1. MJESTO MALOG I SREDNJEG PODUZEĆA U POVIJESTI

Prvi poznati zapisi o poduzeću pojavili su se prije 4 000 godina opisujući  kako su bankari pozajmljivali novac uz kamatu. Otada su mali poduzetnici utrošili bezbroj sati za proizvodnju i usluge na dobrobit potrošača. Poduzeća su cvjetala u gotovo svim starim kulturama. Arapi, babilonci, egipćani, židovi, grci, feničani i rimljani bili u tome izuzetni, međutim njihovi proizvodi i usluge često su bili od loših materijala i loše izrade. Potrošače se lagalo i varalo. Rezultat toga je bio da su mala poduzeća postala objekt prijezira. Babilonski kralj Hamurabi je 2100. godine pr. Kr. izdao zakonik s 300 zakona koji zaštićuju potrošače i male poduzetnike od prevare. Uklesani u 2,25 m visoke mramorne stupove, izvorni zakoni od kojih je veći dio vremenom izbrisan, danas se čuvaju u muzeju u Louvreu u Parizu. Uzrečica: "Ako graditelj čovjeku sagradi kuću i ta se kuća sruši na čovjeka i on umre, graditelj je sam sebe osudio na smrtnu kaznu". Ova uzrečica ocrtava iz zakona: "Što se više stvari mijenjaju to više ostaju iste." 
Civilizacija se uglavnom putem poduzeća malih i srednjih širila na sve četiri strane, tada poznatog svijeta. Mala poduzeća donijela su onima koji nisu imali takve stvari kao što su babilonska astronomija, grčka filozofija, židovski kalendar i rimsko pravo. Tijekom srednjeg vijeka rimska katolička crkva držala je male poduzetnike na niskim granama. Trgovce se spaljivalo kao grešnike jer nisu unaprjeđivali proizvod već su samo podizali cijene koje je odredio proizvođač. I sve do 19.st. Crkva je često govorila protiv prakse zaračunavanja kamata. Iako su danas uglednija mala i srednja poduzeća ona su još uvijek iza profesije kao što je medicina. U posljednje vrijeme zbog ugleda malih i srednjih poduzeća donijeto je puno publikacija, objavljene su knjige, udžbenici itd. kojima je isključivo cilj da pospješuju otvaranje malog i srednjeg poduzetništva.

2. DEFINICIJA MALIH I SREDNJIH PODUZEĆA

Ova poduzeća se uglavnom opiru jednostavnosti različitih definicija. Tipično pojam malog poduzeća primjenjujemo tzv.  mamine i tatine prodavaonice kao što su obližnje prodavaonice mješovite robe i restauracije, a pojam veliko poduzeće na divove kao što su IBM i General Motors. Gotovo su sva poduzeća u SAD-u između ta dva ekstrema. Može ih se smatrati malim ili velikim ovisno o tome kojim se mjerilom mjeri i koja se prijelomna točka odabere. Kao primjer navest ćemo nekoliko mjerila:

a) ukupna imovina- ukupan novac, zalihe, zemljište, strojni park i ostali resursi koje poduzeće posjeduje

b) dionički kapital - misli se na ukupna ulaganja ulagatelja. U korporacijama ulagači su uobičajeno dioničari koji kupuju dionice, kreditori su uobičajeno oni koji pozajmljuju novac ili daju kredite

c) godišnji prihod od prodaje

d) broj zaposlenika - svako od mjerila ima neke prednosti, ali broj zaposlenika ima više od ostalih. Između ostalog ovo je mjerilo otporno na inflaciju, znači nije pod utjecajem promjena kupovne moći, transparentno, usporedivo, omogućuje dobru usporedbu između poduzeća iste grane. Raspoloživo - lako ga je dobiti od poduzeća.

Ako kao mjerilo prihvatimo broj zaposlenika kao što preporučuje ministarstvo gospodarstva SAD-a da je to 500, sukladno tome i kod nas se razvila praksa da se malim poduzećima nazivaju ona koja imaju manje od 500 zaposlenika. Gotovo sve definicije traže neke kvalifikacije. Da bi bilo kvalificirano kao malo poduzeće, treba zapošljavati ispod 500 osoba i treba biti u privatnom vlasništvu, a nikako dio nekog drugog poduzeća.

3. SNAGE I SLABOSTI MALOG PODUZEĆA

Vračajući se na našu prijašnju jednostavnu definiciju malog poduzeća kao onu koja zapošljava manje od 500 osoba, sada ćemo našu pažnju usmjeriti upravo na taj broj. Koliko je poduzeća toliko maleno. Koliko osoba zapošljavaju takva poduzeća. Više od 99% od 19 milijuna američkih poduzeća su mala pa čak i ako malim poduzećima definiramo ono koje zapošljava manje od 100, a ne samo 500 djelatnika. Malo poduzeće važna je sila u gospodarstvu jer  ona zapošljavaju približno polovicu radne snage jedne države. Naše gospodarstvo ovisi o malom poduzeću ne samo zbog izuma i inovacije već zbog toga što mala poduzeća zapošljavaju veliki broj djelatnika. Među proizvodima i uslugama koja mala poduzeća mogu dobaviti jeftinije jesu oni koji su potrebni u maloj količini, oni koji iziskuju osobni kontakt s kupcem i oni koji moraju zadovoljiti posebne zahtjeve svakog kupca. 

Financijsko izvršenje, inovacija, brzina odgovara i stvaranje novih radnih mjesta sjajna su slika malog poduzeća. Nasuprot tome tamna strana odražava probleme jedinstvene za malo poduzeće. Mnoštvo malih poduzeća umire u jedinstvu, npr. od 600 000 novih poduzeća koja svake godine nastaju u Americi polovica doživi 18 mjeseci, a samo 1/5 10 godina. Zašto tako visok stupanj neuspjeha? Možda je osnovni razlog lakoća osnivanja malog poduzeća jer je ljudima lakše pokrenuti vlastito poduzeće nego naći poslodavca. Nikakav zakon ne sprječava ljude da budu vlastiti gospodari. Oni mogu odabrati gotovo svaku vrstu poduzeća koju žele. Mogu biti milijunaši ili bez novčića, ali bez obzira na njihove kvalifikacije sloboda prilike jamči im pravo pokretanja vlastitih poslova. Kako ekonomisti često znaju isticati, sloboda prilike ne znači samo slobodu uspjeha nego znači i slobodu neuspjeha. Oni koji ne uočavaju te realnosti doživljavaju napetost, traume i tragedije. Bi li trebalo nekako provjeravati možebitne male poduzetnike prije nego tržište provede selekciju? Odgovor je ne. Pravo na odabir leži u srcu našeg gospodarskog sustava. Bez toga prava ubrzo bi presahnule inicijative i poticaji i naš sustav slobodne poduzetnosti prestao bi biti slobodan. 

Često mala poduzeća propadaju jer nisu pripremljena na rastuće menadžerske zahtjeve. Jedno je voditi prodavaonicu od 10 zaposlenika, a drugo voditi prodavaonicu od 100 zaposlenika. Ne možemo proviriti u budućnost, ali možemo predvidjeti da će malo poduzeće vjerojatno i nadalje poticati napredak u našem gospodarstvu. Naše će gospodarstvo vjerojatno nastojati postojati sve znanstvenije, a time i sve složenije. Narasla poplava novih znanja, nova menadžerska znanja, novi menadžerski stilovi života učinit će zastarjelim mnoge menadžerske postupke, kao
što će takvim učiniti mnoge proizvode i usluge. Mali će poduzetnici trebati biti bolje pripremljeni da bi ovladali promjenama.

4. DEFINIRANJE PODUZETNIKA

Danas se udomaćio rječnik koji daje značenje poduzetnik. To podrazumijeva duh, marljivost i ideje. Uglavnom obično upotrebljavamo tu riječ za bilo koga tko vodi poduzeće npr. osobu koja presjeda cjelokupnim General Motorsom, vlasnika voćarnice na uglu, vlasnika Mcdonaldsove franšize ili akvizitera pretplate časopisa s kućnog telefona. 

U prošlosti riječ poduzetnik imala je čišće, mnogo preciznije značenje. Označavala je samo one koji su stvorili vlastito poduzeće. 
Henry Ford stvorio je svoja prva dva poduzeća 1899. i1901. da bi napravio trkaće automobile. S jednim od njih postigao je brzinu od 140 km/h, podvig koji je do tog doba bio nečuven. Stekao je slavu preko noći i taj ga je uspjeh naveo da povjeruje kako je otvorio kovčeg s blagom. Na nesreću nije, oba su poduzeća kasnije propala jer je Ford krivo procijenio tržište. Ono što je Henry Ford napravio za automobilsku industriju, Steven Jobs je učinio za industriju osobnih računala.

5. MJESTO I ZNAČAJ MALOG PODUZEĆA U GOSPODARSKOJ STRUKTURI

U ekonomskoj teoriji danas nema više standardnih, a osobito ne jednostavnih obrazaca za uspješan rast i prosperitet određene nacionalne ekonomije.Više nije dovoljno investirati, povećavati proizvodne faktore, pa niti imati na određeno vrijeme osigurano tržište, jer se sve može vrlo brzo promijeniti i pogoršati.
Faktori razvoja brzo mogu postati izvori ograničenja, ali često puta i slabosti se ubrzano mogu otkloniti i postati snagom razvoja. Najnovija praktična iskustva govore da umno-intenzivni i istraživačko-intenzivni sektori, kao što su elektronička računala, softveri, poluvodiči, telekomunikacijska sredstva, avioindustrija, farmaceutska i kemijska industrija imaju u prosjeku rast dvostruko brži od rasta prosječne industrije.

Zahvaljujući globalnoj informatičkoj mreži, cijena informacije kao troška poslovanja, nevjerojatno je smanjena, a raspoloživost je praktički postala univerzalna.

Zbog toga su danas i mali poduzetnici praktički izjednačeni u mogućnosti pribavljanja, prerade i plasmana informacija s velikima, čime su za one koji se time znaju koristiti konkurentske sposobnosti veoma uvećane. Međutim, treba ipak naglasiti da uza sva navedena (pozitivna) iskustva nastanka i razvoja malog poduzetništva, njihova ekonomska efikasnost u pojedinoj nacionalnoj ekonomiji ovisi u velikoj mjeri o uspješnom gospodarskom razvoju velikih privrednih subjekata tj. onih poduzeća koja mogu konkurirati na globalnom tržištu, jer nema nikakve sumnje da danas postoji samo jedno tržište, globalno tržište, za koje je potrebna i globalna konkurencija.

6.POJMOVNO ODREĐENJE MALOG PODUZEĆA

U ekonomskoj teoriji, ali i u gospodarskoj praksi uobičajena je podjela poduzeća na mala, srednja i velika. Mnoge zemlje imaju vlastitu predodžbu i definiciju malih, srednjih i velikih poduzeća. Zbog toga je vrlo teško doći do jedinstvene definicije. Potrebno je utvrditi osnovne kriterije na temelju kojih se mala, srednja i velika poduzeća mogu klasificirati i razgraničiti od velikih poduzeća, a to su:

    1. kvantitativni kriteriji

    2. kriteriji osnivanja poduzeća

    3. kvalitativni kriteriji.

1.Kvalitativni kriteriji – u većini zemalja uzimaju se u obzir najmanje tri osnovna kvalitativna kriterija:

    a) zbroj bilance nakon odbitka gubitka

    b) godišnji prihod od prodaje

    c) godišnji prosjek zaposlenih.

Opsežan prikaz poduzeća na temelju kriterija broja zaposlenih gdje se uočavaju značajna odstupanja u ovisnosti o djelatnosti vidljiv je iz sljedeće tablice.
	PODRUČJA
	KLASIFIKACIJA
	BROJ ZAPOSLENIH

	industrija
	mala
	do 49

	
	srednja
	40 - 499

	
	velika
	500 i više

	zanatstvo
	mala
	do 2

	
	srednja
	3 - 49

	
	velika
	50 i više

	veletrgovina
	mala
	do 9

	
	srednja
	10 - 199

	
	velika
	200 i više 

	trgovina na malo
	mala
	do 2

	
	srednja
	3 - 99

	
	velika
	100 i više

	promet
	mala 
	do 2

	
	srednja
	3 - 49

	
	velika
	50 i više

	usluge, poduzeća i slobodna zanimanja
	mala
	do 2

	
	srednja
	3 - 49

	
	velika
	50 i više


Države OECD-a također različito definiraju mala poduzeća. Definicija malih poduzeća prema broju zaposlenih u državama OECD vidljiva je iz sljedeće tablice.

	DRŽAVA
	BROJ ZAPOSLENIH

	Austrija 
	1 - 99

	Belgija
	1 - 50

	Kanada
	1 - 99

	Danska
	6 - 50

	Njemačka
	1 - 999

	 Francuska
	1 - 500

	Irska
	1 - 300

	Italija
	1 - 500

	Japan
	1 - 299

	Nizozemska
	1 - 500

	Švedska
	1 - 200

	Velika Britanija 
	1 - 200


U EU također su među državama postojale razlike u utvrđivanju malih i srednjih poduzeća, a u pojedinim državama i između djelatnosti. Europska komisija je članicama, europskoj investicijskoj banci i europskom investicijskom fondu preporučila upotrebu jedinstvene definicije. Definicija kombinira kriterije:

    a) broja zaposlenih
    b) godišnjeg opsega prodaje (prihoda)
    c) prosječnog opsega aktive (kapitala poduzeća)

    d) mjerila samostalnosti (udio vlasnika odnosno kontrole od strane drugih poduzeća ili  

       više poduzeća ne smije prijeći vlastite potrebe)
Mjerila veličine poduzeća po preporukama europske komisije:
	OSNOVNI KRITERIJI
	MIKRO
	MALA
	SREDNJA

	br. bilance
	-
	5 milijuna eura
	27 milijuna eura

	godišnji promet
	-
	7 milijuna eura
	40 milijuna eura

	prosjek zaposlenih
	manje od 10
	do 50
	do 250


Iz navedenog se da zaključiti kako se EU svojim definiranjem malih i srednjih poduzeća približila američkom gledanju na mala i srednja poduzeća. U Europi su ova poduzeća u prosjeku manja od onih u SAD-u.

