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Sazetak

Poduzetnici te mala i srednja poduzeca u njihovom vlasnistvu oduvijek su bili promatrani kao
glavni pokretaci gospodarstva, zaposljavanja i ekonomije u cjelini. Poduzetnistvo je i proces
kojega treba kontinuirano istrazivati 1 usavrSavati za bolju sutrasnjicu te uspjesnost i nova
dostignuéa poduzecéa. Na poduzete bitno utjeCe okruzenje u kojemu se nalazi, stoga
poduzetnik mora detaljno i1 konstantno proucavati i pratiti poduzetnicko okruzenje. Sve se vise
paznje posvecuje razvoju osnovnih menadzerskih znanja, vjeStina i programa koje ce
poduzetniku danasnjice omogudéiti da kvalitetno upravlja rastom i razvojem vlastitog
poduzeca. Potrebna znanja i vjeStine poduzetnika razlikuju se ovisno o fazi razvoja poduzeca.
Da bi poduzetnici ostvarili konkurentsku prednost na turbolentnom trzistu sve vise se okrecu
upravljanju intelektualnim kapitalom jer su uvidjeli da se ulaganjem u njega dobiva puno vise

nego ulaganjem u krute resurse poduzeca

Kljuéne rijeci: poduzetnistvo, poduzetnik, konkurentska prednost, intelektualni kapital

Summary

Entrepreneurs and small sized enterprises in their ownership have always been watched as the
main drivers of the economy, employment and the economy as a whole. Entrepreneurship is a
process that needs to be continually explored and perfected for a better tomorrow, as well as
the success and new achievements of the company. The company is significantly affected by
the environment in which it is located, so the entrepreneur needs to study in detail and
constantly monitor the entrepreneurial environment. More attention is devoted to the
development of basic managerial skills and programs that will enable today's entrepreneur to
manage the quality of growth and development of his own business. The knowledge and skills
required of entrepreneurs vary depending on the company's development phase. To make
entrepreneurs a competitive advantage on a turbulent market, they are turning more and more
into managing intellectual capital because they realized that investing in it gets much more

than investing in rigid enterprise resources

Key words: Entrepreneurship, Entrepreneur, Competitive Advantage, Intellectual Capital



1. Uvod

1.1. Predmetrada
Znacaj poduzetniStva kao jednog od glavnih pokretaca ekonomskog napretka potvrden je
mnogobrojnim medunarodnim studijama. Izravna pozitivna veza izmedu razine poduzetnicke
aktivnosti i ekonomskog blagostanja razlog je zasto vecina zemalja svijeta potporu razvoju
poduzetnistva definira kao prioritet. PoduzetniStvo je prepoznato kao faktor generiranja
inovacija, kreiranja novih radnih mjesta, podizanja razine produktivnosti, razvoja ljudskog
potencijala na nacionalnoj razini, te zadovoljavanja potraznje za novim proizvodima i

uslugama.

Predmet ovog rada je prikazati poduzetniStvo danas u doba globalizacije i1 informatizacije, te
na koji nacin poduzetnici mogu ostvariti konkurentsku prednost u zahtjevnom trzistu u kojem

posluju.

1.2.  Ciljevi rada i metode prikupljanja podataka

Ciljevi rada su prikazati ¢imbenike poduzetniStva, te kako informacije utje¢u na poslovanje

modernih poduzetnika.
Takoder cilj rada je definirati intelektualni kapital i pojasniti koju ulogu ima u poslovanju.

Prilikom izrade rada koristiti ¢e se podaci iz znanstvenih ¢lanaka i knjiga te javno dostupni

podaci s web stranica.

1.3. Sadrzajistruktura rada

Ovaj rad je podjeljen u 7 poglavlja.

Prvi dio rada odnosi se na uvod u kojem su predstavljeni predmet i cilj rada, te je prikazana

sama struktura rada.

Dalje u radu slijedi dio u kojem je pojaSnjen sam pojam poduzetnistva i poduzetnika, te su
prikazane faze razvoja poduzeniStva. Takoder su prikazani suvremeni trzisni uvjeti

poduzetnistva

U tre¢em dijelu rada pojasnjen je pojam poduzetnika 21. stoljeca, te su prikazana njegova

znanja i vjestine.



Zatim u radu slijedi dio u kojem se autor bavi poslovnim informacijama kao kokurentskom

prednoscu.

Peti dio rada odnosi se na intelektualni kapital, te koji su njegovi clementi. Takoder

pojasnjeno je kako se upravlja intelektulanim kapitalom u poduzecu.

Sesto poglavlje odnosi se na umreZavanje u poduzetnistvu. U ovom djelu rada dani su
primjeri nekih istrazivanja u kojima su sami poduzetnici dali svoja videnja o tome koliko su

im vazna umreZavanja.

Posljednji dio rada odnosi se na zakljucak u kojem su pokriveni svi glavni djelovi rada, te su

doneseni zakljucci na temelju istih.



2. Pojmovno odredenje poduzetnistva

U danasnje vrijeme ljudi se tijekom svakodnevnog Zivota susrecu s razli¢itim aktivnostima
koje se mogu okarakterizirati kao poduzetnicke aktivnosti. Ljudi su takoder okruzeni
poduzetnistvom te mnogim poduzetnickim pothvatima. Upravo zbog toga, poduzetniStvo se
¢ini naizgled jednostavnim. Medutim, mnogi ljudi zapravo niti ne znaju S§to je to zapravo
poduzetnistvo te koje su karakteristike poduzetnika. Moze se re¢i da je poduzetniStvo temelj

gospodarskog rasta i razvoja svake zemlje.

Poduzetnistvo, u stvari, uvijek predstavlja visi stupanj sposobnosti da se uoc€i i participira
izvanredna prilika za mogu¢i poslovni uspjeh, te poduzetnicku odlu¢nost da se ude u akciju i

kada je poduzetnigki rizik izuzetno visok. (Skti¢ 2002 :57)

Poduzetnistvo je pokreta¢ cjelokupnog gospodarstva odredene drzave. Ono je vazan element
za povecanje konkurentnosti drustva kroz stvaranje rasta i otvaranje novih radnih mjesta.
Njegova vaznost o€ituje se u mnogobrojnim c¢imbenicima koji utjecu na njega, od
ekonomskih, tehnoloskih pa sve do socioloskih i drustvenih, a ukljucuju zaposljavanje, razvoj,

stabilnost drustva, stupanj obrazovanja. (Kutnjak 2010:19)

PoduzetniStvo ukljucuje sve djelatnosti usmjerene na ulaganje i kombinaciju potrebnih resursa
za napredak i razvoj. Time se stvaraju novi proizvodi, nove tehnologije i tehnoloska rjesenja,
a samim time i novi potrosaci. Poduzetni$tvo je u neposrednoj vezi sa raspoloZivim resursima,
jer od raspolozivih resursa, ljudske kreativnosti i inovativnosti, zavisi razina proizvodnje

odredenih proizvoda i usluga, kao i razine zadovoljenja ljudskih potreba. (Vaji¢ 1994: 86)

PoduzetniStvo danasSnjice obnavlja, transformira 1 potice razvoj ekonomija u cijelom svijetu.
Ono generira pojavljivanje novih poslovnih pothvata, otvaranje brojnih novih trgovackih
drustava, naj¢eS¢e malih te novo zaposljavanje 1 obnavljanje nacionalnih ekonomija, pruzajuci
im vitalnost, inovativne proizvode 1 usluge 1 povecavaju¢i im moguénost za op¢i drustveni,

kulturni i socijalni napredak.

