasvjetljavanjem podrucja na
kojima se tvrtkina snaga susrece s prigodama, ali i onih na kojima se slabosti poduzeca susrecu
sa vanjskim opasnostima. Elementi koji ¢ine SWOT analizu su snage i slabosti prvenstveno
usmjerene na internu izvedbu te prigode i opasnosti koje su usmjerene na eksterne Cinitelje.

SWOT analiza alat je kojim se analiziraju:

= Strengths (snage) poduzeca
= Weaknesses (slabosti) poduzeca
= Opportunities (prilike) poduzeca

» Threats (prijetnje) poduzeéu.**

Snage poduzeca odnose se na identifikaciju jakih strana proizvoda i/li usluga, odnosno
po ¢emu su jedinstveni i jesu li prednosti proizvoda dovoljno iskoristene. Slabosti se odnose na
suprotna svojstva istoga proizvoda i/li usluge, odnosno usporedbu sa drugim proizvodima i/li
uslugama na trZiStu te identifikaciju onoga po Cemu je proizvod i/li usluga slabiji od
konkurencije. Analiza prilika obuhvaca prepoznavanje vanjskih utjecaja koji se mogu iskoristiti
1 povoljno utjecati na poduzece dok su prijetnje potencijalno ugroZavajuc¢i vanjski ¢imbenici.
Provjera internih i eksternih Cinitelja ima za cilj odredivanje onih koji ¢ine opasnosti i prigode

na trziStu uz jasno identificiranje snaga i slabosti poduzeca.

3 Buble, M., Kruzi¢ D. (2006). Poduzetni§tvo: realnost sada$njosti i izazov buduénosti. Split [i. €.] Zagreb: RRIF
Plus.
% Buble, M., Kruzi¢ D. (2006). Poduzetni§tvo: realnost sada$njosti i izazov buduénosti. Split [i. €.] Zagreb: RRIF
Plus.
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Tablica 5. Pregled SWOT matrice i njenih elemenata®

INTERNE EKSTERNE

U cemu je poduzece dobro Koje promjene se dogadaju i
op¢enito i u odnosu na| SNAGE PRILIKE | mogu biti pogodne za

konkurenciju? poduzece?

U c¢emu je poduzece slabo Koje promjene se dogadaju i

op¢enito i u odnosu na | SLABOSTI | PRIJETNJE | mogu biti prijetnja za

konkurenciju? poduzece?

TOWS matrica predstavlja sredstvo za olakSavanje povezivanja vanjskog i unutarnjeg
okruZzenja 1 formulaciju strategija. TOWS matrica predstavlja konceptualni okvir za
identifikaciju i analizu prijetnji (T — threats) i prilika (O — opportunities) u eksternom okruzenju
te procjenu organizacijskih slabosti (W — weaknesess) i snaga (S - straights) u internom
okruZenju. Ona pomaZze identificirati veze medu snagama, slabostima, prilikama i prijetnjama
te daje bazu formuliranja strategija temeljenu na identificiranim odnosima. Ona iskazuje kako
eksterne prilike i prijetnje poduze¢u mogu suprotstaviti internim snagama i slabostima da bi se

kao rezultat dobilo &etiri skupa alternativnih strategija.”®

Tablica 6. Tows matrica sa svim elementima®’

SNAGE (S) SLABOSTI (W)
S-O strategija: Maxi-Maxi | W-O strategija: Mini-Maxi
PRILIKE (O) KoriStenje snaga kako bi se | Prevladavanje slabosti kako
iskoristile prilike. bi se moglo iskoristiti prilike.

W-T strategija: Mini-Mini
S-T strategija: Maxi-Mini
o _ Prevladavanje slabosti kako
Prijetnje (T) KoriStenja snaga kako bi se | . L
. o bi se obranilo od prijetnji ili
suocili s prijetnjama. . o
kako bi ih se izbjeglo.

% Gonan Bozac, M. (2008). SWOT analiza i TOWS matrica—sli¢nosti i razlike. Economic research-Ekonomska
istrazivanja, 21(1), 19-34.
% Gonan BoZac, M. (2008). SWOT analiza i TOWS matrica—sli¢nosti i razlike. Economic research-Ekonomska
istrazivanja, 21(1), 19-34.
97 Gonan BoZac, M. (2008). SWOT analiza i TOWS matrica—sli¢nosti i razlike. Economic research-Ekonomska
istraZivanja, 21(1), 19-34.