Definiciju malog poduzeća u Hrvatskoj možemo izvesti iz određenja male privrede u poslovnom rječniku kao sinonimu za tzv. sitna, mala i srednja poduzeća.

    1.kojima aktivno upravljaju vlasnici 

    2. koja su poslovno nezavisna

    3. koja su visoko personalizirana 

    4. koja su svojim poslovnim aktivnostima uglavnom lokalno usmjerena

    5.kojima je tržišni udio u privrednoj grani relativno malen

    6. koja se u svojem razvoju uglavnom orijentiraju na interne izvore kapitala.

Prema zakonu o računovodstvu RH malim poduzećem smatra se ono poduzeće koje ispunjava sljedeće uvjete: 

    1. dobitak ne smije prelaziti 1 milijun eura

    2. prihod za proteklu godinu ne smije biti veći od 2 milijuna eura

    3. godišnji prosjek mora biti do 50 zaposlenika.

Zakonom o poticanju razvoja malog gospodarstva koji je usvojio Hrvatski sabor 2002. Hrvatska konačno ima jedinstvenu definiciju malog gospodarstva koje obuhvaća vrlo različite oblike gospodarskog djelovanja (obrte, zadruge, mala i srednja trgovačka društva). Usvojena zakonska definicija usklađena  je sa preporukom EU i temelji se na tri osnovna kriterija koji istodobno trebaju ispunjavati sljedeće:

    1. neovisnost o poslovanju što znači da subjekt malog gospodarstva ne smije biti 

        više od 25% u vlasništvu nekog drugog
    2. broj zaposlenih najviše 250 prosječno godišnje 

    3. financijski kriteriji od kojih jedan mora biti ispunjen: 

        a) ukupni godišnji prihod (promet) do najviše 60 milijuna kuna

        b) kod obrtnika vrijednosti dugotrajne imovine do najviše 30 milijuna kuna.
7. KRITERIJI ZA OSNIVANJE MALIH I SREDNJIH PODUZEĆA
Uz kvantitativne kriterije među kojima je broj zaposlenih najpouzdaniji mala i srednja poduzeća mogu razvrstati s obzirom na različite čimbenike koji su utjecali na njihovo osnivanje. Smatra se da postoje dvije osnovne grupe malih i srednjih poduzeća. Osnivanje prve grupe potaknuto je čimbenicima na strani ponude, dok drugu grupu čine poduzeća čije osnivanje je potaknuto čimbenicima na strani potražnje.
Mala i srednja poduzeća osnovana pod utjecajem ponude predstavljaju osnovu za relativno nekvalitetan razvoj. Takva poduzeća posljedica su neuspjeha gospodarstva neke zemlje i javljaju se u doba recesije. Kao osnovni razlog osnivanja tih poduzeća navodi se nezaposlenost, a karakterizira ga osnivanje velikog broja mikro-poduzeća sa jednom ili dvije zaposlene osobe. Povećani broj ovakvih poduzeća odraz je razvojnog neuspjeha i stagnacije gospodarstva neke zemlje. (npr. Hrvatska tipičan primjer).
Drugu grupu malih i srednjih poduzeća čine ona koja su osnovana pod utjecajem ekspanzije potražnje. To je logičan i prirodan put nastajanja poduzeća. U ovakvim poduzećima zaposlenost raste zbog mnogih poslovnih mogućnosti. Karakterizira ga zapošljavanje u proizvodnim i dobro plaćenim sektorima u kojima dolazi do okrupnjavanja poduzeća i do efikasnog korištenja suvremene tehnologije. Povećani broj ovakvih poduzeća i ekspanzija takvog oblika zaposlenosti znak je zdravlja, vitalnosti i pravilnog razvoja gospodarstva.

8. KVALITATIVNI KRITERIJI

Klasifikaciju poduzeća moguće je također izvršiti na temelju kvalitativnih pokazatelja kao što su oblik vlasništva, kvaliteta organizacijske strukture, adaptabilnost poslovnog programa. 

Prema nekim autorima sljedeći kvalitativni kriteriji za mala i srednja poduzeća jednostavno se mogu kvalificirati:

1. mala i srednja poduzeća nalaze se uvijek u privatnom vlasništvu kod kojih vlasnik poduzeća bitno sudjeluje u upravljanju poduzeća

2. uprava malih poduzeća obuhvaća jednu osobu ili jedan uži krug osoba, najvažnije odluke bit će donesene u krugu od najviše tri osobe

3. prisutan je jedan neposredno osoban odnos između uprave i zaposlenih 

4. financiranje malih i srednjih poduzeća ne odvija se preko tržišta kapitala

5. poduzeće predstavlja važnu egzistencijalnu, nekada jedino za vlasnika poduzeća

6. uprava poduzeća je u priličnoj mjeri ovisna o trećim osobama, stranom poduzeću.

Potrebno je naglasiti da mala i srednja poduzeća zbog brzog razvoja mijenjaju svoju veličinu, čime se i relavitizira uloga i značaj prethodno navedenih kriterija.

Na kraju pojmovnog određivanja malih i srednjih poduzeća treba naglasiti kako gospodarstvo svake države podrazumijeva velike gospodarske subjekte koji su usko povezani s malim i srednjim poduzećima.
9. OSNOVNE ZNAČAJKE MALIH PODUZEĆA U ODNOSU NA SREDNJA I VELIKA
Zbog svakodnevnih promjena koje nas okružuju možemo reći da mala poduzeća označavaju novi trend u razvitku suvremena društva. 

1. Mala poduzeća obogaćuju raznovrsnost ponude i potražnje, a isto tako sve se više povezuju kako između sebe tako i sa srednjim i velikim poduzećima.

2. Mala poduzeća zadovoljavaju najvećim dijelom potražnju za dobrima i uslugama koju velika poduzeća teže podmiruju ili im to predstavlja veliko opterećenje u odnosu na njihovu temeljnu djelatnost. Lokalnom tržištu pretežno služe mala poduzeća, ali se u posljednje vrijeme primjećuje njihov sve veći utjecaj i na međunarodno tržište. Ona popunjavaju prazne prostore koje ostavljaju velika poduzeća, a zadovoljavaju i potrebe većih gospodarskih subjekata. 

3. Veliki dio malih poduzeća zasniva svoju djelatnost na zastarjeloj tehnologiji ali je sve veći broj onih koji se baziraju na novoj tehnologiji višeg stupnja. Nova tehnologija im omogućuje veću elastičnost i brzu prilagodbu zahtjevima i potrebama tržišta potražnje. Za mala poduzeća je karakteristično relativno veliki stupanj rekonstrukcije sredstava rada i njihovo sve bolje iskorištavanje. To bi trebalo značiti da je brža i njihova prilagodba novim potrebama.

4. Mala poduzeća omogućuju bržu primjenu novih tehnoloških rješenja.

5. Struktura malih poduzeća mnogo je jednostavnija i ona je uglavnom linijska, što znači da ima manje razina, pa su komunikacije unutar poduzeća mnogo brže. Kada bi se dogodio eventualni sukob on bi se zbog brže komunikacije mogao efikasnije riješiti. Zbog toga su mala poduzeća elastičnija i u radu prilagodljivija. 

6. Danas je za uspješnost poslovanja poduzeća značajna kreativnost i inovativnost. Upravo su to karakteristike malih poduzeća i pomažu im pri boljem poslovanju. Na taj način se brže otkrivaju kreativni pojedinci i njihovi izvanredni doprinosi.

7. Za osnivanje malog poduzeća nisu potrebna tako velika financijska sredstva pa su manji rizici prilikom osnivanja ili kasnije u tijeku poslovanja. Malim poduzećima se lakše upravlja nego velikim, a često je vlasnik ujedno poduzetnik i menadžer u malom poduzeću. 

Prosječni životni vijek novih poduzeća kraći je od 20 godina. To se podjednako odnosi na razvijene i nerazvijene zemlje i kompanije. Neke kompanije rijetko preživljavaju 40 godina. Može se postaviti pitanje: Zašto postoji tako visoki stupanj neuspjeha? Veliki broj teoretičara smatra da je osnovni razlog lakoća ulaska u "malo poduzetništvo". Postoje i drugi razlozi koje možemo nazvati i slabostima malog poduzeća, a najznačajniji su sljedeći:

1. Već u početku od samog osnivanja poduzeća pojavljuju se prve poteškoće, a to je neodgovarajuće financiranje. Glavni uzroci tome su neodgovarajuća kreditna politika od strane države i bankarskog (financijskog) sustava. Osim toga poduzetnici često nemaju dovoljno znanja iz poslovne ekonomije pa se povećavanjem poduzeća ne povećavaju tekuća sredstva i vode pogrešnu politiku u potraživanju kupaca. 

2. Nedovoljno razvijen menadžment uzrokovan neodgovarajućom pripremom kadrova kao i nepravodobnim razvojem menadžmenta na određenom stupnju rasta novog poduzeća također je vrlo čest slučaj kod malih poduzeća. Briga o sposobnom i uspješnom menadžmentu trebala bi se voditi od samog osnivanja poduzeća, a dok bi razvoj menadžmenta trebalo pratiti razvoj i rast samog poduzeća. Ova pogreška može dovesti malo poduzeće do velikih poteškoća iz kojih se ono ne uspijeva izvući pa dolazi do njegovog ukidanja.

3. U malim poduzećima planiranje je vrlo često nerazvijeno i podcjenjuje se, pa to može dovesti do pogrešnih odluka što ima za posljedicu koja je mnogo veća nego u velikim poduzećima.

4. Nepostojanje istraživačko-razvojnih službi također je jedan od većih nedostataka malih poduzeća.

5. Nepotpunost informatičkog znanja poduzetnika i nedovoljna količina potrebnih informacija o događajima u okruženju mogu dovesti do iznenađenja što može loše završiti po malo poduzeće. 

10. NEIZVJESNOST I RIZIK U MALOM PODUZETNIŠTVU

Pojam poduzetništvo neminovno se veže uz izraze rizik i neizvjesnost. U matematičkoj teoriji ova dva pojma bitno se razlikuju. O riziku se govori kada su poznate vjerojatnosti budućih događaja, a neizvjesnost se definira kao nepoznata vjerojatnost budućih događaja. Međutim, u ekonomskoj znanosti nema čvrste granice između ta dva pojma jer se neizvjesnost uvijek može zamijeniti rizikom. S obzirom da je rizičnost i neizvjesnost neodvojiva od poduzetništva bitno je objasniti najvažnije rizike u poslovanju malih i srednjih poduzeća. U tržišnom gospodarstvu poduzetništvo znači ulaganje danas da bi se sutra došlo do željenih rezultata. To znači da poduzetnik ne raspolaže informacijama koje će važiti u vrijeme kada će on djelovati na tržištu i ostvarivati rezultate. Što je poduzeće bolje upoznato sa tržišnim kretanjima i uvjetima poslovanja to će stupanj vjerojatnosti da se postigne željena razina dobiti biti veći. Ta vjerojatnost opravdava preuzimanje rizika ali istovremeno i racionalno upravljanje rizikom. Pojam rizik ima nekoliko značenja i to:

1. Općenito značenje je u smislu da upućuje na opasnost od nastupa nekog događaja koji se nije očekivao i od kojega je nastala šteta ili gubitak.

2. U poslovnom životu poduzeća može biti uzrokovan lošim odlukama i zakazivanjem ljudskog faktora ili nekim nepredvidljivim događajima.

3. U području poslovnih financija opasnost da posao prouzroči gubitak u financijskom poslovanju.

4. Osiguranje od opasnosti koje obavlja određena odgovarajuća institucija (osiguravajuća kuća).
Te razlike možemo klasificirati na različite načine. Najčešća je podjela na prenosive i neprenosive rizike te na poslovne i neposlovne rizike. Prenosivi rizik nastaje zbog toga jer događaji koji se ponavljaju i kojima je ugrožen veći broj subjekata pa se profesionalno  moraju osigurati. Neprenosivi rizik nastaje zbog jedinstvenog nepredvidivog događaja ili zakazivanja ljudskog faktora i on uglavnom pogađa samo jedan subjekt kojeg snosi sam. Taj rizik se naziva i poslovni rizik. I poslovni rizik se može definirati kao rizik ostvarivanja bruto financijskog rezultata poduzeća. On se ogleda u opasnosti da se poslovnim aktivnostima ne ostvari očekivani rezultat. Poslovni rizik se sastoji od brojnih unutarnjih i vanjskih rizika. Unutarnji poslovni rizici obuhvaćaju: rizik organizacije poduzeća, rizik sredstava strukture poduzeća, rizik kadrova, robni rizik, rizik upotrebe resursa, rizik ulaganja kapitala, rizik inovacije itd. Vanjski rizici obuhvaćaju gospodarske rizike, tržišni rizik, rizik izvršenja kupoprodajnog ugovora, prijevozni (transportni) rizik, izvozni rizik, politički rizik i socijalni rizik zemlje. 

Unutarnji poslovni rizici su rezultat nepredvidivih događaja unutar poduzeća u procesu rada i poslovanja poduzeća. Rizik organizacije poduzeća kao unutarnji rizik je rizik da organizacija poduzeća ne odgovara potrebama poslovanja poduzeća. U prvom redu taj rizik ovisi o veličini poduzeća i o međusobnoj usklađenosti pojedinih funkcija u poduzeću. Rizik strukture sredstava poduzeća proizlazi iz analize poslovanja i bilance poduzeća. Rizik kadrova koji se očituje u tome da je poduzeće oštećeno jer nema odgovarajuću strukturu zaposlenih kadrova. Rizik upotrebe resursa proistječe iz opasnosti da pojedini resursi nisu dovoljno iskorišteni.