Vrsta i karakteristika djelatnosti odreduje uvjete 1 veli¢inu ulaganja kojima ovisi i ostvarivanje
koristi. Razlikuje se poduzetniStvo u proizvodnim djelatnostima od poduzetniStva u usluznim
djelatnostima, a razlike proizlaze i unutar pojedinog sektora djelatnosti, primjerice unutar
tercijarnog sektora poduzetniStvo se razlikuje u djelatnosti trgovine od djelatnosti

ugostiteljstva ili prometa. (Kruzi¢ 2007 : 105)



Poduzetnistvo se u ekonomiji definira na razlicite nac¢ine. Ono se opéenito moze definirati kao
proces donosenja odluka u uvjetima nesigurnosti. Medutim, ovakav pristup poduzetniStvu
nedovoljno objasnjava njegovu bit kao ekonomskog procesa, posebno u odredenoj djelatnosti,

primjerice u ugostiteljstvu.

S makroekonomskog gledista, poduzetnickim aktivnostima moze se utjecati na razinu
zaposlenosti, stvaranje novih proizvoda ili usluga, tehnolosko poboljsanje, te opcenito na

poticanje razvoja zemlje.



2.1. Fazerazvoja poduzetnisStva

2.1.1. Faza uvodenja
Faza uvodenja je pocetna faza, tijekom koje dolazi do konceptualizacije i implementacije
poslovne ideje u poslovni pothvat, odnosno poduzece. U ovoj fazi se odreduje buduéi izgled
poduzeca, nacin upravljanja, te gdje pronaci inicijalni kapital 1 kako odrzati pozitivan tijek

novca.

Poduzetnik u ovoj fazi mora organizirati sve pocetne operacije koje ¢e osigurati stabilan
zivotni tijek poduzeca. U ovoj fazi poduzetnika vodi motivacija, neiscrpna energija, volja i
inovativnost. Ono Sto karakterizira ovu fazu je to da je poduzetnik taj koji snosi odgovornost
za svaku aktivnost vezanu uz poslovanje poduzeca, i glavni izazov mu predstavlja stvaranje

sustava poslovanja. (Pordevi¢ 2012:95-101)

2.1.2. Fazarasta
Faza rasta je klju¢na za razvoj 1 opstanak poduzeca. Ona pred poduzetnika stavlja niz izazova
s kojima se mora suociti. Poduzetnik u toj fazi mora stvoriti sustav, koji ¢e u daljnjem razvoju

poduzecéa biti efikasan. Ovu fazu mozemo podijeliti na dvije faze, a to su rani rast i kasni rast.

U fazi ranog rasta poduzetnik mora obratiti paznju na tri kljuéne stavke: ljude, kontrolu i
financiranje. Jedna od greSaka koju poduzetnici rade je ta da neadekvatno pripreme svoje
zaposlenike, 1 kako poduzece raste, zadrzavaju neodgovaraju¢e kadrove. Svaki poduzetnik
treba imati uvid u znanja 1 vjeStine koje posjeduju njegovi zaposlenici. Rastom poduzeca,
javlja se 1 potreba za profesionalnim menadZerima. Ponekad dode do situacije kada ljudi koji
su od samog pocetka u organizaciji, dodu do faze rasta, ali u toj fazi nisu u stanju rijesiti
zadatke/izazove koje organizacija ili poduzetnik zahtijevaju od njih. Tada dolazi do
udaljavanja poduzetnika i zaposlenika. Takoder, moze do¢i do konflikata izmedu starijih 1
novijih zaposlenika. Tako da je vrlo bitno da u ovoj fazi poduzetnik izgradi organizacijsku
kulturu koja ¢e motivirati zaposlenike i voditi ih u pravom smjeru, za njihovu dobrobit i
dobrobit organizacije. Svaki poduzetnik zna da je novac pokreta¢ svega. Poduzece takoder u
ovoj fazi treba pozitivan tijek novca, kako bi izbjeglo krizne situacije i kako bi moglo
financirati svoj buduci rast. Veoma je bitno da poduzetnik u ovoj fazi zna voditi racuna o

svojim financijama, kako za svoj trenutni rast, tako i za budu¢i rast organizacije.

Dok u kasnom rastu, treba voditi racuna o sljedeca tri elementa: delegiranje, uvodenje
profesionalaca i stratesko planiranje. S vremenom, kako poduzece raste, poduzetnik se mora

odmaknuti od one faze u kojoj on obavlja sve poslove vezane uz organizaciju, na poziciju u



kojoj posao 1 odgovornost prebacuje na druge. Neke od situacija koje upucuju na potrebu za
delegiranjem su: koli¢ina odluka koje je potrebno donijeti, pogreske u svakodnevnom radu i
kompleksnost posla. Ono $to je poduzetnika ¢inilo uspjeSnim do sada, mozda u daljnjoj fazi

poslovanja nece biti dovoljno, te se javlja potreba za uvodenjem profesionalaca u poduzece.

U ovoj fazi, strateSko planiranje postaje neophodno, jer posljedica nedostatka strateskog
planiranja je usporavanje poduzec¢a. Jedna od gresaka koju poduzetnici rade je ta da u ovoj
fazi pristupaju poslovanju sa istom strategijom kao s pocetka poslovanja. Poduzec¢e mora rasti
1 razvijati se, 1 samim time razvijati svoju strategiju, s obzirom na to da se okruzenje

konstantno mijenja.

2.1.3. Faza zrelosti
U fazi zrelosti dolazi do stabilizacije tijeka novca i1 uspostave marketinskih i operativnih
kanala. Dolazi do prepoznatljivosti samog brenda na trzistu. Sve to dovodi poduzetnika pred

vaznu odluku, a to je odabrati izmedu dvije opcije: ekspanzija ili diversifikacija.

2.1.4. Faza opadanja
Iako mnogi poduzetnici ne razmisljaju o ovoj fazi, ona je itekako moguca, i dogada se Cesto.
U ovoj fazi poduzetnik treba razviti strategiju koja ¢e mu omoguciti ponovni rast, i vrlo je

vazno da pri tome istrazi sve prilike i moguénosti koje ¢e mu u tome biti od koristi.



2.2.  Suvremeni trzisni uvjeti poduzetnistva

Ubrzanim Sirenjem interneta stvorena je nova ekonomija, ekonomija koja povezuje
proizvodace, trgovce 1 potroSace novim tehnologijama na jedan posve drugaciji nacin. Taj
oblik poslovanja naziva se E-Business, odnosno ¢esto ga znamo susretati i pod pojmom E-
Commerce (e-trgovina), iz razloga §to je taj nacin poslovanja svojstven prvenstveno

poduze¢ima u trgovinskoj djelatnosti.