28



Kim (2005) u svojoj uspjesnici Blue Ocean Strategy objaSnjava i ras¢lanjuje alat poznat
kao strateSko platno (eng. Strategy canvas). StrateSko platno Kkoristi se s namjerom
identificiranja statusa quo i buducih perspektiva organizacije u odnosu na trZiSte, korisnike,
konkurenciju i ostale ¢cimbenike kojima bi se poduzece, u buducnosti, moglo obratiti. Takoder,
vrijedan je alat i u pozicioniranju u usporedbi s konkurencijom (u ¢emu je poduzece bolje ili
loSije 1 u Sto (ne) bi bilo dobro ulagati) te u kojim se faktorima poduzece natjeCe s
konkurencijom.”® Osterwalder i Pigneur (2010) stratesko platno (eng. Strategy Canvas) koriste
kako bi vizualizirali klju¢ne dodirne to¢ke poduzeca sa segmentom kupaca. Naime na platnu se
isticu samo tocke koje su u izravnom dodiru s krajnjim kupcima (npr. Vizualni identitet
poduzecda, cijena, kvaliteta usluge i sl.). Nadalje, na strateSkom platnu usporeduju se prijedlozi
vrijednosti konkurenata i1 supstituti ili komplementarni proizvodi, a moguce je Cak raditi i
predikciju razvoja vlastitih prijedloga vrijednosti u buduénosti. Najvrjedniji aspekt strateskog
platna je artikulacija dodanih vrijednosti koje poduzece nudi iz perspektive kupca, Sto ovaj alat
¢ini subjektivnim, medutim izvor za unapredenje predstavljaju spoznaje iz provedenih
istraZzivanja nad segmentom kupaca, ¢ime se pretpostavke prilikom formiranja strateSkog platna
i spoznaje iz istrazivanja suceljavaju i dobiva se uvid u klju¢ne tocke koje je potrebno
unaprijediti unutar prijedloga vrijednosti poduzeca, i to s ciljem povecanja zadovoljstva

potrofaca i povecanja atraktivnosti proizvoda ili usluga poduzeéa.”

% Kim, W. C. (2005). Blue ocean strategy: from theory to practice. California management review, 47(3), 105-
121.

9 QOsterwalder, A. and Pigneur, Y. (2010) Business Model Generation: A Handbook for Visionaries, Game
Changers, and Challengers. Wiley, New Jersey.
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7. ZAKLJUCAK

Rad Upravljanje rastom i razvojem poduzeca oblikovan je sustavno, temeljito i nacelom
dedukcije, a znanstveno pristupa podrucju koje je vrlo sloZeno i nedovoljno istrazeno. Sve su
ekonomske teorije, pa tako 1 one u poduzetnistvu, nastale nakon nekog iskustva i oblikovane su
proslim dogadajima. Znanost jos uvijek traga za generalnim i nepobitnim istinama koje mogu

voditi poduzece ka uspjehu.

Vaznost je rada Upravljanje rastom i razvojem poduzea u njegovoj saZetosti i
preglednosti, od mnogobrojne je postojece strucne literature dan presjek najvaznijih ¢injenica i
smisleno oblikovana cjelina od opéeg prema specificnom. Nakon povijesnog pregleda i
definiranja poduzec¢a i poduzetnika, rad se bavi rastom poduzeca, nabraja i opisuje strategije
rasta. U opisivanju je dan objektivan i generalni pregled te se namece pitanje buducim
istraziva¢ima ove teme: Kako odrediti najuspjeSniju strategiju rasta?, ili Koja je formula

uspjeha poduzeca?

Obzirom na aktualnost teme 1 mnogobrojna financijska sredstva potpore iz Europskih
fondova, u Republici Hrvatskoj, raste i broj malih poduzetnika koji su ¢esto nedovoljno
informirani o trziStu i njegovim zahtjevima pa smatram da je ovaj rad dobar uvod u to koliko je
poduzetniStvo Siroko, duboko i1 svestrano te da objaSnjava kako ipak, ne moze svatko biti
uspjeSan poduzetnik. Potrebno je narocitu pozornost posvetiti edukacijama i obrazovanju

poduzetnika i upoznavanju javnosti s poduzetniStvom u drzavi i svijetu.
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IZJAVA O AUTORSTVU

Ja, Vinko Vrdoljak, ovime potvrdujem da sam osobno napisao rad pod nazivom
Upravljanje rastom i razvojem poduzeéa. Svi dijelovi rada, nalazi ili ideje koje su u radu
citirane, parafrazirane ili se temelje na drugim izvorima (bilo da su u pitanju knjige, znanstveni,
strucni ili popularni ¢lanci, mreZni izvori, propisi, sudske odluke ili statisticki podaci) su u radu
jasno oznaceni kao takvi te adekvatno navedeni u popisu literature. U izradi rada nisam se

koristio drugim izvorima do onih navedenih u radu.

Mjesto 1 datum:

Potpis studenta s navodenjem punog imena i prezimena:
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