Rizik ulaganja kapitala (rizik inovacije).
Vanjski poslovni rizici se uglavnom nalaze u našem okruženju i mogu značajno utjecati na uspješnost poslovanja samog poduzeća. Ekvantantan primjer gospodarskog rizika danas u Hrvatskoj je nemogućnost naplate onog što smo proizveli. Nažalost to je vrlo čest slučaj u poslovanju malih i srednjih poduzeća u RH. 
Rizik neispunjenja ugovora.
Politički rizik (vrlo razvijen u Hrvatskoj).

Menadžersko-poslovni (poduzetnički) rizik je uglavnom vezan za upravljanje i rukovođenje, a odnosi se na neprihvaćanje promjena i inovacija u poslovanju. Taj poslovni rizik dijele vlasnik firme i menadžeri, osim ako vlasnik nije istovremeno i menadžer. Rizik se ne može potpuno izbjeći ali se rizikom može upravljati. Budući da se neki faktori koji utječu na donošenje poslovnih odluka mogu mjeriti statističkim metodama, ponekad se rizik može ukalkulirati u troškove poslovanja. Praksa pokazuje da kod malih i srednjih poduzeća na smanjenje rizika najviše utječe raspolaganje financijskim sredstvima, vještinama upravljanja poduzećem, uspješnom službom istraživanja tržišta i promotivnim sredstvima.  
11. UNUTARNJI POSLOVNI RIZICI
Unutarnji poslovni rizici su rezultat nepredvidivih događaja unutar poduzeća u poslovanju i procesu rada. Rizik organizacije poduzeća kao unutarnji rizik je rizik da organizacija poduzeća ne odgovara potrebama poslovanja. Taj rizik ovisi o veličini poduzeća i o međusobnoj usklađenosti pojedinih funkcija. Rizik strukture poduzeća proizlazi iz analize poslovanja i bilance poduzeća. Jedan od nedostataka malih poduzeća je što smatraju da o upravljanju znaju sve. Zanemaruje se analiza uspješnosti poslovanja i stoga je ovaj rizik čest u poslovanju malih i srednjih poduzeća. Male tvrtke nemaju financijske rezerve kojima bi pokrile eventualne krizne situacije, pa pogrešna procjena ulaganja može dovesti do likvidacije poduzeća. Sljedeći poslovni rizik je rizik kadrova. On se ogleda u tome da poduzeće bude u opasnosti i da bude oštećeno zbog neodgovarajuće strukture zaposlenih, njihove nedovoljne stručnosti, slabije motivacije za rad itd. Robni rizik je povezan s problemima određivanja količine, kakvoće i vrednovanja robe. Što poduzeće ima širi asortiman robe to je ovaj rizik veći. Rizik upotrebe resursa proistječe iz opasnosti da pojedini resursi nisu dovoljno iskorišteni ili su iskorišteni na neadekvatan način. Rizik ulaganja kapitala je vezan uz ulaganje kapitala i poduzetnik ga ne može izbjeći pa on spada u neprenosive rizike. Rizik uspješnosti poslovanja je kao i rizik strukture sredstava poduzeća veoma prisutan u poslovanju malih i srednjih poduzeća. Odnosi se na profitabilnost poduzeća i predstavlja opasnost da se ne ostvari očekivana stopa povrata uloženih sredstava.

12. VANJSKI POSLOVNI RIZICI

Oni se nalaze u okruženju poduzeća i mogu značajno utjecati na uspješnost poslovanja samog poduzeća. Gospodarski rizik je rizik nemogućnosti naplate potraživanja. On je vrlo čest u poslovanju malih i srednjih poduzeća u Hrvatskoj. Rizik izvršenja kupoprodajnog ugovora odnosi se na nepoštivanje ugovornih obaveza prodavatelja i kupca. Politički rizik nastaje zbog promjene vlade ili vladine politike, političkih nereda ili ratova, pa bi se moglo reći i velikih elementarnih nepogoda što može imati negativne implikacije na uspješno poslovanje poduzeća. Osim navedenih rizika u poslovanju malih i srednjih poduzeća postoji i tzv. poduzetničko-menadžerski rizik koji je vezan uz upravljanje i rukovođenje, a odnosi se na neprihvaćanje promjena i inovacija u poslovanju. Rizik se ne može potpuno izbjeći, ali se može njime upravljati. Budući da se neki faktori koji utječu na donošenje poslovnih odluka mogu mjeriti statističkim metodama često se rizik može ukalkulirati u troškove poslovanja poduzeća. Naša praksa pokazuje da kod malih i srednjih poduzeća na smanjenje rizika najviše utječe raspolaganje potrebnim financijskim sredstvima, upravljanje poduzećem, marketinškom aktivnošću na tržištu i promotivnim aktivnostima.

13. ULOGA I ZNAČAJ MALIH I SREDNJIH PODUZEĆA U GOSPODARSKOJ STRUKTURI I    RH

U svim analizama procesa tranzicije "malo poduzetništvo" tj. mala poduzeća ističu se kao snaga koja u najvećoj mjeri može omogućiti kvalitetnu i brzu promjenu gospodarske strukture neke nacionalne ekonomije u tranziciji. Navedeno mišljenje ima sasvim sigurno svoje teoretsko i praktično uporište. Mala su poduzeća atraktivna u procesu tranzicije zbog toga što osnivanje malog poduzeća zahtjeva relativno malo kapitala, omogućuje produktivno zapošljavanje određenog broja osoba, daje mogućnost dokazivanja vlastitog znanja i umijeća, kao i zbog toga što su mala poduzeća gotovo svugdje u 100% privatnom vlasništvu, a privatizaciju dijela privrede kao svoj krajnji gospodarski i politički cilj ističu sve zemlje u tranziciji. U RH razvoj malog poduzetništva pridonio je i vrlo neefikasan model vlasničke transformacije. Kroz proces privatizacije od 1991. do 1999. godine prošlo je 2650 poduzeća od čega 667 industrijskih s kapitalom od 86 milijardi kuna. Privatizacija do 2000. godine obavljena je korištenjem dvaju različitih modela. Prvi inicijalni model temeljio se na prodaji poduzeća na osnovu internih prijedloga koja su poduzeća podnijela hrvatskom fondu za privatizaciju uz odobravanje značajnih popusta bivšim i sadašnjim zaposlenima za kupnju dionica u nominalnoj vrijednosti do 20 000 DM s rokom otplate 5 godina, a koje je kasnije produženo na 20 godina. Ugovorom o prodaji dionica uz popust sklopilo je 641 152 bivših i sadašnjih zaposlenika nekadašnjih društvenih poduzeća koji su na taj način stekli položaj malih dioničara. Drugi model kuponske privatizacije uređen je 1996. godine, a bio je namijenjen socijalno najugroženijim kategorijama stanovništva, pogođenim ratom (prognanicima, ratnim i civilnim invalidima, obiteljima nestalih, braniteljima itd.) U njemu je sudjelovalo oko 226 000 vlasnika vaučera koji su mogli licitirati dionice 471 dioničkom društvu.

14. PRIVATIZACIJA NA HRVATSKI NAČIN

Privatizaciju u RH često su pratile protuzakonite radnje i skandali, posebno oni koji su opisani u tzv. žutom tisku tj. ono što javnost obično naziva "lopovlukom". Postoje indikacije da je značajan dio resursa kojima su poduzeća prije privatizacije raspolagala ("privatiziran") tj. kapital je otuđen iz poduzeća dodjeljivanjem kredita bez odgovarajućih jamstava od strane državnih banaka, otplatom dionica menadžera iz sredstava poduzeća, ne iskazivanjem ili izdvajanjem dobiti i prihoda od strane većinskih vlasnika na štetu ostalih, a osobito malih dioničara namjernim dovođenjem poduzeća u stečaj, potpisivanjem štetnih ugovora s poduzećima u vlasništvu najvećih dioničara (INA, MOL), odobravanjem povoljnog otkupa poduzeća na načelima političkog klijentelizma, otplatom privatnih kredita sredstvima poduzeća, uzimanjem poduzetničkih kredita i fiktivnom dokapitalizacijom. Pritom nije oštećena samo RH odnosno porezni obveznici već i vjerovnici i banke koje su kreditirale poduzeća. Zbog preferiranja zaposlenih, a osobito menadžera i pojedinaca  povezanih s politikom, privatizacija je omogućila usko odabranom krugu tajkuna koji su od zaposlenika i HFP-a (Hrvatskog fonda za privatizaciju) dionice kupovali dok ne bi stekli većinski udio 50% + 1 pa su  na taj način s poduzećima mogli raditi što su htjeli. Prijevare i lopovluk očituju se u tome da je pred nadležnim sudovima za svako treće poduzeće pokrenut sudski postupak. 

15. BROJ MALIH PODUZEĆA U HRVATSKOJ

Broj malih poduzeća u Hrvatskoj iznosio je 1991. godine 14 500, 1994. godine 48 000, 1998. godine 60 000, a 2005. godine 64 000 malih poduzetnika. Najveći broj malih poduzeća bavi se trgovinom oko 45%, financijskim i drugim uslugama oko 17%, industrijskom proizvodnjom oko 14%, graditeljstvom 7%, obrtništvom 4%, ugostiteljstvom i turizmom oko 5%, poljoprivredom, prometom i vezama oko 2%. Malo poduzeće zapošljavalo je u prosjeku 10 zaposlenika u 1991. godini, u 1994. godini 4 zaposlenika, u 1998. godini 3 zaposlenika itd. Na smanjenje prosječne veličine malog poduzeća utjecalo je dinamično kretanje broja malih poduzeća pri čemu se naročito povećavao broj poduzeća sa jednim zaposlenim.
Iz navedenih podataka da se u promatranom razdoblju prosječna veličina malog poduzeća konstantno smanjivala. 1991. godine malo poduzeće je zapošljavalo 9 zaposlenika, 1994. godine 4, 1998. godine 3 itd. 2001. godine malo poduzeće u RH ima 5 zaposlenika. Na smanjenje prosječne veličine malog poduzeća u najvećoj mjeri je utjecalo dinamičko kretanje broja malih poduzeća, pri čemu se osobito ističe porast broja poduzeća sa samo jednom zaposlenom osobom. U bliskoj budućnosti ako se povećaju mogućnosti zapošljavanja vezano uz privredne aktivnosti, u hrvatskom gospodarstvu može se očekivati gašenje broja takvih poduzeća što će bitno utjecati na okrupnjavanje prosječnog malog poduzeća. Možemo zaključiti da 4 djelatnosti: trgovina, industrija, financijske i druge usluge i graditeljstvo, zapošljavaju preko 70% zaposlenika u malim poduzećima, a te navedene djelatnosti obuhvaćaju 85% malih poduzeća u Hrvatskoj. Bitno je naglasiti da u razvijenim tržišnim gospodarstvima nema ni rasta ni razvoja bez velikih, kapitalno jakih i tržišno globaliziranih poduzeća i da orijentacija na mala poduzeća, što uvijek predstavlja pozitivan trend, gubi na značenju ako nema velikih, dobro strukturiranih, kapitalno jakih i konkurentskih globalno orijentiranih poduzeća. U Hrvatskoj u našem procesu privatizacije i restrukturiranja izgubili smo, uz časne iznimke Plive, Podravke, Kraša, oporavljenog Končara i samo još nekoliko velikih poduzeća, sposobnost praćenja svjetskog tržišta i to ne samo u industriji već i u poljoprivredi i drugim djelatnostima. Radi povećanja efikasnosti, mala hrvatska poduzeća industrijske djelatnosti prisiljena su svoje poslovne partnere potražiti u inozemstvu što je u razdoblju od 1995. godine do danas rezultiralo usvajanjem novije i kvalitetnije proizvodne tehnologije, povećanjem izvoza, usvajanjem suvremene proizvodno-poslovne kulture i uopće jačanjem poslovne suradnje. Bitno je istaknuti da je današnje prosječno malo poduzeće u Hrvatskoj prezaduženo i ta prezaduženost dostiže čak do 71%. U malo poduzetništvo spada 98% hrvatskih poduzeća koja zapošljavaju oko 50% ukupne radne snage. Iz podataka Ministarstva za gospodarstvo, rad i poduzetništvo RH proizlazi da su vlasnici malih poduzeća u RH (mali poduzetnici) gotovo njihovi osnivači.

16. FINANCIRANJE MALOG PODUZETNIŠTVA U SVIJETU I U HRVATSKOJ 

Pitanje kako najlakše pribaviti novac jedno je od najtežih pitanja za svakog poduzetnika, a pogotovo za hrvatske zato što većina poduzetnika nije u mogućnosti ostvariti svoje ideje zbog nedostatka vlastitog kapitala i to bilo u pogledu samog poduzetničkog pothvata, izgradnje ili kupnje poslovnog prostora i opreme ili pak proširenja i razvoja već postojećih kapaciteta. Zbog toga su poduzetnici primorani tražiti pomoć kod banaka. Uvjeti kreditiranja pravnih osoba pri izgradnji i kupnji poslovnog prostora u RH nisu povoljni. Cijena kreditnih proizvoda hrvatskih banaka koja uključuje kamate, ali i sve druge naknade, previsoka je. Drugo, ponuda kreditnih proizvoda je vrlo siromašna i prejednostavna. Treće, vrlo je malo novih financijskih proizvoda i kreativnih shema financijskog poduzeća. Četvrto, procedura odobravanja kredita zastarjela je, neefikasna i birokratska. Ocjena koju smo naveli vodi na zaključak da hrvatske banke značajno zaostaju u tehnologijama organizacije i upravljanja u odnosu na europsku konkurenciju. Da je stanje bankarske ponude u Hrvatskoj vrlo loše potkrepljuje usporedba stanja bankarske ponude u Londonu 2000. godine:
1. Banke u Londonu svojim poduzetnicima odobravaju vrlo široku lepezu kredita za poslovne pothvate. 