11.0% 19.4% B Asia 49.0%
8.2% _|Europe 16.8%
CIEE, .79 W Africa. 11.0%
B Lat Am / Carib. 10.4%
M Horth America 3.2%
B Middle East 3.9%
Bl Oceania / Australia 0.7%

Grafikon 1. Korisnici interneta u Svijetu

E-Business osim moguénosti kupnje, nudi informacije, specifikacije i cijene proizvoda $to
omogucuje potrosacu odabir najkvalitetnijeg i najpovoljnijeg proizvoda uz minimalan utrosak
vremena. Kako bi poduzeca bila $to uspjeSnija u internetskom poslovanju, ona naprosto
moraju mijenjati nafin poslovanja, odnosno trebaju restrukturirati svoje poslovanje,

promijeniti poslovnu filozofiju te integrirati tehnologiju i svoje poslovanje.

Izlazak na globalno trZiSte ekonomski je veoma bitan podjednako i za velika, 1 za mala i za
srednja poduzeca. Najdostupniji je velikim poduze¢ima zbog ekonomske i financijske snage.
Sam izlazak zahtijeva velika ulaganja u istrazivanje trzista, distribucijske kanale, promociju
proizvoda, kao i promjenu poslovne filozofije, odnosno prihvacanje koncepta upravljanja

kvalitetom i stalnih inovacija.

Najbrzi, najefikasniji i najjeftiniji nacin pojavljivanja na globalnom trzistu je izrada i
otvaranje vlastite internetske stranice. Osim prethodno navedene strategije, mala i srednja
poduzeca mogu koristiti i franSize, bartere, strategiju direktnog izvoza, usluge trgovackih

posrednika, zajednicka ulaganja, strane licence te osnivanje medunarodnih podruZnica.



3. Poduzetnik 21. stoljeca

Suvremeno poduzetnistvo, koje se bazira na znanju, informacijama, ljudskom i drustvenom
kapitalu i intelektualnoj tehnologiji, sve se ¢eS¢e uz radnu snagu, kapital i prirodne resurse
navodi kao Cetvrti ¢cimbenik proizvodnje. Sve nabrojano neophodan je input za proizvodnju ili
pruzanje usluga. Ali, na kraju svega toga dolazi ljudska kreativnost, koja je u kombinaciji s
poduzetnistvom neophodna, kako bi sve inputi kombinirali na profitabilan nacin. (Kruzi¢

2012:99)

Smatra se da bi uspjeSan poduzetnik 21. stoljeca trebao posjedovati ovih sedam osobina, od

kojih su neke urodene, a neke su pak ste¢ene kroz rad i iskustvo, a te osobine su:

e Inovativnost

e Sklonost preuzimanju rizika
e Samouvjerenost

e Radoholi¢nost

e Svrhovitost

e Odgovornost

e Samostalnost

Prethodno je navedeno kako je inovativnost osnovna osobina uspjesnog poduzetnika.
Inovativnost €esto povezujemo 1 sa kreativnosti. Ali kreativnost nije dar sa kojim se rode
pojedinci, kako mnogi misle, to je vjestina koja se moze vjezbati, razvijati i unaprijediti. U
poduzetni¢kom svijetu, gdje jedan poduzetnik vidi prijetnje i probleme, drugi u njima
prepozna potencijal, i upravo tu sposobnost nazivamo kreativnost. Najvaznija dva aspekta
kreativnosti su — procesi i ljudi. Procesi su orijentirani prema cilju, osmisljeni da operativno

rijeSe problem, a ljudi ¢ine resurs koji daje samo rjeSenje.

Poduzetnici, odnosno menadZeri u malim poduze¢ima skloniji su preuzimanju rizika koji
svaka nova inovacija nosi sa sobom, ali i zbog neformalnije organizacijske strukture u
poduzecu. Sve prednosti na podrucju inovativnosti u velikim poduzefima proizlaze iz
financijske moc¢i i njihove sposobnosti da privuku kvalificirane radnike, $to je zapravo glavni

nedostatak kod malih poduzeca. (Skariéu 2011:114)



3.1. Znanjaivjestine suvremenog poduzetnika
Najces¢a pogreska koju poduzetnici Cine jest da neadekvatno pripremaju svoje ljude i
zadrzavaju neodgovarajuce kadrove kako organizacija raste. U pocCetnoj fazi poduzeca svatko
radi sve $to je neophodno kako bi se postigao cilj te ne postoji uvid koje su to vjestine i znanja
potrebni odredenom zaposleniku kako bi on mogao pratiti rast poduzeca. Kako poduzece
raste, tako i potreba za specijalistima i profesionalnim menadzerima postaje sve izrazenija.
Neki ¢e zaposlenici mozda uspjeti iznijeti teret faze rasta i zauzeti nove pozicije kroz vrijeme.
Bilo koje poduzece u inicijalnoj fazi karakterizira neformalna komunikacija te vrlo brzo ili
vrlo
sporo odlu¢ivanje kad su u pitanju naplate potrazivanja, pla¢anje racuna i upravljanje
zalihama.
Kako poduzece raste, dolazi do snaZnije potrebe za novcem jer se povecanjem prodaje
povecava
potreba za novcem kako bi se financirali operativni ciklusi. Stoga, suvremeni poduzetnik u
fazi ranog rasta treba dobro voditi rauna o naplati potrazivanja, upravljanju zalihama,
odgodama pla¢anja dobavlja¢ima, upravljanju troSkovima kao i razumjeti financijske
performanse poduzeca.
Svaki iskusni poduzetnik razumije da je novac pokreta¢ svega. Poduzece treba gotov novac ne
samo kako bi financiralo svoj trenutni rast, ve¢ i za pripremu buduceg rasta. Pozitivnim
tijekom
novca poduzece moze izbje¢i buduce krize te takoder i samostalno financirati svoj budu¢i rast
izbjegavajuci pritom alternative i skupe izvore financiranja.
U pocetku, poduzetnik je taj na kojem pociva sve 1 koji je direktno involviran u sve aspekte
posla kojim se poduzeée bavi. Kako poduzece raste, vremena za svakodnevne operativne
poslove sve je manje te se poduzetnik mora odmaknuti od pozicije osobe koja obavlja stvari,
na poziciju osobe koja upravlja i postupno prebacuje sve vise i vise odgovornosti na druge.
Neki od simptoma koji upuéuju na potrebe za delegiranjem jesu: broj odluka koje treba
donijeti, kompleksnost i1 tezina donoSenja 1 sve ¢eSce pogreske.
Delegiranje predstavlja jedan od veéih problema koje poduzetnik mora rijesiti prilikom
tranzicije od poduzetnika prema menadzeru. S jedne strane, poduzetnik moze zanemarivati
donoSenje odluke s kojom se ne osjeca ugodno, a s druge strane zaposlenici nemaju problema
s nedostatkom delegiranja jer slobodno mogu traziti poduzetnika da donese svaku odluku koju

oni samo izvrSavaju. Medutim, na duge staze, delegiranje je neizostavno jer ¢e poduzetnik



prije ili kasnije biti suo¢en s ogromnim brojem odluka koje treba donijeti i manjkom vlastitih
kvalifikacija kako bi donio dobru odluku.