2. Kamate se kreću od 8,5 do 15% godišnje ovisno o iznosu kredita (što je iznos kredita veći kamate su manje).

3. Rok otplate je 1-6 godina.

U Londonu postoji posebna agencija u kojoj su registrirana gotovo sva poduzeća. Ta agencija posjeduje ažurirane podatke o poslovanju i financijskom stanju svakog poduzeća. Kada poduzetnik odnese banci zahtjev za kredit djelatnik banke telefonski kontaktira tu agenciju i od nje dobiva podatke zadovoljava li taj poduzetnik sve potrebne uvjete za dobivanje kredita. Ako su osnovni uvjeti ispunjeni banka šalje poduzetniku dokumentaciju koju treba ispuniti. Kako stvoriti povjerenje između banaka i poduzetnika ili još bolje kako ukloniti ili barem smanjiti postojeće nepovjerenje. Hrvatske su banke u odnosu na londonske izložene visokim kreditnim rizicima na domaćem tržištu. S ciljem obrane od tih rizika banke pribjegavaju u administrativne i birokratizirane procese odobravanja kredita. To se najbolje vidi iz popisa dokumenata koje banke traže da bi odobrile neki kredit. Kada se analiziraju takve vrste zahtjeva onda možemo zaključiti da se radi o apsurdu. Što reći npr. na zahtjev banke da zajmotražilac kredita mora dostaviti popis svojih proizvoda i usluga, fotografije poslovnog prostora, fotografije nekretnina koje se daju kao hipoteka itd. Umjesto da banke razviju moderne procese  procjene i upravljanja rizicima, da prate domaću ekonomiju, da poznaju svoje klijente, one bježe u birokratsku proceduru koja ih ne može zaštititi od rizika.  Ipak treba naglasiti da 2000. godine dolazi do značajnog pomaka u financiranju malog gospodarstva u Hrvatskoj. Banke koje do tada u malim i srednjim poduzećima nisu vidjele značajne ni poželjne klijente prihvatile su uvjete kreditnih programa ministarstva za obrt, malo i srednje poduzetništvo. Za hrvatske poduzetnike kao uostalom i za druge poduzetnike u svijetu bez obzira na cijenu kapitala posebno je važno voditi računa o odnosu vlastitog naspram tuđeg kapitala. Za poduzetnike je općenito sigurnije financirati novi posao s više novca ulagača nego novca kreditora zbog sljedećeg:

1. Novac kreditora uključuje točno određeno obećanje da će se vratiti zajmodavcu. Skoro svi zajmovi zahtijevaju od zajmoprimca da udovolji planu otplate ne samo zajma nego i kamata. Ako se ne bi udovoljilo ovim obavezama to bi kreditora odvelo u bankrot.

2. Novac ulagača ne uključuje točno određeno obećanje da će se vratiti. Ulagači kupuju dionice na svoj osobni rizik. Ako kasnije žele prodati dionice ne mogu prisiliti poduzetnika da ih ponovo kupi. Ulagači moraju samostalno naći nekog tko je voljan kupiti njihove dionice. U ekonomskoj teoriji ne postoji čvrst stav o optimalnoj strukturi vlastitog i tuđeg kapitala, ali većina znanstvenika iz položaja poduzetničke ekonomije smatra da bi taj omjer trebao biti korist vlastitog kapitala tj. veći od 50 %.

17. POTREBA ZA PLANIRANJEM

Planiranje je donošenje odluka tj. odlučivanje što, kako i  kada nešto učiniti. To je ključno za poslovni uspjeh. Kao što je jedan poslovni čovjek rekao: "Planiranje je danas tako važno da ispunjava glavni dio vremena nekih najpoštivanijih poslovnih ljudi. Planiranje nas primorava da organiziramo svoja očekivanja i da izradimo programe za njihovo ostvarenje. Plan je najučinkovitiji način da se iz svih nas izvuče ono najbolje, naša najbolja razmišljanja, interesi i namjere i da nam olakša razviti najdjelotvorniji način uspjeha poduzeća. Prošla su vremena kada je pojedinac mogao pokrenuti posao i uspješno poslovati uzdajući se da je dovoljno snažan raditi duge sate i da je dovoljno vješt da prodaje po cijenama iznad koštanja svojih materijala (proizvoda). Male prodavaonice, mlinovi za žito, kovačke radionice i sl. nikle su u mnogim naseljima. Danas zdrav razum mora biti kombiniran s novim tehnikama kako bismo uspjeli u svemirskom dobu. Kao što nije moguće pokretanje svemirskog broda s ljudskom posadom bez plana leta tako isto nije moguće ni zamisliti pokretanje novog poduzeća bez poslovnog plana.

18. AUTORSTVO POSLOVNOG PLANA 

Poduzetnici sami moraju napraviti poslovne planove, uz pomoć stručnjaka ako je to potrebno. Poslovni plan treba biti usmjeren na bit problema. Ulagatelji i bankari obično očekuju da poslovni plan bude uredno otipkan i bez gramatičkih pogrešaka, ali poslovni plan koji je previše uljepšan može podići obrve ulagatelja i bankara. Ako čovjek misli da je forma važnija od biti tada gubi iz vida smisao poslovnog plana. Vaš poslovni plan može vam pomoći da otklonite ulazak u poslovni pothvat koji je osuđen na propast. Ako je vaš pretpostavljeni zamislio poslovni uspjeh, poslovni će vam plan pokazati zašto je to tako i možemo pomoći da otklonite plaćanje skupe školarine propasti poduzeća. Poslovni plan bi trebao biti temeljita i objektivna analiza kadrovskih sposobnosti i poslovnih zahtjeva za određeni plan ili uslugu. Trebao bi odrediti strategije za takve funkcije kakve su proizvodnja, marketing, organizacija, pravni aspekti, računovodstvo i financije itd. Poslovni plan treba odgovoriti na pitanja kao:
1. što želi i što sam sposoban raditi?

2. koji su najizvedeniji načini za postizanje mojih ciljeva?

3. što mogu očekivati u budućnosti?

19. PRIKUPLJANJE ČINJENICA

Odgovarajući na smjernice i pripadajuća pitanja poduzetnici mogu pripremiti vrlo promišljen i učinkovit poslovni plan. Da bi to ostvarili moraju prikupiti činjenice, mišljenja i prosudbe, a to mogu učiniti kroz sljedeće korake:

KORAK 1 (OPREDJELJENJE) - opredjeljenje je da se krene u vlastito poduzeće zahtjeva istraživanje činjenica. Međutim, mora se biti siguran da je želja da postane poduzetnik nadjačala želju da se radi za drugoga. 

KORAK 2 (ANALIZIRANJE SAMOG SEBE) - znači da poduzetnik naprosto može sjesti i navesti sve one elemente koji ga čine snažnim obračajući posebnu pozornost poslovnom iskustvu i naobrazbi. Kad analizira snage i slabosti, poduzetnik treba biti pošten ali je često teško vidjeti vlastite nedostatke.
KORAK 3 (ODABIRANJE PROIZVODA ODNOSNO USLUGA) - ovaj korak je presudan. Kao pravilo glupo je za poduzetnika da odabere proizvod ili uslugu o kojoj malo zna. Loš odabir oslabit će izglede za uspjeh, a učenje na greškama je vrlo skupo.

KORAK 4 (MARKETINŠKO ISTRAŽIVANJE) - marketinško istraživanje vjerojatno je najpresudniji korak pa zbog toga poduzetnici ne smiju štedjeti izdatke na marketinške usluge. Tipičan proces marketinškog istraživanja ima 4 koraka:

1. određivanje potrebe za činjenicama

2. pronalaženje činjenica

3. analiziranje činjenica

4. poduzimanje akcije

KORAK 5 (PROGNOZIRANJE PRIHODA OD PRODAJE) - dobro iskustveno pravilo je da se procjene prihodi od prodaje za razdoblje od 3 godine kako slijedi:

1. godina - mjesečno

2. godina - tromjesečno

3. godina - godišnje

KORAK 6 (ODABIR MJESTA) - svaki poduzetnik odmah na početku ima neku idej. Npr. poduzetnik koji želi ići u kemijsku proizvodnju možda će biti prinuđen svoje poduzeće locirati daleko od mjesta gdje živi.Tehnološki proces može zahtijevati 10 kg sirovine kako bi se dobio 1kg kemijskog proizvoda, a to sugerira da proizvodnju treba locirati blizu dobavljača da bi se smanjili prijevozni troškovi.
KORAK 7 (IZRADA PROIZVODNOG PLANA) - potreba za proizvodnjom plana javlja se kod onih poduzetnika koji namjeravaju proizvoditi proizvode. U pripremi takvog plana najpresudniji  odgovor na pitanje bit će koliko treba biti velika tvornica.
KORAK 8 (IZRADA MARKETINŠKOG PLANA) - ovaj korak primorava poduzetnika da potanko razradi kako pronaći kupca koji će donositi prodaju. Izrada marketinškog plana poduzetnik mora rabiti takva marketinška sredstva kao što su:

1. distribucija

2. cijena

3. oglašavanje

4. osobna prodaja

5. prodajna promidžba

KORAK 9 (IZRADA ORGANIZACIJSKOG PLANA) - poduzetnik treba odrediti svoju organizaciju prema zahtjevima struke, a ne prema osobama. Mora precizno odrediti koje vještine i talente trebaju njegovi poslovi kako bi preživjeli i rasli. Za njih mora odlučiti koji je najbolji način da pridobije pomoć od muškaraca i žena koji te sposobnosti imaju. 

KORAK 10 (IZRADA PRAVNOG PLANA) - ovaj korak vodi nas u područje prava. Poduzetnik mora sam odlučiti hoće li u posao krenuti kao inokosni vlasnik ili će posao dijeliti sa više partnera ili osnovati korporaciju. Koji oblik najviše ovisi o nizu pitanja kao što su osobne sklonosti, porezi i osobna imućnost.

KORAK 11 (IZRADA RAČUNOVODSTVENOG PLANA) - poduzetnici često predviđaju lošu računovodstvenu stranu svojih poslova . Smatraju da je evidenciju moguće odgoditi za sutra premda to sutra nikad ne dolazi. Pogrešno, više se vole posvetiti radu sa hitnijim stvarima poput marketinških ili proizvodnih planova. Od samog početka poduzetnik mora voditi evidenciju kako bi znao poslovanje poduzeća i u kom pravcu se kreće. Najbolji sustav vođenja evidencije je onaj:

1. koji osigurava visok stupanj točnosti

2. koji informacije obrađuje uz niske troškove

3. koji brzo daje izvješća

4. koji minimizira mogućnost krađe i prevare

KORAK 12 (IZRADA PLANA OSIGURANJA) - planiranje osiguranja poduzetnici najčešće zanemaruju, a ovakva kratkovidnost je vrlo opasna. Poduzetnici moraju osiguravati sebe i svoje poslove od nepredviđenih događaja kao što su požar ili krađa. Da bi zaštitio sebe, poduzetnik mora izraditi program upravljanja rizikom prije nego pokrene posao, a to znači:
1. gdje se može dogoditi gubitak novca

2. koliko teški mogu biti ti gubici

3. kako se odnositi prema tim rizicima

KORAK 13 (IZRADA RAČUNALNOG PLANA) - kako bi djelotvornije planirao i nadzirao posao poduzetnik treba izraditi plan uporabe računala koji treba:

1. iskazati potrebu posla za informacijama

2. opisati koristi koje će proisteći od uporabe računalnog sustava

3. vrednovati moguće računalne sustave

4. preporučiti računalne sustave

KORAK 14 (IZRADA FINANCIJSKOG PLANA) - financijski plan međusobno povezuje sve prethodne korake prevodeći operativne planove - proizvodni, marketinški, organizacijski i sve druge planove u vezi s poslovanjem. Kao financijsko sredstvo novčani proračun je neophodan. On ne samo da pomaže poduzetniku da uoči moguće probleme u novčanom toku već također ulagateljima i kreditorima daje precizne odgovore na pitanja:
1. koliko novca treba poduzetniku da provede poslovni plan?

2. kad će ga trebati?

3. koliko će biti utrošeno?

4. u kojem će roku biti vraćen?