Nastavno na delegiranje slijedi i uvodenje profesionalaca u poduzeée. Kako poduzece raste,
poduzetnik se mora najvise mijenjati i prilagodavati. Ono Sto ga je Cinilo uspjeSnim u
prijasnjoj fazi, nece biti dovoljno za predstojece faze razvoja poduzeca. Osnovna zadaca u
ovoj fazi jest da poduzetnik okupi tim koji ¢e preuzeti vodece pozicije u poduzecu te izgraditi

odgovarajucu organizacijsku strukturu.
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3.2.  Kriticki ¢imbenici poduzetnickog modela
U ekonomskoj teoriji postoje razlicite teorije i pristupi o shvacanju poslovanja poduzeca, rasta
i razvoja poduzeca i uspjesnosti poduzeca. Zajednicko svim teorijama i pristupima je to Sto se
kao osnova poslovanja poduzeca gledaju resursi kojima poduzece raspolaze i nacini koriStenja

tih resursa u svrhu ostvarivanja rasta i u konacnici uspjeha.

Zbog toga je temeljno pitanje u brojnim istrazivanjima bilo kako istraziti i otkriti najvaznije
¢imbenike uspjeSnosti poslovanja nekog poduzeca kako bi se utjecanjem na njih moglo
utjecati 1 na uspjeh poduzeca. Pritom je bitno poimanje uspjeha poduzeca, jer ovisno o tome,
postavljaju se ciljevi i smjernice buducih aktivnosti usmjerenih ka uspjesnijem poslovanju

poduzeca.

Svako poduzeée prilikom kreiranja i definiranja strateskih smjernica i dokumenata definira
ciljeve Cija realizacija ith dovodi do uspjeSnog poslovanja, te odabiru sustav pokazatelja
uspjesnosti temeljem odredenih ¢imbenika njihove uspjeSnosti. Zbog toga je poimanje
uspjeha s jedne strane individualno i ovisno o strateskim usmjerenjima, a s druge strane
potrebno je odabrati i kreirati sustav mjerenja uspjeSnosti koji je usporediv s drugim

poduzeé¢ima i drugim standardnim veli¢inama.

Zbog vaznosti strateSkog upravljanja unutarnjim potencijalima i resursima poduzeéa brojni
autori su usmjerili svoja istrazivanja na otkrivanje internih ¢imbenika uspjesnosti temeljena na

resursnoj teoriji.

Promatraju¢i ¢imbenike uspjeSnosti poslovanja iz perspektive resursne teorije moZe se
zakljuciti da za uspjeSnije poslovanje 1 ostvarivanje konkurentske prednosti na trzistu, mikro
poduzeca bi trebala imati 1 koristiti znanja 1 vjeStine potrebne za prepoznavanje i
iskoriStavanje vlastitih potencijala i snaga. Na taj nac¢in omogucuju si lakSe iskoriStavanje
prilika u postojecoj djelatnosti i na trziStima na kojima su prisutni, te prilagodbu
potencijalnim trziSnim prijetnjama. Vlasnici ne percipiraju vaznost ljudskog resursa kao

klju¢nu komponentu uspjeha malih poduzeéa. (Hornsby, Kuratko 1990:9)

11



»
‘ . USPJESNOST

PODUZECA

Poduzetnicke
kompetencije 1
smeke”

osobine
menadZmenta

Slika 1. Cimbenic uspjesnosti mikro poduzeca u Republici Hrvatskoji

Vidljivo je da ¢imbenici uspjeSnosti poslovanja mogu biti internog 1 eksternog karaktera. Na
vanjske ¢imbenike uspjeSnosti poduzeca moze se djelovati na nacin da se prilagode okruzenju
kroz analizu okruzenja. Kako bi se mogla pripremiti i prilagoditi promjenama i trendovima iz
okruzenja, poduzeca trebaju analizirati i unutarnje ¢imbenike (resurse) i organiziranjem i
ekonomicnom 1 efikasnom uporabom svih resursa poslovati u smjeru uspjesnog poslovanja.

Nositelji tih aktivnosti su ljudski resursi.

Prema rezultatima mnogih istrazivanja moze se zakljuciti da poslovni uspjeh ovisi o brojnim
¢imbenicima 1 njihovom medusobnom odnosu, te da ¢imbenike uspjeha treba promatrati u

kontekstu pojedinog poduzeca i osoba koje upravljaju poslovanjem poduzeca.

U mikro poduze¢ima razli¢ita je organizacijska i vlasnicka struktura u odnosu na mala,
srednja 1 velika poduzeca. Stoga se u mikro poduze¢ima ne moze govoriti o timu vrhovnog
menadzmenta, ve¢ taj tim predstavlja, uglavnom, jedna osoba koja je najceSce vlasnik,
poduzetnik 1 menadzer koji je donositelj odluka 1 koji identificira poslovne mogucénosti 1

mobilizira resurse poduzeca u svrhu razvoja i uspjesSnog poslovanja.

Jedan od bitnih ¢imbenika su i inovacije. Prema Europskoj Komisiji (2015.), inovacija se

dogada kada tvrtka uvodi novi ili znatno poboljSani proizvod, uslugu, proces, marketinSke
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strategije ili organizacijsku metodu. Inovacija moze biti razvijena od strane samog poduzeca
ili je izvorno razvijena od strane druge tvrtke ili drustva.

Prema Eurostat-u, inovacije predstavljaju uvodenje na trziSte novog ili znatno poboljSanog
proizvoda ili usluge ili uvodenje novog ili znatno poboljSanog proizvodnog procesa unutar
poduzeca. Navedenim definicijama naglasava se ¢injenica da se novi proizvod ili usluga ne
smatraju inovacijama ukoliko nisu uvedeni na trziste.

Postoje linearni i interaktivni modeli inovacija. Prema tradicionalnom linearnom modelu
inovacija povecanje inovativnosti u gospodarstvu uzrokuju vise I&R aktivnosti, dok
smanjenje razine inovativnosti u gospodarstvu je posljedica niske razine I&R aktivnosti.
Medutim, prema interaktivnom modelu inovacija inovacije su rezultat interaktivnog procesa
svih sudionika u inovacijskom procesu i inovacijskom sustavu. (Andersson i Karlsson,
2004:54)

Sri¢a u knjizi Trendovi modernog menadzmenta (1995.) kaze da na postojanje inovacija u
poduzecu utjeCu razliciti ¢cimbenici. Jedan od osnovnih ¢imbenika je postojanje kreativnosti

koja je podloga za inovacije, a kreativnost ovisi 0 sljede¢im ¢imbenicima:

e mikro¢imbenicima koji djeluju unutar organizacije

e makro¢imbenicima koji djeluju iz drustvenog okruzenja.
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4. Poslovne informacije kao prednost poduzetnika

Suvremeno poslovanje karakterizira dostupnost brojnih podataka, a posljedi¢no i informacija
donositeljima odluka. Proces odluc¢ivanja temelji se na informacijama koje determiniraju izbor
izmedu razli¢itih moguénosti, odnosno donosenje odluka, Sto se na kraju odrazava na

konkretno djelovanje.

Imati prave informacije je klju¢no za sve, od strateSkog odlucivanja do operativne izvrsnosti.
Poduzeca svih veli¢ina mogu koristiti ucinkovite politike za dobivanje najboljih mogucih

informacija unutar i izvan svojih organizacija kao osnovu za odrzivu konkurentsku prednost.
Da bi se informacije iskoristile kao konkurentska prednost potrebno je:

e prepoznavanje i minimiziranje pristranosti informacija
e koriStenje informacija za odgovornost i poticaj

e osnazivanje klju¢nih ljudi za prikupljanje informacija

Prepoznajuéi vaznost informacija, uspjesne tvrtke ucinile su prikupljanje informacija vaznim

djelom posla za kljuéne ljude u njihovoj organizaciji.

Prikupljanje informacija putem komuniciranja i sluSanja moze dovesti do boljih odluka o
tome gdje uloziti novac i trud tvrtke. Uspjesne tvrtke spremne su ulagati u prikupljanje
informacija kroz ono S$to bi neki mogli smatrati neproduktivnim radom. To zahtijeva da ljudi

koji su dobri slusatelji i strunjaci u prikupljanju informacija popunjavaju te uloge.

Informacija i njezina uporaba postala je konkurentska prednost danasnjeg svijeta.
Ucinkovitost kojom tvrtka upravlja informacijama odreduje njezin uspjeh na trzistu. Ova
ogromna snaga informacije koja se oslobada u danasnjem svijetu srusila je vrijeme reakcije za
donoSenje odluka od strane menadZera, u€inila kupce svjesnijim, konkurenti su u¢inkovitiji, a

regulatori viSe oprezni.

Upravljanje informacijama postalo je klju¢ni faktor uspjeha za tvrtke. Medutim, informacije
se ne smiju gledati izolirano. Informacije u trenutnom konkurentnom poslovnom okruzenju
dostupne su poslovnim tvrtkama u rac¢unalnom okruZenju. Kompjuterizacija je potrebna kako

bi informacije bile pravovremene i to¢ne.

......

ne mogu. U modernim vremenima prednosti suvremenog poslovanja neutraliziraju prednosti

sirovina, tehnoloske prednosti i sl. Posljednja granica, tako reci, je upravljanje informacijama.
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Konkurentska prednost kroz upravljanje informacijama moze se pripisati organizaciji koja:

e upravlja informacijama kako bi skratio vrijeme reakcije na promjene

e Upravljanje informacijama ¢ini organizaciju u¢inkovitom

e upravljanje informacijama vodi do uvida u poslovanje koje konkurenti ne mogu imati
e upravljanje informacijama koristi se za prediktivnu analizu kako bi organizacija bila

korak ispred konkurencije

Konkurentska prednost koja se dobiva upravljanjem informacijama zahtijeva i promjene u
kulturi organizacije. Tvrtke trebaju stvoriti kulturu upravljanja informacijama i donoSenja
odluka kako bi iskoristile moguénosti upravljanja informacijama. To je izazov jer instaliranje
organizacijske kulture nije tako jednostavno kao instaliranje sustava za upravljanje

informacijama. To je proces koji traje puno vremena.

15



5. Intelektualni kapital kao temelj konkurentske prednosti u

poduzetnistvu

lako je pojam intelektualni kapital spominjan i prije, upotrebljavan u razlic¢itom kontekstu, u
ekonomskom je smislu po prvi put upotrijebljen godine 1958. u financijskim analizama
trziSne vrijednosti tada malih znanjem-intenzivnih poduze¢a (jedno od kojih je tada bio i
Hawlett-Packard) kojih se imovina sastojala uglavnom od intelektualnog kapitala, a njihova je
visoka vrijednost na burzi nazivana intelektualnom premijom.
Intelektualni kapital svoje korijene vuce iz tri samostalno razvijajuca trenda. Za njih mozemo
reci da su preteca razvoju koncepcije intelektualnog kapitala.
Prvi trend je bio u Japanu, 1980. Godine. Naime, djelo autora Hiroyuki Itami pod nazivom
,Mobilizing Invisible Assets®, objavljeno te iste godine, a prevedeno na engleski jezik sedam
godina poslije, izazvalo je zanimanje za intelektualnom imovinom i njezinom vaznos$c¢u za
tadasnja poduzeca. Godine 1995. objavljeno je djelo znanstvenika, Ikuro Nonaka, koji je dugi
niz godina proucavao i bavio se samom problematikom upravljanja znanjem. Naime, u djelu
,»The Kowledge-Creating Company* opisuje na koji na¢in bi japanske kompanije trebale
osvjeziti 1 poboljSati svoje poslovanje pravilnom primjenom i raspodjelom eksplicitnog i
implicitnog znanja.
Drugi trend veZe se uz skupinu ekonomista kao Sto su Penrose, Rumelt, Wemerfelt i dr., koji
su se bavili proucavanjem razliCitih teorija poduzeca. Dakle, navedeni ekonomisti su jo§ od
1950. pa sve do danas nastojali razvijati novi pogled i teoriju koja isti¢e klju¢nu efikasnost
resursa poduzeca. Teorije koje su zasnovane na resursima isticu upravo jedinstvenost
pojedinog poduzeca glede sposobnosti i talenata koji posjeduje. Takve teorije, koje se temelje
na resursima, fokusirane su na strategije za koristenje postojecih resursa poduzeca. Dakle,
glavni strateski zadaci postaju:

e Upravljanje znanjem

e Upravljanje know-how-om te

¢ Kontinuirano uc¢enje
Razmisljanja navedenih ekonomista zajedno, objedinjena su 1986. godine u ¢lanku ,,Profiting
from Technological Innovation®, Davida Teece-a.
Tre¢i 1 posljednji trend ocituje se na temelju rada Karl-Erika Sveiby-a. Profesor je na
Macquarie Graduate School of Management u Sydneyu i smatra se ,,ocem Svedskog pokreta“
u upravljanju znanjem i intelektualnim kapitalom. Naime, definirao je ljudski kapital kao
sastavnicu intelektualnog kapitala te je prvi uvidio potrebu za mjerenjem ljudskog kapitala te
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je to 1 proveo u svom poduzecu. 1989. godine je objavio rezultate Konradove radne grupe u
knjizi ,, The Invisible Balance Sheet”, zagovarajuci teoriju mjerenja kapitala znanja. Podijelio
ga je na tri kategorije:

¢ Potrosacki kapital

e Individualni kapital, odnosno ljudski kapital

o Strukturalni kapital
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5.1. Elementiintelektualnog kapitala
Postoji razlicita klasifikacija elemenata intelektualnog kapitala. Koliko ima autora Koji
istrazuju intelektualni kapital toliko ima i razli¢itih klasifikacija elemenata intelektualnog

kapitala. Mnogi autori imaju razlicite klasifikacije, ali u konacnici imaju isto ili sli¢no

znacenje.
Bontis INTELEKTUALNI KAPITAL
LJUDSKI STRUKTURALN RELACIJSKI
KAPITAL KAPITAL KAPITAL
SR7 INTELEKT RUTINE ODNOS!I
UNUTARNS 34 POVEZANOST UNUTAR POVEZANOST ZVAN
DJELOKRUG ZAPO SLENICIMA ORGANZACUE ORGANZACUE
IPARAMETAR VOLUMEN EFIKASNOST DUGOVIECNOST
| wona smeowss -
Povijernje Upravijadi Kutturs

Slika 2. Klasifikacija elemenata intelektualnog kapitala prema Bontisu

Slika prikazuje podjelu intelektualnog kapitala na ljudski, strukturalni i relacijski kapital. Za
ljudski kapital vazan je intelekt, za strukturalni kapital vazne su rutine i povezanost unutar
organizacije, dok za relacijski kapital su vazni odnosi izvan organizacije. Najteze je

kodificirati ljudski kapital, zatim relacijski potom slijedi strukturalni kapital.