Bilanca i izvješće o tokovima osim novčanog proračuna poduzetnik treba također prirediti dvije bilance i jedno izvješće. Ova su izvješća veoma važna komponenta svakog poslovnog plana. Komercijalne banke osobito daju važnost bilancama jer one pokazuju iznose koje poduzetnik predviđa potrošiti na takvu imovinu kao što su zalihe, strojevi i zemljište itd.
20. POTREBA ZA PRAVNIM SAVJETOM

Jedan od prvih koraka budućeg poduzetnika trebao bi biti izbor pravnog savjetnika. Da mu se ne dogodi da se ogriješi o zakon i da bi otkrio prednosti koje mu zakon nudi, poduzetnik se mora posavjetovati sa stručnjakom. Jedino je pravnik u stanju riješiti pravna pitanja vezana uz osnivanje poduzeća, pravna pitanja. Neki poduzetnici vjeruju da im je pravnik potreban jedino u slučaju službe što je veoma pogrešno. Poduzetnik bi morao odabrati pravnog savjetnika prije datuma otvaranja poduzeća. Da bi odabrao pravog pravnika poduzetnik bi trebao slijediti ove upute: inokosno vlasništvo, partnerstvo, porezi, licenciranje, zaštita zaposlenika, zaštita intelektualnog vlasništva, okoline, imovine i sl. Poduzetnik bi morao potražiti pravnog savjetnika koji uživa visoki ugled među poslovnim ljudima. Osobe koje mogu pomoći poduzetniku su poslovni referenti u bankama kao dobar izvor informacijama. Izbor pravnika u pravilu trebalo bi uzimati iz malih tvrtki jer je s njima lakše uspostaviti kontakt. Pravnikov glavni posao je savjetovati poduzetnika, a konačnu odluku može donijeti sam poduzetnik. Pravne usluge su skupe, zato bi danas poduzetnik, da bi smanjio troškove morao i sam da se bavi područjem pravnih pitanja. 
21. PRAVNI OBLICI ORGANIZACIJE 
Jedno od najvažnijih pitanja za poduzetnika jeste odabir pravnog oblika organizacije: inokosno vlasništvo, partnerstvo ili korporacija. O tom izboru ovise mnoga menadžerska i financijska rješenja, uključujući  i porez koji će poduzetnik plaćati. Poduzetnici često pitaju postoji li najbolji  oblik organizacije, a odgovor glasi: ne postoji, sve ovisi o poduzetniku. Inokosno vlasništvo najširi je oblik organizacije tako da 71% svih poduzeća spada u tu kategoriju. Budući da su većina njih mala poduzeća često samo sa zaposlenim poduzetnikom navodi ljude da izjednačuju malo poduzeće sa inokosnim vlasništvom. Međutim, inokosnivlasnik može imati ljevaonicu vrijednu milijun dolara, isto kao i novinski kiosk na uglu ulice. Sloboda je najizrazitija značajka inokosnog vlasništva. Kao jedini vlasnik poduzetnik nije odgovoran nikome već samome sebi. Jedini može ubrati plodove uspjeha ili gorke plodove neuspjeha. Druga značajka inokosnog vlasništva je jednostavnost. Često je poduzetniku dovoljan čekić i pločica s njegovim imenom koju pričvrsti na vrata što ukazuje da samostalno posluje. Nikakav zakon ga ne obavezuje da se registrira kod nekog zakonodavnog tijela. Zbog svoje jednostavnosti inokosno vlasništvo osobito je privlačno za ljude koji vole poslove "uradi sam". Još jedna dobra odlika ove pravne forme su niski početni troškovi. Državne takse su najčešće male jer nema visokih troškova osnivanja. Ali ako poduzetnik želi poduzeću dati neki naziv, a ne samo svoje ime onda mora provjeriti u nekoj državnoj službi ne postoji li već poduzeće s takvim imenom. Nedostaci - najveći nedostatak inokosnog vlasništva je neograničena odgovornost. Partnerstvo započinje nekom vrstom ugovora to može biti pisani ili nepisani ugovor ali poduzetnik koji je dovoljno mudar treba uvijek zahtijevati pisani ugovor, da ne bi kasnije došlo do nesporazuma, u ugovoru bi trebalo stajati:

1. tko je i koliko novca uložio u partnerstvo

2. koliko kome pripada profita iz partnerstva

3. tko što radi i kome je odgovoran

Prednosti - opće partnerstvo može okupiti veći broj sposobnih ljudi nego inokosni vlasnik. Nema zakonskog ograničenja broja partnera u poslu. Može ih biti više od sto ili ssamo dvoje. Druga prednost su porezne olakšice. Ugovor o partnerstvu je privatni dokument. Zakon ne obavezuje poduzetnika da prijavi ugovor nekom vladinom tijelu niti se partnerstvo smatra pravnom osobom.

Nedostaci - neograničena odgovornost je najveći nedostatak partnerstva. Po zakonu svaki partner može odgovarati za dugove koji su napravljeni u ime partnerstva. Drugi nedostatak partnerstva je što nema kontinuiteta poslovanja. Ako jedan od partnera umre ili se povuče u pravnom smislu prestaje postojati čak i ako se ostali partneri slože da nastave poslovati. Kao drugi oblik partnerstva je problem neograničene odgovornosti koji se može riješiti tako da se formira ograničeno partnerstvo, kako je ovaj oblik partnerstva složeniji od općeg partnerstva za otvaranje ograničenog partnerstva mora se zatražiti pravna pomoć.

Što se tiče korporacije većina ljudi misli da je korporacija veliko poduzeće i korporacija ima svoje prednosti i nedostatke.

Prednosti - 

a) ograničena odgovornost je najveća prednost korporacije

b) druga odlika korporacije je kontinuitet

Slična prednost je i to što je vlasništvo prenosivo i to kroz prodaju dionica. Ovlaštena dionica daje fiksnu dividendu slično kao što posuđeni novac daje kamatu. Svaki obični dioničar vlasnik je djela korporacije što potvrđuje dionička potvrda. Te potvrde daju običnim dioničarima:

1. pravo da biraju upravu korporacije

2. svaka dionica daje pravo na jedan glas na izborima na dioničkim skupštinama
3. da imaju pravo na onoliko dividende koliko posjeduju običnih dionica

4. imaju pravo prodati svoje dionice svakome tko ih želi kupiti

Nedostaci - jedan od nedostataka korporacije je da se strogo regulira statutom. To znači da se korporacija može ostvariti jedino ako je u skladu s pravilima statuta države u kojoj je nastala. Zakonske norme za odobravanje statuta razlikuju se od države do države u mnogim pitanjima poput:

1. poreza

2. poslovne pristojbe

3. minimalnog broja rukovoditelja

4. odgovornosti za dugovanja

5. najmanje sume novca koji moraju položiti osnivači

6. pravila za izdavanje dionica

22. DRŽAVNI PROPISI I ADMINISTRACIJE

Malo je tema o kojima poduzetnici s toliko gorčine govore kao što su državni propisi i administracija. Samo u vladi danas imamo preko 90 agencija koje uvode na stotine pravila godišnje. Ovakve agencije ne postoje samo u vladi nego i na lokalnoj razini uopće. Poduzetnik može shvatiti i savladati birokratizirane uredbe i propise samo uz pomoć pravnih stručnjaka. Mnogi amerikanci smatraju da je njihova vlada isiviše velika, udaljena i napasna. To mišljenje je najviše rašireno među malim poduzetnicima. Vladina regulativa i administriranje utječu u malom poduzetništvu na:
a) u konkurentnost i proizvodnost

b) inovacije i tehnologija

c) rast i struktura kapitala.

Troškovi koje državne uredbe nameću malim poduzetnicima veoma su veliki zato što su ta poduzeća više osjetljiva na ekonomske promjene i imaju mala novčana sredstva. Treba naglasiti da su mnogi propisi korisni i za društvo i za poduzetništvo. Većina poduzetnika bi se uglavnom složila da je korisno:

1. zaboraviti monopole koji onemogućuju konkurenciju

2. regulirati bankarsko poslovanje i zaštititi ušteđevinu

3. zaštititi čovjekov okoliš

4. osigurati ženama i pripadnicima raznih manjina jednaka prava pri zapošljavanju

5. pomoći starim ljudima, siromašnima i fizički hendikepiranima da vode normalan život

6. zaštititi prirodna dobra od iscrpljenja. 

Bez državnih uredbi ove potrebe vjerojatno se nebi nikada mogle zadovoljiti. Danas zaboravljamo da su početkom 20.st osmogodišnjaci radili 16 h na dan za samo 1 dolar.

23. MARKETINŠKO ISTRAŽIVANJE ZA ODABIR MJESTA

Marketinško istraživanje jedna je od najpresudnijih poduzetnikovih aktivnosti. Usredotočujući se na traženje činjenica o tržištima, marketinško istraživanje neizostavno je pri odabiru mjesta. Samo takvim istraživanjem poduzetnik može obaviti proces odabira mjesta koje obuhvaća:

1. zemljopisne regije

2. gradove unutar regija

3. područja unutar grada

4. određeno mjesto unutar tog područja.

Malo poduzetnika prolazi logički proces odabira mjesta. Umjesto toga često dopuštaju da im osobne sklonosti nametnu odluku o lociranju. Poduzetnici koji vole toplo vrijeme preko čitave godine mogu odabrati lokaciju negdje na krajnjem jugu ili jugozapadu. Poduzetnici koji vole sva četiri godišnja doba mogu odabrati neka druga područja. Marketinško istraživanje vjerojatno je najvažnija poduzetnikova marketinška aktivnost jer ono pruža informacije o tržištu koje su uporabive prije i poslije početka posla. Kako poduzetnici mogu dobiti informacije potrebne za marketinško istraživanje? Odgovor bi bio u savezu vlade, trgovačke udruge i gospodarske komore.  

24. ODABIRANJE LOKACIJE PODUZEĆA

Proces odabira mjesta lokacije varira i nije jedinstven za svaki proizvod ili uslugu. Prije odabira mjesta gdje će locirati svoje poduzeće poduzetnik treba prvo potražiti odgovore na pitanja slična sljedećima. Proces odgovaranja na ta pitanja marketinško je istraživanje. Kada je riječ o gradu treba odgovoriti na pitanje povećava li se grad. Ako se povećava, kako brzo, koji se dijelovi grada najviše povećavaju, kakva je struktura stanovništva po dobi, dohotku i zanimanju, koliko drogerija ima u gradu, gdje su locirane, kako posluju, kakav je građanski duh grada, kakva je kvaliteta gradskih škola, crkava, parkova itd. O području unutar grada treba odgovoriti na sljedeća pitanja:

1. što poduzeća toga područja kupuju kad idu u kupovinu

2. kakvo je stanovništvo tog područja

3. kako ljudi zarađuju za život

4. jesu li ti ljudi različitih dobi ili su većinom stari ili mladi

5. koliki je prosječni obiteljski dohodak

6. koliko prodavaonica ima na tom području

Određeno mjesto unutar samog područja:

1. jesu li susjedna poduzeća zdrava

2. koliko je blizu najbliža konkurencija

3. je li mjesto okruženo dobro održavanim kućama

4. ima li dovoljno parkirališta

5. je li ima autobusno stajalište

6. koje urbanističke zahtjeve treba ispuniti

7. koliko daleko kupci moraju putovati do prodavaonice

8. postoji li stalni pješački promet pored tog mjesta

9. hoće li obližnje prodavaonice privlačiti kupce

10. je li izgled mjesta ugodan

11. postoji li na cesti prometni znak koji bi mogao obeshrabriti potencijalne kupce.

25. LOCIRANJE TVORNICE

Da bismo pronašli pravu lokaciju za svoje tvornice poduzetnici obično moraju uravnotežiti sljedeća 3 lokacijska čimbenika:

1. potencijalne prihode od prodaje

2. proizvodne troškove

3. prijevozne troškove

Važnost ovih lokacijskih čimbenika mijenja se ovisno o poduzetnikovu marketinškom području. Tako npr. ako se planira prodaja proizvoda kupcima unutar malenoga zemljopisnog područja poduzetnici trebaju pokušati minimizirati prijevozne troškove u vezi s kupcima i zanemariti lokacije rivala. Pitanja o tržištima i troškovima svakako nisu jedina na koja poduzetnik treba odgovoriti. Treba uzeti u obzir i sljedeće čimbenike:

1. radna snaga - nudi li se radna snaga koja ima vještine potrebne za produktivno vođenje tvornice.

2. veličina općine - treba li se poduzetnik locirati u negradsko područje, kakav je životni standard na tom području i kakva je kvaliteta života.

3. prijevoz - postoji li brz pristup međudržavnoj autocesti koji omogućuje noćnu isporuku na udaljena tržišta.

4. onečišćenje vode - kojeg se minimuma sprečavanja onečiščenja vode poduzetnik treba držati.

5. onečišćenje zraka - koja se oprema mora postaviti radi tretiranja i spuštanja onečiščivaća zraka.

6. zemljište - koliko je zemljišta potrebno ne samo za proizvodnju, već i za parkiranje te za opremu koja služi za sprečavanje onečišćenja zraka. Treba li poduzetnik kupiti više zemljišta no što mu je sad potrebno, zbog budućeg proširenja ili zbog osiguranja od rastućeg trenda povećanja cijene zemljišta.

7. gorivo i električna energija - hoće li biti dovoljno energije na raspolaganju, sada i u budućnosti.

8. porezi - kako će lokalni i državni porez utjecati na troškove proizvodnje

9. mogućnost financiranja - hoće li općina i država pomoći financiranje tvornice

Ova lista pitanja svakako nije potpuna ali ukazuje na svu složenost odabira prave lokacije za poduzeće.

26. PROCJENJIVANJE NOVČANIH POTREBA

Prije nego moraju procijeniti koliko novca trebaju, poduzetnici moraju znati što planiraju poduzeti. Na nesreću, mnogi od njih to ne znaju često zato što ne izrade poslovni plan, a izrada omogućava poduzetnicima da razmišljaju o tome kako na najbolji način pokrenuti svoje poslove. To sili poduzetnike da napuste etapu snova i ideja te uđu u etapu konkretnog djelovanja. Konkretnost poslovnih planova je ono što poduzetniku pomaže da odrade financijske potrebe. Središnji dio poslovnog plana je novčani proračun koji prevodi operativne planove u novčane iznose. Bez novčanog proračuna poduzetnik nema načina za procjenjivanje financijskih potreba. Novčani proračun toliko je važan da će bez njega malo ulagatelja ili kreditora održati zahtjev za novcem. Novčani proračun će im omogućiti više nego bilo koje drugo sredstvo da razumno odluče hoće li financirati poduzetnika. Novčani proračun pomaže bankarima da dobiju odgovore na sljedeća pitanja:

1. koliko novca trebate?
2. kako ćete novac potrošiti?

3. kako brzo ćete nam ga vratiti?