5.1.1. Ljudski kapital
Ljudski kapital predstavlja individualno znanje u organizaciji koje predstavlja zaposlenik
smatra Bontis (2001.). Nadalje tvrdi da zaposlenici stvaraju intelektualni kapital kroz svoje
sposobnosti, stav i intelektualnu agilnost. Pod sposobnost se misli na vjeStinu i obrazovanje,
dok stav podrazumijeva ponaSanje pojedinca. Intelektualna agilnost omogucuje uz pomoc
vjestine 1 razmiSljanja pronaci rjeSenje za odredeni problem. Hudson pak definira ljudski
kapital kao kombinaciju genetskog nasljeda, obrazovanja, iskustva i stavova o Zzivotu i

poslovanju.

Poduzece ne posjeduje ljudski kapital ve¢ samo iznajmljuje zaposlene ljude. Zaposleni ljudi
iznajmljuju svoje usluge, pa tako krajem radnog vremena, ljudski kapital napusta organizaciju

te je slobodan za iznajmljivanje svojih usluga negdje i nekome drugdje
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5.1.2. Strukturalni kapital

Strukturalni kapital joS§ naziva i organizacijski kapital. Strukturalni kapital odnosi se na znanje
koje pripada organizaciji, a podrazumijeva tehnologiju, izume, podatke, publikacije,
strategiju, pravila i procedure. Strukturalni kapital se odnosi na znanje koje ostaje unutar
organizacije, nakon S§to zaposlenici napuste organizaciju na kraju svakog radnog dana.
Koristec¢i znanje unutar organizacije, ljudski kapital stvara strukturalni kapital, koji se koristi
u cilju povecanja konkurentske prednosti i stvaranja vrijednosti za organizaciju. Razlika
izmedu ljudskog 1 strukturalnog kapitala je u tome Sto ljudski kapital se odnosi na znanje koje
pripada zaposlenicima u organizaciji, dok strukturalni kapital se odnosi na znanje koje je
stvorio ljudski kapital i pripada organizaciji. (Bontis 1998:63-76)

5.1.3. Potrosacki kapital
Relacijski kapital ¢ini veza izmedu svih sudionika iz lanca stvaranja vrijednosti, razmjenom
informacija i znanja, a s ciljem stvaranja vrijednosti kako bi uéinili organizaciju §to
konkurentnijom na trzistu. Odnosi s dobavlja¢ima i partnerima ¢ine cjelokupni lanac stvaranja
vrijednosti ne samo jedne organizacije, ve¢ organizaciju dobavljaca sirovina i sve organizacije

koje djeluju u lancu do krajnjeg potrosaca. Relacijski kapitala ¢ine imidz, ugled i brand.

Relacijski kapital ¢ine odnosi izmedu poslovnih jedinica u poduzeéu i odnos poduzeca s
vanjskom okolinom. Relacijski kapital grupiraju u tri kategorije: poslovne mreze, brand i

potrosaci.

Kako bi poduzece S$to uspjesnije poslovalo potrebno je imati zadovoljne potroSace. Odnos s
potrosacima otkriva potrosaceve zahtjeve 1 zelje, koje organizacija tezi ispuniti kako bi Sto
uspjesnije poslovalo, a time zadrzalo postojecu bazu kupaca i proSirivanje baze novim
kupcima. Prikupljanjem podataka 1 informacija kroz odnos s potroSa¢ima moguce je

prilagoditi usluge i proizvod.
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6. Poduzetnistvo i umrezavanje

Suradnja viSe pojedinaca ili skupina ljudi radi postizanja zajednickog cilja, poslovni je model

sve prisutniji u svijetu.

Smisao povezivanja kao poslovnog modela leZi u potrazi za ljudima i suradnicima sa sli¢énim

ciljevima, s kojima se u medusobnoj suradnji moze daleko lakse doc¢i do rezultata.

Zasto da se uci na vlastitim greSkama, ako suradnjom s nekim tko posjeduje odredena znanja,
ima vjeStine 1 vremena se posvetiti upravo odredenim zadacima. Ovdje se ne radi o
pomaganju konkurenciji, Sto je vrlo Cesta zabluda prilikom promisljanja o tome Sto

povezivanje zapravo predstavlja.

Poslovno umrezavanje je sustavno izgradivanje mreZze poslovnih kontakata. To je jeftin i
ucinkovit marketinski alat koji pomaze da se poduzetnici povezu s ljudima koji im mogu biti

na mnogo nacina korisni u poslovanju.

Poslovno umrezavanje iz perspektive poduzeca nacin je da ona proSire svoja znanja, nauce
lekcije iz tudih uspjeha, zadobiju nove klijente i promoviraju svoje poduzece. Umrezavanje
stvara nove poslovne prilike. Na mjestima gdje se okupljaju poslovnjaci dogovaraju se

poslovi i partnerstva, akviziraju poduzeca i razvijaju nove poslovne ideje.
Neke od koristi umrezavanja su:

Povecana vidljivost, odnosno isticanje u konkurenciji tesko je posti¢i. Biti prisutan medu
mnogo ljudi, lakSe se istaknuti u masi. Poznanici ¢e vas zvati, pitati za savjet, traZziti

preporuku ili da posredujete dogovorima, a to je upravo ono §to zelite postici.

Otvorena vrata novim prilikama. Neka od njih mogu biti prilike za posao. U komunikaciji s
ljudima koji se bave istom profesijom, moze se ostvariti kvalitetan kontakt s osobom koja Zeli
S vama raditi na novom projektu na kojem ¢e biti otvoreno radno mjesto. Prilike se ne moraju
pojaviti samo kroz mogucénost zaposlenja. Mozda ¢ete upoznati utjecajnu osobu iz neke

industrije koja ¢e utjecati na to da promijenite karijeru ili ostvarite svoju poslovnu ideju.

Pomo¢ i podrska. Ukoliko prilikom rada treba za poslodavca akvizirati novog klijenta.
Poznanstvom nekoga tko radi s tim klijentom, moze ga se upitati za savjet kako mu najbolje
pristupiti da biste uspjesno ostvarili poslovni dogovor. Preporuke mogu biti klju¢ne za odabir

zaposlenika ili poslovnog partnera, stoga se okruzite osobama koje vas mogu preporuciti.
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Komunikacija s poslovnhom mrezom omogucit ¢e pristup bitnim informacijama prije nego Sto

su one dostupne ostalima i prednost pred konkurencijom.

Na primjeru mnogih istrazivanja dokazano je da su sami poduzetnici istaknuli kako je
umrezavanje jako bitno za posao. Poduzetnicke zajednice su bogati izvori poslovnih savjeta
za osnivace novih poduzeca, jer svojim iskustvom i znanjem mogu mladim poduzetnicima
pomo¢i i upozoriti ith na razne situacije koje mogu ocekivati te ih njihovim savjetima i

iskustvom izbjeci.

Na grafikonu nize rezultati su istrazivanja provedenog od strane web portala

http://informalinnovation.economist.com/

Sources of support for entrepreneurs starting a new business
(% responding “important” or “very important”)

619, Banks or other
financial institutions

Other informal entrepreneurial 5§19,
community activities, such
as events, co-working spaces,
or happy hours

Government agencies/ 539,
departments
599, Business/ industry
associations

Incubators/ accelerators 549,

559, Other entrepreneurs met in
informal communities or activities

Grafikon 1. Izvori potpora za poduzetnike koji pokrecu novi posao

Vidljivo je da su sami poduzetnici istaknuli kako su im najvazniji izvori informacija bila
poslovna udruzenja (59%), zatim drugi neformalni oblici udruzenja (55%), te poduzetnicki

inkubatori (54%).

Poduzetnici su entuzijasti. Vise od polovice anketne skupine (58%) ukljuceno je u grupe
poduzetnicki orijentiranih drustvenih mreza na platformama kao §to su LinkedIn i Facebook.
Vise od jedne tre¢ine (36%) takoder se povezuje s poduzetnicima u lokalnim druStvenim
mrezama. Takoder su ukljuceni ne u jednu ve¢ u nekoliko takvih mreza: polovica ispitanika
ukljucenih u Sest ili vise globalnih mreza (28% u vise od 10), a 44% sudjeluje u Sest ili vise

lokalnih online skupina.

Na grafikonu niZze moZe se vidjeti koje su savjete poduzetnici oznacili kao najvaznije koje su

primili putem gore navedenih mreza.
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Most valuable types of support that entrepreneurs have received from informal communities

~ Advice on management 229/,
42%, Advice on business model or operations issues
\ i

28%, Referrals to potential customers :
Advice on technology 289,

Grafikon 2. Savjeti koje poduzetnici primaju putem mreZa

Kao najvaznije stvari koje primaju putem neformalnih udruzenja poduzetnici su istaknuli:

e Savjeti 0 poslovnom modelu — 42%
e Informacije o potencijalnih klijentima — 28%

e Savjeti o tehnoligiji — 28%

Kako je danas svuda oko nas tehnoligija i internet uvelike olakSava posao. To su shvatili i
poduzetnici te su naveli da je umrezavanje online najefikasniji nadin za umrezavanje sa

poslovnim kontaktima.

The most effective way to network
with professional contacts:

s o (N 30 %
Meeting in person [v)
e e (O 2 9%
Participating in o 0
professional association 2 3 A)
Attending a local
networking event @ ] ] %
Participoting in 0,
sports, hobbies, etc. 2 /0

Other a 5%

Slika 3. UmreZavanje s poslovnim kontaktima
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7. Istrazivanje
U ovom dijelu rada provedeno je istrazivanje te su nize prikazani i analizirani podaci dobiveni

odgovorima ispitanika. Istrazivaje je provedeno online putem anketnog listica na¢injenog na

platformi Google.

Anketa se sastojala od 18 pitanja, i na svako pitanje bilo je mogucée odgovoriti sa samo 1 od

ponudenih odgovora.

@ Nusko
@ Fensko

Slika 4. Pitanje 1. Spol ispitanika

Prvo pitanje odnosilo se na spol ispitanika. Ukupno je na anketu odgovorilo 101 ispitanik, od

kojih je 57,4% bilo zenskih, a 42,6% muskih.

& Manje od 20
@ lzmedu 21125
@ lzmedu 26 30
& Vis= od 30

Slika 5. Pitanje 2. Dob ispitanika

Od 101 ispitanika najviSe ih je staro izmedu 21 1 25 godina, zatim slijede stari izmedu 26 1 30
godina. Najmanje ispitanika (po 10,9%) nalazi se u skupinama mlade od 20 1 starije od 30

godina.
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@Dz
& Ne

Slika 6. Pitanje 3. Da li ste ikada imali poslovnu ideju

Na pitanje da li su ikada imali poslovnu ideju, preko 80% ispitanika je odgovorilo potvrdno,

dok je ¢ak petina ispitanika izjavila da nikada nisu imali poslovnu ideju.

@ Zaposlenia
@ Mezaposlen/a

Slika 7. Pitanje 4. Da li ste zaposleni

Od 101 ispitanika njih 55 je zaposleno, a 45 nezaposleno.

40

40 (39.6%)

30

20
20 (19.8%) 20 (19.8%)

10 10 (9.9%) 11 {10.9%)

Slika 8. Pitanje 5. Ulazak u poduzetnistvo je prerizicno za mene
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Na izjavu ,,Ulazak u poduzetni$tvo je prerizi¢no za mene® ispitanici su morali davati ocjene
od 1 (ne slazem se) do 5 (slazem se u potpunosti). Najvise ispitanika je odgovorilo da se niti

ne slaze niti slaze s tom izjavom, tj. neutralni su.

40

30 (29.7%) 31 (30.7%)

22 (21.8%)
16 (15.8%)

Slika 9. Pitanje 6. Kolika je vjeroratnost da biste se odlucili pokrenuti vlastiti posao

Na pitanje koliko je vjerojatno da biste se odlu¢ili pokrenuti vlastiti posao najvise ispitanika je

sklono ideji da bi rado pokrenulo vlastiti posao.

@ Visoki froskovi pokretanja poslovanja
@ Velika konkurencija
@ LoZa gospodarska situacia

@ Hedostatak potpornin sustava za
pokretanje poslovanja

@ Slaba informiranost

@ Meuredenost sustava javne uprave
@ Niita od navedenog

@ Poduzetnik vidi prilike & ne prepreke

Slika 10. Pitanje 7. Koje od ponudenih stvari smatrate najveéim preprekama za pokretanje poslovanja

Na pitanje Koje od ponudenih stvari smatrate najvecim preprekama za pokretanje poslovanja
najvise ispitanika smatra da su to visoki troskovi poslovanja, zatim slijede loSa gospodarska

Situacija i neuredenost sustava javne uprave.
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@ Dobra poslovna ideja

@ Viestine, znanja, kompetencije
@ Potporne institucije

@ Spremnost na rizik

Slika 11. Pitanje 8. Koji bi bio najvazniji element za pokretanje poslovanja

Ispitanici smatraju da su najvazniji elementi za pokretanje poslovanja vjeStine, znanja i
kompetencije poduzetnika, zatim slijedi dobra poslovna ideja, te spremnost na rizik. Potpora

institucija je element za kojeg smatraju da je najmanje bitan za pokretanje poslovanja.

@ Snalailjivost

@ Samopouzdanje

& Donosenja dobrin odluka
@ Znanje

Slika 12. Pitanje 9. Koje osobine smatrate da su kljuc uspjeha

Najvise ispitanika smatra da je klju¢ uspjeha u poduzetni§tvu snalazljivost, zatim slijedi

donosenje dobrih poslovnih odluka i znanje, a na zadnjem mjestu je samopouzdanje.

[ JE]
@ Ne

Slika 13. Pitanje 10. Da li se itko od clanova uze obitelji bavi poduzetnistvom
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Od ukupnog broja ispitanika 59 ima nekoga u uzoj obitelji tko se bavi poduzetniStvom.