Mnoge velike korporacije imaju uređen sustav postupaka koji odražava dugoročne i kratkoročne ciljeve. To što oni rade naziva se budžetiranje odnosno financijsko planiranje. Financijska vještina važna je za opstanak i razvitak posla kao bilo koja druga vještina, kao što je proizvodnja ili marketing. Brojevi mogu zastrašiti poduzetnika. Posljedica je da poduzetnicima često nedostaje razumijevanje uloge koju financijska vještina igra u djelotvornom funkcioniranju njihovih poslova. Velike korporacije imaju vrsne financijske stručnjake upućene u sve aspekte poslovanja.  

27. PRIPREMA PRORAČUNA

Prije početka izrade novčanog proračuna poduzetnik mora najprije prirediti svoje operativne planove, određujući proizvodne, marketinške, kadrovske, računovodstvene i pravne ciljeve. On mora uočiti da su to ključni dijelovi poslovnog plana. Prije nego što opišemo proces pretvaranja tih planova u dolare nužno je istaknuti ograničenja financijskog planiranja od kojih su 2 najbitnija:

1. svi proračuni ovise o procjenama što će se dogoditi u budućnosti. Međutim, nitko ne može točno predvidjeti što će se dogoditi tako da proračun ne može biti bolji od procjena. Zato poduzetnik treba biti što temeljitiji u svojim nastojanjima da pripremi uporabive operativne planove. 

2. proračun ne može objasniti učinke neopipljivih kvaliteta ili nepredvidivih događaja. Proračun ne može odražavati koliko poduzetnik mora biti vješt i sposoban niti može odražavati timski rad i moral. Proračun se može baviti samo onim budućim događajima koji se mogu izraziti u novčanim jedinicama. Ipak važno je postignuće. Daje mogućnost sažimanja budućnosti u jedno izvješće, jezikom koji razumiju ulagatelji i kreditori. Nužno je istaknuti da operativni planovi mogu biti prevedeni u novčani proračun.

Dugotrajna imovina - su sredstva koja poduzetniku koriste više od 1 godine. Primjer je zgrada kupljena za 150 000 dolara. Ako poduzetnik očekuje da zarada traje 25 godina imat će korist vrijednu 6 000 dolara godišnje. Drugi primjer dugotrajne imovine obuhvaćaju strojeve, zemlju, vozni park, pisaće stolove pa čak i pepeljare. Navedeni primjeri upućuju na zaključak da su sredstva koja poduzetnik može dodirnuti i vidjeti, ali dugotrajna imovina može također biti neopipljiva. Naprimjer, izumitelj može prodati poduzetniku za 80 000 dolara prava na patent novog uređaja za sprečavanje onečišćavanja. Drugi primjer neopipljive imovine su licence i sl. 

Kratkotrajna imovina - suprotno od dugotrajne imovine kratkotrajna imovina su sredstva koja se koriste u razdoblju kraćem od 1 godine. Kratkotrajnu imovinu obično čine novac, potraživanja od kupaca i zalihe. Potraživanja od kupaca su zapravo iznosi koje duguju kupci kupujući na kredit i čine kratkotrajnu imovinu jer poduzetnik može očekivati naplatu unutar kratkotrajnog razdoblja. Zaliha je kratkotrajna imovina jer poduzetnik obično očekuje da pokrije uložbu u zalihu prodavajući ih unutar kratkog razdoblja nakon što ih je kupio od dobavljača.

28. VLASTITI KAPITAL NASPRAM TUĐEG KAPITALA

Nakon što je procijenio koliko novca treba za financiranje posla poduzetnik mora odlučiti koji dio tog novca treba doći od ulagatelja kao vlastit kapital, a koji dio od kreditora kao tuđi kapital. Odnos tuđeg kapitala i vlastitog kapitala polemična je tema. Jedna krajnost je da komercijalni bankari uobičajeno preporučuju da poduzetnici i njihovi ulagatelji ulažu barem 1 dolar vlastitog novca na svaki dolar koji su uzajmili. Druga krajnost je da komercijalni bankari uobičajeno preporučuju da poduzetnici i njihovi ulagatelji ulažu barem 1 dolar vlastitog novca, a druga je krajnost da neki poduzetnici više vole uložiti što je moguće manje vlastitog novca i zadržati nadzor nad svojim poslovima. 

Razlike nastaju zato što bankari obično ne preuzimaju rizik. Oni su u poslu pozajmljivanja novca polagateljima, a ne njegova riskiranja. Tako oni izbjegavaju poslove poduprte malim iznosima novca ulagatelja jer je novac ulagatelja taj koji ih štiti kad dođe do nevolje. Kada se pojave gubici novac ulagatelja snosi prvi udar gubitka i što je veći iznos novca ulagatelja veća je mogućnost da će banka naplatiti svoj zajam. 

S druge strane poduzetnici preuzimaju rizik. Mnogi su voljni riskirati svoje životne ušteđevine u svoje poslove ako to moraju. Neki pokušavaju prodati ulagateljima udjele u svojim poslovima. Čineći tako mogu prikupiti sav potreban novac, smanjiti rizik za svoje osobne ušteđevine i još zadržati nadzor nad svojim poslovima. Za poduzetnike je općenito sigurnije financirati novi posao s više novca ulagatelja nego novca kreditora zbog sljedećeg:

1. novac kreditora uključuje točno određeno obećanje da će se vratiti zajmodavcu. Skoro svi zajmovi zahtijevaju od zajmoprimca da udovolji planu otplate koji traži ne samo otplatu zajma nego i plaćanje kamata obično mjesečno. Ne udovoljavanje ovim obvezama poduzetnika može odvesti u bankrot. 

2. novac ulagatelja ne uključuje točno određeno obećanje da će se vratiti. Ulagatelji kupuju dionice na svoj osobni rizik. Ako kasnije žele prodati svoje dionice ne mogu prisiliti poduzetnika da ih ponovo kupi. Ulagatelji mogu samostalno naći nekog voljnog da kupi njihove dionice. Ulagatelji nemaju uvijek pravo na povrat svoje uložbe osim ako posao ostvaruje profit i daje dividende. Ne postojanje oštro određene financijske obaveze čini novac ulagatelja privlačnim za poduzetnike. Međutim, neki poduzetnici više vole voditi svoje poslove bez novca ulagatelja. 

29. IZVORI NOVCA - VLASTITI KAPITAL

Jedno od najtežih pitanja za poduzetnike je : kako najlakše pribaviti novac? Započet ćemo promatranjem izvora vlastitog kapitala (novac ulagatelja), a kasnije ćemo istražiti izvore tuđeg kapitala (novac kreditora). Tvrtka poduzetnog kapitala svake godine primi više od 1000 zahtjeva za novcem ali mnogi imaju male šanse da taj novac i dobiju. Od svakih 100 zahtjeva 80 ih se odbije nakon manje od 1 dan razmatranja, 10 ih se odbije nakon tjedan dana promatranja, 8 ih se odbije nakon mjesec dana razmatranja, a 1 se prihvati nakon 1 ili više mjeseci razmatranja. Većini zahtjeva koja se odbije za 1 dan nedostaju poslovni planovi. Većini tvrtki poduzetnog kapitala neće čak ni pogledati pisani zahtjev za novcem ako ga ne prati poslovni plan. Među mnogim vrstama tvrtki poduzetničkog kapitala su ove:

1. tradicionalna partnerstva, koja često osnivaju bogate obitelji da bi agresivno vladale ili gospodarile dijelovima svoga novca ulažući u mala poduzeća.

2. tvrtke uložbenog bankarstva, koje povremeno formiraju sindikate ulagatelja za ponuđene poslove. 

3. osiguravajuća društva, koja su sklona biti više konzervativna i često zahtijevaju dio vlastitog kapitala kao zaštitu od inflacije prije nego što će pozajmiti manjim poduzećima. Još jedan izvor vlastitog kapitala je veliko poduzeće. Mnoge od velikih nacionalnih korporacija formirale su odjele koji traže obećavajuće poduzetnike da u njih ulože. Njihovi motivi su različiti, a sežu od želje da zarade maksimum profita na svoj novac do želje da utvrde kandidate za buduće stečevine. Bez obzira na motivaciju ulaganja velikih poduzeća u malo poduzeće zdrava je ideja, korporacije mogu ponuditi i upravljačke vještine, a ne samo vlastiti kapital. Poduzetnike često više muči toliko pomanjkanje upravljačkih vještina nego pomanjkanje novca. Velike korporacije imaju takvih vještina u izobilju. Prema jednom istraživanju vlastiti kapital najvjerojatnije se neće nabaviti od tvrtke poduzetnog kapitala već od samih poduzetnika ili njihovih prijatelja ili rodbine.

30. IZVORI NOVCA - TUĐI KAPITAL

Mnogi poduzetnici vjeruju da banke često pozajmljuju novac poslovima, koji su dosad zaradili. Većina bankara odbija zajmove poduzetnika u ovim slučajevima:

1. ako bogati prijatelji ili srodnik jamči otplatu zajma supotpisivanjem mjenice

2. ako poduzetnik za osiguranje zajma ponudi osobnu imovinu kao što je kuća ili visoko rangirana obveznica

3. ako poduzetnik treba zajam za izgradnju zgrade koja može postati vlasništvo banke pa se ne gubi vrijednost ako posao propadne.

Mnogo je načina na koje poduzetnici mogu pozajmiti novac prije nego pokrenu svoje poslove. Privatni zajmodavci sežu od komercijalnih banaka do financijskih društava, od osiguravajućih društava do rodbine. Od toga komercijalne banke nude poduzetnicima najviše pomoći. Osim pozajmljivanja novca banke nude i mnoštvo drugih usluga kao što su:

1. stručni financijski savjeti

2. financijske reference

3. kreditne informacije

4. pouzdana administracija

5. transfer financijskih sredstava

Komercijalne banke su poduzetnicima potrebne poput odvjetnika. Svaki bi poduzetnik morao prije započetog posla znatno ranije stupiti u kontakt sa izabranom bankom. Međutim, previše poduzetnika ide svojim bankarima samo kada trebaju uzajmiti novac. Ako se poduzetnik zajedno s bankarom bavi svakidašnjim financijskim poslovima bankar može upoznati njegovo poduzeće. Ne samo da će bankar često dati pomoć i savjet u vezi s tekućim financijskim poslovanjem, nego kad poduzetnik zaista treba novac bankar će biti dobro upoznat s njegovim poslom i imat će prednost dobivanje novca. Komercijalne banke daju 2 vrste zajmova - kratkoročne i dugoročne. Kratkoročni zajmovi - komercijalne banke vole brzo obrtanje zajmova, to su zajmovi koji dospijevaju u roku kraćem od 1 godine. Dugoročni zajmovi - pomažu zadovoljiti poduzetnikovu stalnu potrebu za novcem i ti se zajmovi daju u pravilu na rok duži od godinu dana. I tako omogućuju poduzetnicima da financiraju kupnju imovine s dužim vijekom trajanja kao što su zgrade, zemlja, strojevi i kamioni. Takvi zajmovi se obično otplaćuju iz profita.

31. POTREBA ZA ORGANIZACIJSKIM PLANIRANJEM

U dobu u kojem živimo samo je nekoliko poduzetnika opremljeno svim poslovnim vještinama koje su mu potrebne da bi samostalno opstali. Do 2. svjetskog rata poduzetnici su djelovali u poslovnom svijetu koji je obilježavao malo propisa, malo vrsta poreza, malo velikih konkurenata i u kojemu nije bilo računala. Od tada jednostavnost ustupa mjesto složenosti. Poduzetnici nisu više u stanju igrati sve uloge odvjetnika, knjigovođe, financijera, poreznog stručnjaka, sustavnog analitičara i oklopnjivača svih vrsta pogrešaka. Da bi opstali i razvijali se poduzetnici trebaju pomoć i moraju biti sposobni precizno identificirati vrstu pomoći koja im je potrebna. Da bi u tome uspjeli moraju planirati svoju organizaciju prije nego što počnu poslove. Organizacijsko planiranje je organizacija koja nosi posao i ima ključnu ulogu u poslovnom planiranju jer je organizacija ta koja nosi poslove, njegove ciljeve i sve njegove međuljudske i međuoperacijske odnose. Kako postoji potreba za organizacijskim planiranjem mnogi ga poduzetnici ignoriraju jer ne uspijeva uvidjeti njegovu stvarnu važnost. To je zato što poduzetnik mora saznati odstupa li planirani učinak od stvarnog. Ako je tako, poduzetnik može reagirati promjenom ciljeva što će prouzrokovati ponovno određivanje potreba za vještinama. 

32. ODREĐIVANJE POTREBA ZA VJEŠTINAMA

Organizacija je tim ljudi koji zajednički rade kako bi postigli zajedničke ciljeve. Npr. profesionalna nogometna momčad može unajmiti 45 igrača od kojih svaki vlada različitim vještinama, kako bi popunila svoj veliki stadion od 80 000 mjesta. Hoće li u tome uspjeti uvelike ovisi o tome koliko su dobro uigrani kao tim. Izgubljene utakmice obično povlače za sobom prazan stadion. Zbog toga iskusni treneri svake godine nastoje da pridobije nove igrače. To su vrlo visoki zahtjevi i treba primijetiti da trener precizno zna što mu je potrebno da bi pobijedio. Jednako je važno da on točno zna kakvog igrača traži za zadovoljenje potreba.

Poduzetnici  bi svoje potrebe za vještinama trebali definirati na sličan način. Ali zamka je u tome da si oni ne mogu priuštiti istraživača marketinga ili knjigovođu s punim radnim vremenom. Čak i tada bi poduzetnici morali planirati kao da ih mogu priuštiti. Jedino provođenje cjelokupnoga postupka mogu se osigurati da ne previde potrebe za vještinama. Zbog toga je bolje da poduzetnik definira organizaciju prema potrebi za vještinama, a ne osobama. 