@ Da
@ Me

Slika 14. Pitanje 11. Ako je odgovor da, mislite li da ¢ete se i vi baviti tim poslom u buducnosti

Od ispitanika ¢iji se ¢lan uze obitelji bavi poduzetnistvom 43% njih smatra da ¢e nastaviti taj

posao, dok vec¢ina kaZe da se ne misli baviti istim poslom.

80
50 62 (61.4%)
40
20 25 (24 8%)
0 (0%) 1(1%) 13 (12.9%)
. | |
1 2 3 4 5

Slika 15. Pitanje 12. Svatko tko se prihvatio rizika pokretanja viastitog posla zasluZuje postovanje 1 potporu

Preko 85% ispitanika slaze se s izjavom da svatko tko se prihvatio rizika pokretanja vlastitog

posla zasluzuje postovanje i potporu.

40

36 (35.6%) 36 (35.6%)

30

20 23 (22.8%)

10

Slika 16. Pitanje 13. Sposobnost i znanje glavni su razlozi uspjeha svakog pojedinca
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Preko 70% ispitanika smatra da su sposobnost i znanje glavni razlozi za uspjeh svakog
pojedinca. Y4 ispitanika ne je neutralna, dok svega 6 ispitanika nije sklona toj izjavi.
40

37 (36.6%)

30

20

20(19.8%) 20 (19.8%)

17 (16.8%)
10

Slika 17. Pitanje 14. Uspjeti se moze samo uz puno srece - puno sposobnih ljudi nikad nije dobilo svoju priliku

Najvise ispitanika je na tvrdnju ,,Uspjeti se moZe samo uz puno srece - puno sposobnih ljudi
nikad nije dobilo svoju priliku* neutralno. Podjednako ih se slaze i ne slaze s tom tvrdnjom

(20%), dok se svega 17 ispitanika u potpunosti slaze s njom.

40

37 (36.6%)

30

20 22 (21.8%)
18 (17.8%)

3 (12.9%)
10 11 (10.9%) 13 (12.9%)

Slika 18. Pitanje 15. Biti dobar poduzetnik uglavnom znaci imati dobre veze

Kao i na prethodnu tako i za tvrdnju ,,Biti dobar poduzetnik uglavnom znac¢i imati dobre
veze najviSe ispitanika je neutralno. Takoder podjednak broj njih se ne slaze i slaze s tom

tvrdnjom.
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40

37 (36.6%)

30
28 (27.7%)

20
18 (17.8%)

10 12 (11.9%)

Slika 19. Pitanje 16. Kad budem traZio/la posao, glavni kriterij bit ¢e mi visina plaée

Prema odgovorima ispitanika moze se zakljuciti da im je visina place jedan od vaznijih

kriterija kod trazenja zaposlenja
40

10 33 (32.7%)
20 (28.7%)

25 (24.8%)

20

10

Slika 20. Pitanje 17. Poduzetnik ¢u postati samo ako predugo ne uspijem naci posao

Iz odgovora ispitanika vidi se da preko 80% njih nece krenuti u pokretanje vlastitog

poslovanja samo zato §to predugo ne mogu naéi posao.
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8. Zakljucak

Poduzetnistvo se razvijalo kroz povijest te su nastale mnoge definicije ovog pojma, ali se ono
najcesce definira kao djelatnost osnivanja poduzec¢a u kojoj poduzetnik kombinacijom resursa

proizvodi gotov proizvod, preuzima rizik, u nadi da ¢e ostvariti zaradu, odnosno dobit.

Poduzetnis$tvo danas ima veliku ulogu, kako kod nas, tako i u svijetu. Zbog broja samih
poduzetnika koji posluju na trzistima diljem svijeta moze se re¢i kako je upravo poduzetnistvo

pokretac tih istih gospodarstava.

Svakodenovno smo svjedoci kako je danas uz pomo¢ informacijskih tehnologija, koje su u
ovo moderno doba postale dostupne svima, moguce poslovati diljem svijeta iz ,,udobnosti
vlastitih naslonjaca“. Ali da bi uspjeli u tom zahtjevnom okruzenju, na poduzetniku je da

uloZi najvise truda.

Danas se sve viSe poduzeéa okrece internetskom poslovanju. Jedna od najvec¢ih prednosti
internetskog poslovanja je komunikacija sa potrosa¢ima. I ono $to je bitno kod internetskog
poslovanja je stvaranje brenda, s obzirom da je konkurencija velika. Ono ima mnoge
prednosti, a najveca je to $to su mali troSkovi i velika je moguénost Sirenja na medunarodna

trzista.

Upravo zbog toga $to se poduzetnici okrecu stranim triziStima jako je bitno da na vrijeme
dodu do pravih informacija. OsluSkujuéi §to konkurencija radi, a istovremeno slijediti potrebe
1 zelje kupaca, upravo je ono $to modernom poduzetniku donosi konkurentsku prednost na
trzistu.

Dodana vrijednost koju subjekti u poslovnom procesu danas stvaraju proizlazi prije svega iz
znanja, sposobnosti 1 vjestina ljudi koji su zaposleni u poduzecu ili sa njim suraduju kao
poslovni partneri ili vanjski suradnici. Kapitalna imovina danas potrebna za kreiranje
bogatstva nije vise zemlja, ni fizi¢ki rad, nisu to ni strojevi, alati ili tvornice ve¢ umjesto njih

to je intelektualni kapital.

Pod intelektualnim kapitalom ne podrazumijeva se gomila doktora zaklju¢anih u nekom
uredu, niti patenti i prava, iako su oni dio intelektualnog kapitala. Intelektualni kapital skup je
svega §to svi u poduzecu znaju, a §to mu daje konkurentsku prednost. Intelektualni kapital je
intelektualni materijal (znanje, informacije, intelektualna svojina, iskustvo) koji se moze

upotrebiti za stvaranje nove vrijednosti i trajnog bogatstva.
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Prema analizi provedenog istrazivanja, u kojem je sudjelovao 101 ispitanik, moze se zakljuciti
da se danas jako cijene poduzetnici. Takoder vecina njih (preko 50%) smatra da bi pokrenuli

vlastiti posao S$to je jako hrabro u danasnje vrijeme kada je trzite nepredvidivo.

Kao najveée prepreke za pokretanje poslovanja smatraju visoke troskove poslovanja i
neuredenost sustava javne uprave. To je i odraz miS$ljenja velike veéine samih poduzetnika

koji smatraju da ih vlast ne podrzava dovoljno, te ih koc¢i u napretku.

Zaklju¢no moze se re¢i da danas u 21. stoljecu, znanje je postalo glavni pokreta¢, kako
poduzeca, tako i nacionalnih ekonomija. Danas ne postoji niti jedan proizvod koji na trziste
dolazi iskljuc¢ivo zahvaljuju¢i sposobnostima proizvodnje, naravno, ne podcjenjujué¢i samu
vaznost ljudskog kapitala jer bi time podcijenili i samu vrijednost poduzeca. No, taj novi
nacin stvaranja vrijednosti ipak ukazuje na to da je za danasnje poduzece manje bitno kolika
mu je vrijednost fizicke imovine, dok je vaznije kolika je sposobnost njegovih zaposlenika da

svojim znanjem omoguce stvaranje dodane vrijednosti.

U Koprivnici, 23.5.2019.
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