33. OBLIKOVANJE SLUŽBI

Knjigovođe, bankari, pravnici, osiguravajući agenti i savjetnici za računala pružaju poduzetniku stručnu pomoć izvana ali poduzetniku je potrebna i stručna pomoć iznutra. Kod nekih poslova poduzetnik može biti jedini zaposlenik. Npr. poduzetniku koji otvara agenciju za zapošljavanje u početku može biti dovoljan samo jedan telefon. Nakon što se posao počne razvijati može razvijati poslovanje. No mnogi poduzetnici ne započinju posao kao pojedinci. Opisi radnih mjesta pošteđuju poduzetnika bolesti koja napada mnoge poslove, posebno obim poslovanja i broj zaposlenika. To je tzv. organizacijska zbrka čiji je uobičajeni uzročnik poduzetnikovo neuspješno planiranje organizacije. Tipično je za poduzetnike da svojim organizacijama dopuštaju prirodan razvoj s tim da je svatko odgovoran šefu ili da je nekolicina zaposlenika odgovorna dvojici ili više šefova. Zbrka često izaziva bijes i frustraciju, gubljenje vremena i preklapanje zadaća. 

Opis radnih mjesta je jedan aspekt organizacijskog plana. Poduzetnik također treba definirati kvalifikacije, koje su pojedincu potrebne za nadprosječnu uspješnost na svakom radnom mjestu. Premalena očekivanja od zaposlenika mogu rezultirati samo prosječnom uspješnošću u poslu. Već smo ranije organizaciju definirali kao tim ljudi koji skupa radi na postizanju zajedničkih ciljeva. Iz tog proizlazi da što je tim kvalificiraniji organizacija ima veće izglede za uspjeh. 

34. DELEGIRANJE OVLASTI

Kada jednom poduzetnik uspije naći prave zaposlenike, morat će napokon delegirati ovlasti. Međutim malo poduzetnika uživa u delegiranju ovlasti prvenstveno stoga što dopuštanje drugima da donose odluke za njih znači trošenje novca poduzeća. Međutim, iako se njihov posao razvija od jedne osobe do više poslova, poduzetnicima preostaje jedino da delegiraju ako žele da njihovi pothvati nastave s rastom i napretkom. Nedostatak delegiranja je krivac koji neiskusne poduzetnike tjera da provedu mnogo sati na radnom mjestu. Poduzetnicima su potrebne i menadžerske pomoći iz sljedećih izvora:

1. odbor direktora

2. menadžerski savjetnici

3. trgovinske udruge mreža u malim poduzećima itd.

Ako poduzetnik želi svoj posao voditi uspješno morat će pravilno delegirati ovlast. Koliko ovlasti je potrebno ovisi o nečijoj situaciji. Poduzetnik bi trebao delegirati najmanje 3 ovlasti:

1. da se rad obavi

2. da ključnim ljudima dopusti da poduzmu inicijativu

3. da se stvari nesmetano pobijaju i u poduzetnikovoj odsutnosti

35. ZADOVOLJAVANJE POTREBA ZA VJEŠTINAMA: MENADŽMENTSKI SAVJETNICI 

Pružanje savjeta menadžmentu o menadžmentu razvilo se u granu od 7 milijardi dolara godišnje. Menadžmentsko savjetodavstvo vrlo je ocrnjivana struka. Mišljenja o vrijednosti vanjskih savjetnika uvelike variraju. Čini se da su posebice poduzetnicima nezadovoljni savjetnici. Tipična kritika glasi: u većini slučajeva vanjski savjetnici jednostavno ne uspijevaju riješiti problem. Oni mogu biti potpuno kvalificirani i mogu davati beskrajne tehničke savjete ali ne mogu nam objasniti kako da njihovo znanje praktično upotrijebimo. Kada se klijenti tuže na svoje savjetnike, savjetnici se tuže da su njihovi klijenti predugo čekali prije nego što su potražili pomoć te više vole vođenje za ruku nego nepristranu analizu problema koji ih okružuju. Usprkos žalbama s obiju strana menadžmentsko savjetodavstvo nastavlja se razvijati. Možda je najveći dokaz njegova prihvaćanja njegov brzi rast. Što bi poduzetnici trebali napraviti da osiguraju povrat vrijednosti novca koji su dali savjetnicima. Kao prvo trebali bi znati što žele saznati. Što su njihova pitanja oštroumnije oblikovana, time su bolji odgovori koje će dobiti. Umjesto postavljanja općenitih pitanja kao što je "koju bi metodu oglašavanja trebao koristiti da bi došao do potencijalnih potrošača", trebali bi postavljati dobro usmjerena pitanja kao što su:

1. tko su moji potrošači, gdje su, u kojim demografskim segmentima?

2. kako kupuju, po kojoj cijeni, u kojim količinama?

3. što ih motivira na kupnju?

Na koji način poduzetnici mogu provjeriti kredibilitet savjetnika? Svjedodžbe su općenito bezvrijedne. Samo velike tvrtke imaju dobro utemeljenu reputaciju ali njihove velike provizije prelaze mogućnosti mnogih poduzeća. Za razliku od medicine i prava, savjetodavstvo iz područja menadžmenta nije prihvaćeno kao zvanje. Zapravo svatko s poslovnom diplomom može se proglasiti čarobnjakom iz poduzetničkog svijeta. Nema zakona koji zahtjeva magistarski stupanj s poslovnim upravljanjem, 5 godina industrijskog iskustva i prolazne ocjene na sveobuhvatnom testiranju potvrđenom od države, prije nego netko započne sa savjetničkom praksom. Velike tvrtke su oformile skupinu koja se naziva udruženje inženjera savjetodavnog menadžmenta čija je svrha da standarde savjetništva podignuti na razinu znanja. Predlaže se da poduzetnici moraju motriti na sljedeće oblike nestručne prakse:

1. nasrtljivi trgovinski pritisak koji obećava brze, sigurne rezultate

2. lažno ponuđen preliminarni pregled poslovanja uz fiksni honorar

3. zahtjev za honorarima

4. ponude za savjetovanjem uz niske honorare dok se ne pokažu rezultati

Savjetodavstvo ima pred sobom dugačak put prije nego što dosegne status profesije. Zbog toga poduzetnici moraju ponešto uložiti sami prije nego što odaberu savjetnika. Pitanja koja bi trebali postaviti su:

1. koliko dugo posluje savjetnička tvrtka?

2. od kuda potječu njeni savjetnici?

3. kojim poduzetnicima je dotična tvrtka pružala usluge?

4. što ti poduzetnici kažu o kvaliteti rada dotične tvrtke?

5. ima li tvrtka iskustvo koje se može primijeniti na poduzetnikov problem? 

36.POTREBE ZA RAČUNOVODSTVOM

Bez obzira na jednostavnost svojih poslova poduzetnici trebaju pozvati računovođe da im pomognu oblikovati računovodstvene sustave. Oblikovanje dobrog računovodstvenog sustava zahtijeva stručno znanje, osobito kad posao počinje rasti. Davno su prošli dani kada su poduzetnici mogli raditi sami. Vlasnik grčkog restorana u Montrealu imao je vlastiti knjigovodstveni sustav. Držao je račune obveza prema dobavljačima u kutiji za cigarete lijevo od svoje registar blagajne, svoj dnevni novčani promet u registar blagajni i svoje izvatke plaćenih računa u drugoj kutiji za cigarete sa desne strane. Kada je njegov najmlađi sin diplomirao i postao ovlašteni računovođa bio je zaprepašten primitivnim metodama svog oca. Ne znam kako poduzeće možeš voditi na takav način, kako znaš koliki ti je profit? Pa sine (odgovori otac), kad sam sišao s broda koji je doplovio iz Grčke, nisam imao ništa drugo osim hlača na sebi. Danas je tvoj brat liječnik, ti si računovođa, tvoja sestra je defektolog, tvoja majka i ja imamo lijepi automobil, kuću u gradu i vikendicu na selu. Imamo dobro poduzeće, a sve što posjedujemo plaćeno je. Sve to zajedno zbroji, oduzmi hlače i dobit ćeš profit.

Danas ni jedan poduzetnik ne ni trebao okrenuti proces posla bez pomoći računovođe čije su usluge vrlo važne. Poduzetnici moraju nastojati naći pravog računovođu. Međutim poduzetnici često misle da je uloga računovođe pasivna. Računovođe mogu učiniti mnogo više od pripreme poreznih prijava. U svojim kreativnijim ulogama:

1. Oblikuju računovodstvene sustave koji najbolje odgovaraju menadžerskim potrebama poduzetnika.

2. Predlažu promjene u računovodstvenim sustavima u skladu s rastom poslova

3. Pomažu analizirati financijska izvješća radi uočavanja problema i zalaganja trendova

4. Pomažu u pribavljanju novca putem sastavljanja posebnih financijskih izvještaja za buduće ulagatelje i zajmodavce

5. Pomažu u zacrtavanju budućnosti provođenjem operativnih planova u novčane proračune

6. Pomažu ostvariti porezne uštede na državnoj i lokalnoj razini.

37. RAČUNOVODSTVO RADI  CILJA

Računovodstvo nije samom sebi svrha, ono se nikad ne bi trebalo raditi zbog njega samoga, ono postoji radi nekoliko važnih ciljeva:

1. da pomogne riješiti probleme

2. da pomogne pridobiti prilike

3. da pomogne izraziti buduće planove

4. da se ne izgubi iz vida što se događa.

Svi se ovi ciljevi pridodaju planiranju i nadzoru, a poduzetnicima trebaju pomoći da odgovore na dva ključna pitanja:

1. Stvara li moj posao profit? Ako ne, tada poduzetnik treba otkriti zašto i učiniti nešto s tim u vezi.

2. Kolika je vrijednost moga posla? Poduzetnici i dioničari ulažu svoj novac u očekivanju zarade tako da poduzetnik treba znati je li vrijednost dioničkog kapitala porasla ili opala.

Odgovori na ta dva i ostala pitanja mogući su tek nakon što računovođe sastave ta dva važna financijska izvješća:

1. Izvješće o dohotku i 

2. Bilancu.

38. FINANCIJSKA IZVJEŠĆA – BILANCA

Kao što izvješća o dohotku savjesno prikazuju uspješnost posla tako bilanca sažeto prikazuje njegovo financijsko zdravlje u nekoj vremenskoj točki. Bilanca poduzetnicima kazuje:

1. kolika je vrijednost njihovih poslova barem na papiru 

2. koliko su uložili u imovinu kao što su zalihe, zemljište i oprema

3. na koji način se financirala ova imovina

4. tko ima i kakva potraživanja prema toj imovini.

Ovo su samo neka od pitanja na koja bilanca poduzetniku pomaže odgovoriti.
39. PROBLEMI RAZVITKA

Gotovo svi poduzetnici žele da njihov posao raste. Često se međutim rast događa slučajno jer poduzetnik zaboravlja lekcije koje je učio prije pokretanja posla. Neki poduzetnici ponašaju se poput planinara koji nakon što se popne na planinu sklizne s vrha. U njihovim očima planiranje se događa samo prije, a ne i poslije rođenja posla. Ovaj propust da se ne nastavi planinarenje jedan je od razloga zašto tako mnogo poslova raste slučajno, stane ili propadne.

Novi poslovi rijetko projure poput olimpijskih trkača. Uglavnom počinju polako ponekad puževim korakom. U fazi prihvaćanja poduzetnici se moraju naučiti da pokriju troškove jer uvode drugačije proizvode. U toj su fazi obično tako tijesno vezani za svoje oslove da mogu uočiti prepreke i djelovati brzo da ih uklone. Ti problemi mogu biti u vezi sa sljedećim područjima: 

a) novčani tok (primjer plaćanja računa)

b) proizvodnja (zadržavamo li niske troškove proizvodnje pri izradi visokokvalitetnih proizvoda)

c) kvaliteta (obrađujemo li pritužbe kupaca uz jamčevinu ujednačeno visoke kvalitete)

d) isporuka (isporučujemo li to kupcima na vrijeme).

40. ANALIZA FINANCIJSKOG IZVJEŠĆA

Kako bi dobro planirali i nadzirali svoje poslove poduzetnici moraju postati vješti u analiziranju brojeva iz svojih financijskih izvješća. Mnogi poduzetnici vjeruju da je financijsku analizu najbolje ostaviti računovođama. Iako je zadaća računovođa oblikovanje računovodstvenih sustava i pripremanje financijskih izvješća, njihova zadaća nije analiziranje i tumačenje brojeva iz izvješća. To je poduzetnikova obaveza. Analiza financijskih izvješća može poduzetniku pomoći u donošenju ispravnih odluka. Poduzetnici koji se uzdaju samo u brojeve kao i oni koji se uzdaju samo u intuiciju, dobro će učiniti ako zapamte ove razumne riječi: „Prava nevolja s ovim našim svijetom nije da je to nerazuman svijet niti da je razuman. Najčešća je nevolja da je skoro logičan, ali ne sasvim. Život nije nelogičan, pa ipak je zamka za logičare. Izgleda samo malo matematičniji i uređeniji nego što jest, njegova egzaktnost je očigledna, a njegova nezakonitost je skrivena, njegova neobuzdanost čeka u zasjedi.“

Poduzetnicima su najznačajnije one usporedbe koje uključuju ciljeve koje su postavili. Takve usporedbe poduzetnicima kazuju koliko uspješno ostvaruju svoje ciljeve. Od ciljeva koji se mogu svesti na brojeve najznačajnije je zaraditi zadovoljavajući povrat na novac uložen u posao. Treba obratiti pozornost na dvostranu prirodu ovog cilja:

1. zaraditi zadovoljavajući porast

2. održati financijsko zdravlje.

41. TESTOVI PROFITABILNOSTI

Poduzetnici mogu procijeniti svoj povrat na uložbu rabeći se bilo kojim od tri omjera ovisno o tome određuju li uložbu kao ukupnu imovinu, dionički kapital ili trajni kapital.

Povrat na prodaju koji se također naziva profitna marža, mjeri koliko se djelotvorno vodi poslovanje. On prikazuje koliko se centi zaradi na svaki dolar prodaje.

42. VRSTE KREDITA

Dvije su vrste kredita. Trgovački kredit je kredit koji poduzetnik može dati drugim poduzećima, a potrošački kredit je onaj koji poduzetnici mogu dati individualnim kupcima. 

U maloprodaji ili uslugama poduzetnici često mogu odabrati hoće li prodavati za gotovinu ili na kredit. Potrošački kredit je posebno ranjiv na financijski gubitak poduzetnika koji prodaju na kredit. Da bi ispitali takvog kupca koji želi kupiti na kredit, poduzetnici trebaju najprije postaviti dva važna pitanja:

1. Koliko kredita kupac može pouzdano apsorbirati?

2. Je li kupac dosad račune plaćao na vrijeme?

Prvi korak da se dobije kredit je molba za kredit, a zatim slijedi odobrenje kredita uz prethodnu provjeru informacije i da li tražitelj plaća na vrijeme podignuti kredit.

Prednosti davanja kredita:

1. kreditirani kupci vjerojatno će ponovno kupovati

2. kredit kupcima omogućuje kupnju proizvoda

3. kreditiranje kupca usmjereno je na povećanje potrošnje 

4. kredit je pogodnost za kupce koji ne vole nositi gotovinu.

Kredit ima i neke nedostatke:

1. prisiljava poduzetnika na financiranje svojih kupaca

2. uskrata kredita može uzrokovati neprijateljstvo

43. UPRAVLJANJE TROŠKOVIMA - FUNKCIJA MENADŽMENTA

Osnovni ciljevi upravljanja troškovima poslovanja nameće se ostvarenje dugoročne koristi od nastalog troška ili ostvarenje određenog cilja poslovanja uz što niže troškove bez dugoročnih negativnih posljedica na rezultat poslovanja i konkurentsku posljedicu. Da bi ostvarilo svoje ciljeve poslovanja poduzeće treba nadjačati konkurenciju ne samo danas već i u budućnosti, a pomoću upravljanja troškovima ono to može učiniti na dva načina: efikasnim korištenjem internih resursa poduzeća i strogom kontrolom troškova.

Iz navedenog osnovnog cilja upravljanja troškovima mogu se izdvojiti još 2 cilja: globalna konkurentnost poduzeća i kontinuirano unapređenje poslovanja. Upravo na temelju ova 2 cilja upravljanja troškovima mogu se izdvojiti filozofija, stav (misija) i niz tehnika kojima je cilj kreiranje veće vrijednosti uz niže troškove. Efikasna poduzeća pružaju proizvode i usluge koje potrošači žele uz korištenje minimalnih organizacijskih ograničenih resursa stalnom težnjom za povećanjem vrijednosti i smanjenjem troškova. Upravljanje troškovima poslovanja temelji se na proaktivnom stavu jer pretpostavlja da su svi proizvodi i usluge rezultat odluka donesenog menadžmenta. Upravo zato menadžeri koji upravljaju troškovima ne bilježe samo troškove već su i aktivni partneri u donošenju odluka o razvijanju i unapređenju proizvoda i usluga. Njihove se odluke najčešće temelje na informacijama o dinamici troškova i odnose se na ocjenjivanje uklapanja pojedinih aktivnosti u prihvatljive troškovne okvire. Menadžeri moraju biti u mogućnosti utvrditi sve aktivnosti koje rezultiraju stvaranjem troškova i odrediti uzorke njihova nastanka. Isto tako trebaju znati koristiti svoje znanje u svrhu upravljanja troškovima i ostvarivanja ušteda, a sve to u kooperaciji s malim brojem suradnika kako ne bi porasli administrativni troškovi. Uključivanje zaposlenika u sustav upravljanja troškovima, menadžeri koriste kreativne i sinergijske efekte svih zaposlenika u svrhu nastalih problema. 

44. STRATEŠKO UPRAVLJANJE TROŠKOVIMA

Promjene u poslovnom okruženju dovele su do stvaranja potrebe za definiranjem suvremenog sustava upravljanja troškovima odnosno strateškog upravljanja troškovima. Za razliku od tradicionalnih modela upravljanja troškovima koji se usredotočuju samo na mjerenje i kontroliranje troškova proizvodnje proizvoda i usluga, suvremeni sustav pruža potrebne informacije za prilagodbu ekonomskom i tehnološkom razvoju. 

Svrha strateškog upravljanja troškova je proizvodnja kontinuiranog ciklusa informacija o aktivnostima u kratkom i dugom roku. 

Osnovni cilj upravljanja troškovima predstavlja korištenje grupe alata za generiranje informacija u pogledu planiranja, donošenja odluka i kontrole u kratkom i dugom roku kako bi pomogli menadžmentu poduzeća u kreiranju proizvoda i pružanju usluga na efikasniji način. Bez obzira na to koji se model upravljanja troškova menadžmenta poduzeća odluči, za njegovu uspješnu implementaciju potrebno je postići da organizacijske jedinice u poduzeću djeluju kao tim (vrhovni menadžment, financije, računovodstvo, proizvodnja, marketing itd.)

45. ANALIZA UPRAVLJANJA TROŠKOVIMA U MALIM I SREDNJIM PROIZVODNIM PODUZEĆIMA RH

Ova analiza temelji se na rezultatima empirijskog istraživanja o upravljanju troškovima u proizvodnim poduzećima RH koje je provedeno 2008. godine. Ovo istraživanje provedeno je na impozantnom uzorku od 579 malih i srednjih poduzeća. Pri odabiru strategije stjecanja konkurentske prednosti, provedeno istraživanje pokazalo je da mala i srednja poduzeća preferiraju strategiju troškovnog vodstva od 52-56% u odnosu na strategiju diferencijacije (38-44%). Malo poduzeće koje prosječno zapošljava 50 zaposlenih u poslovanju su neovisni i njihov godišnji prihod odnosno promet je oko 54 milijuna kuna odnosno imaju dugotrajnu imovinu u vrijednosti do 27 milijuna kuna.

Srednje poduzeće od 250 zaposlenika ostvaruje godišnji promet do 216 milijuna kuna, a imaju dugotrajnu imovinu u vrijednosti do 108 milijuna kuna. 

Mali poduzetnici najbolje poznaju model upravljanja troškovima (46%), dok različite suvremene modele pozna njih 52%. Srednji poduzetnici poznaju model upravljanja troškovima (35%).

Mali se poduzetnici u RH najviše koriste tradicionalnim modelom upravljanja troškovima i to čak u 64% slučajeva. Suvremene modele upravljanja troškovima koristi samo 36% malih poduzeća. Srednji poduzetnici u RH koriste model upravljanja troškovima u čak 52% slučajeva. Hrvatska mala poduzeća kao rezultat aktivnog upravljanja troškovima najčešće navode postizanje veće tržišne konkurentnosti smanjenjem troškova poslovanja, dok srednja poduzeća u Hrvatskoj najčešće navode postizanje veće tržišne konkurentnosti smanjenjem troškova poslovanja.

46. DEFINIRANJE POJMA I OBLICI POREZNE EVAZIJE

Pojam evazija označuje nezakonite radnje ili propuštanja kojima se porezna obaveza prikriva ili otklanja. Porezni obveznik plaća manji porez nego što bi prema zakonu bio obavezan. Nezakonito izbjegavanje plaćanja poreza može se provesti propuštanjem navođenja oporezivog dohotka ili transakcija iz porezne prijave navođenjem više odbitih troškova nego što su stvarni. Prema Barbari Jelčić porezna evazija nastaje kao rezultat otpora koji porezni obveznik osjeća prema plaćanju poreza. Izbjegavanje plaćanje poreza ili porezna evazija može biti:

a) zakonita ili dopuštena koja nije dopuštena zakonom tj. koja nije u sukobu sa zakonom

b) nezakonita ili nedopuštena koja za sobom nužno povlači sankcije

Ako izbjegavanjem plaćanja poreza nije u sukobu sa zakonom ili drugim propisima govori se o zakonitoj ili  dopuštenoj evaziji koja može biti rezultat:

a) pronalaženja praznina ili "rupa" u zakonskim propisima zbog njihove manjkavosti, nedorečenosti, nepreglednosti i nejasnoća poreznog sustava. Koristeći se uslugama dobro plaćenih poreznih savjetnika, porezni obveznici na razne načine nastoje iskoristiti nedorečenosti u zakonu.

b) promjena mjesta prebivališta ili uobičajenog boravišta ili sjedišta obavljanja gospodarskih djelatnosti poreznih obveznika, porezni bijeg zbog različitih poreznih stopa koje se u pojedinim gradovima i dijelovima zemlje primjenjuju na istu visinu porezne osnovice. Uvođenjem poreznih pogodnosti na području određene teritorijalne jedinice kao što su kod nas različite stope prireza, poreza na dohodak i gradova i općina i uvećani osobni odbici za porezne obveznike koji imaju prebivalište i borave na području posebne državne skrbi i brdsko-planinskim područjima, oslobađanja i poticaji zapošljavanja i sl.može se utjecati na rast i razvoj tog područja. 

c) zakonom organizirane evazije kada država poreznim propisima želi postići unaprijed predviđene reakcije poreznih obveznika koje mogu biti usmjerene na odustajanje od kupnje odnosno preorijentaciju na potrošnju nekih drugih proizvoda. 

Ako porezni obveznik direktno krši zakonske propise tada se govori o nelegalnoj i nezakonitoj poreznoj evaziji odnosno poreznoj utaji. Razlikujemo 2 vrste nezakonite porezne utaje i to: potpunu i djelomičnu. Potpuna porezna utaja nastaje kada porezni obveznik financijskim tijelima ili poreznoj upravi uopće ne prijavljuje ništa od ukupno ostvarenog prihoda, dohotka ili imovine koja je predmet oporezivanja.

Djelomična porezna utaja nastaje kada porezni obveznik financijskim tijelima dostavlja nepotpune ili lažne financijske pokazatelje o veličini  ostvarenog prihoda, utvrđenoj visini dohotka i vrijednosti imovine kako bi na taj način smanjio svoje porezno opterećenje, te plaća manji porez nego što je prema zakonu obavezan. 

Potpuna ili djelomična porezna utaja koja ima za posljedicu neplaćanje poreza se kažnjava. Zato su u poreznim propisima RH propisane visoke novčane kazne, kazna zatvora, oduzimanje određene imovine do utajenog iznosa, zabrana daljnjeg obavljanja rada ili kombinacija više kazni.

47. MJERE ZA SPREČAVANJE IZBJEGAVANJA PLAĆANJA POREZA

Svako izbjegavanje plaćanja poreza ima za posljedicu nemogućnost podmirivanja nekih od planiranih rashoda koji se financiraju prikupljenim sredstvima, stoga svaka suvremena država nastoji poreznu evaziju spriječiti odnosno ograničiti na najmanju moguću mjeru. U poreznim sustavima teško je egzaktno utvrditi veličinu porezne evazije ali kada postoje odstupanja između planiranih rashoda i sredstava ubranih oporezivanjem, država može postupiti na 2 načina:

a) smanjiti neke od planiranih izdataka i tako odustati ili smanjiti financiranje određene javne potrebe

b) povećati porezno opterećenje u domeni potrošnje uvođenjem nekog novog poreza ili povećanjem poreznih stopa kod pojedinih poreznih oblika.

Kakva će biti reakcija potrošača na uvođenje novog ili povećanje postojećeg poreza ovisi o nizu čimbenika kao što je elastičnost cijena, ostvareni dohodak kao i mogućnost supstituiranja oporezivanog s neoporezivanim proizvodima. Povećano porezno opterećenje najviše osjete porezni obveznici koji redovito u cijelosti plaćaju poreze kao i oni kod kojih je mogućnost izbjegavanja plaćanja poreza svedena na minimum, a to s najvećim dijelom porezni  obveznici koji ostvaruju dohodak iz radnog odnosa nesamostalnim radom. Mjere za sprečavanje izbjegavanja plaćanja poreza mogu se grupirati u 3 skupine: institucionalne, pravne i socio-ekonomske. 

Institucionalne su mjere usmjerene na odnos porezne administracije i poreznih obveznika (što se naziva porezno-dužničkim odnosom), a koje se moraju temeljiti na poštivanju zakonskih propisa i međusobnom povjerenju. 

Jedna od karakteristika efikasnog poreznog sustava je i dobra informatička opremljenost kao i stručna osposobljenost porezne administracije. Brzi razvoj informacijske tehnologije zahtijeva od tijela državne uprave preorijentaciju na poslovne procese koji će sudionicima porezno-dužničkog  odnosa olakšati razmjenu informacija. U RH se velika važnost pridaje razvoju mrežnog sustava i njegovog povezivanja s drugim poslovnim sustavima.
Pravne mjere kojima se nastoji smanjiti porezna utaja usmjerene su na stabilnost poreznog sustava države bez čestih izmjena zakonskih propisa kao i uvođenje kazni za učinjene porezne prekršaje. Nezakonita, potpuna ili djelomična porezna utaja smatra se kaznenim djelom, a za učinjeni prekršaj poreznom se obvezniku može izreći visoka novčana kazna. 

Socio-ekonomske mjere uključuju potrebu izgradnje i podizanja morala poreznih obveznika. Porezni moral obuhvaća one norme ponašanja u svezi s oporezivanjem koje određuju koja je vrsta tog ponašanja s društvenog stajališta korisna, prihvatljiva ili štetna. Porezni moral odnosi se na osobni stav poreznog obveznika prema plaćanju poreza, razini njegovog obrazovanja i društvenog statusa, visini poreznog tereta te raspodjeli oporezivanjem prikupljenih sredstava kao i straha od neplaćanja porezne obaveze zbog izricanja kazne što može imati utjecaj na njegov društveni ugled. 
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