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POJAM PODUZEĆA, PODUZETNIKA I PODUZETNIŠTVA

Poduzeće je samostalna gospodarska, tehnička i društvena cjelina u vlasništvu određenih subjekata, koja proizvodi dobra ili usluge za potrebe tržišta, koristeći se odgovarajućim resursima i snoseći poslovni rizik, radi ostvarivanja dobiti i drugih ekonomskih i društvenih ciljeva.

Poduzetnik je osoba koja posluje na vlastiti rizik. Raspolaže sredstvima potrebnim za određenu gospodarsku djelatnost i samostalno donosi odluke koje se odnose na tu djelatnost, organizira i kombinira proizvodne činitelje, koordinira njihovo djelovanje, nadzire, rukovodi i upravlja cjelokupnim radom i poslovanjem. Zarada poduzetnika je poduzetnička dobit, koja ostaje nakon što se iz ukupnog prohoda odbiju troškovi.

Sam termin poduzetnik ( entrepreneur) prvi je u ekonomsku znanost uveo Cantillon u svojoj Raspravi o naravi trgovine (1725) u kojoj je kao poduzetnika prikazao zakupnike zemljišta, trgovce, manufakturiste, graditelje itd., ali i slikare, liječnike i odvjetnike, naglašavajući već spomenutu neizvjesnost i rizik u njihovom poslovanju i dijeleći ih na poduzetnike s kapitalom i poduzetnike s vlastitim radom.


Ovisno o tome rade li poduzetnici i sami ili stječu kapital A. Smith razlikuje poduzetnike koji to čine: 1) marljivošću i štedljivošću, 2) poslovnim špekulacijama i 3) poslovnim inovacijama.

J. Schumpeter definira poduzetnika kao nosioca inovacija, novih kombinacija činitelja proizvodnje. On razlikuje poduzetničku funkciju kao donošenje važnih strateških odluka i odluka o inovacijama od rukovodeće funkcije održanja rutinskog djelovanja poduzeća. Inovativni poduzetnik svojom stvaralačkom energijom, konkurentnošću i tehničkim napretkom predstavlja pokretača gospodarskog razvoja. Schumpeter prigovara uključivanju rizika u poduzetničku funkciju uz obrazloženje da je poduzetnička funkcija različita od funkcije kapitaliste. Kad  kapitalist upotrebljava svoj vlastiti kapital u neuspješnom poduzeću. on gubi kao kapitalist, a ne kao poduzetnik. Ako poduzetnik, koji uzima zajam, nema vlastita sredstva, očigledno je da gubi kapitalist koji daje zajam. 

Ne smatrajući nužnim da je poduzetnik nužno i vlasnik poduzeća, Peter Drucker je 1985. napisao da je “zadaća bankara kao poduzetnika mobilizirati novac drugih ljudi i uložiti ga u područja veće produktivnosti i veće dobiti. Uz to je vrlo relevantna i njegova opservacija “da ljudi koji ne mogu bez sigurnosti ne mogu postati dobri poduzetnici…. takvi bi ljudi vjerojatno bili jednako neuspješni u nizu drugih djelatnosti, npr. u politici, komandnim položajima u vojsci i sl. U svim tim profesijama moraju se donositi odluke, a bit svake odluke je neizvjesnost.

John Samuel Dodds (1987) smatra da je poduzetnik vlasnik i upravljač poduzeća koji pribavlja kapital, snosi rizik proizvodnje i kontrolira poduzeće. On odlučuje što će se i u kojoj količini proizvesti, odgovoran je za poduzeće i za kombinaciju i koordinaciju proizvodnih resursa u optimalnim proporcijama. Iz dana u dan on poduzima sve što je potrebno u managementu i marketingu dobara i odlučuje o razvojnoj politici. U velikim poduzećima te su funkcije podijeljene na dioničare, vijeće direktora i plaćenih rukovoditelja.

U svojem djelu R.L.Heilbroner i J.K.Galbrait (1987) definirali su poduzetnika kao čovjeka čija je ekonomska zadaća upravljanje poduzećem. Njegova je temeljna zadaća utvrditi opseg proizvodnje, pronaći najbolju konbinaciju faktora i utvrditi optimalnu količinu učinaka. Poduzetnik može, ali i ne mora, biti vlasnik poduzeća pa, ovisno o tome, može i ne mora dobivati profit. Kao zadaće poduzetnika autori su naveli: pregovaranje sa sindikatima, uspostava kreditne linije s bankama, angažiranje konpleksa sredstava za rad i predmeta rada, angažiranje stručnjaka za proizvodnju i dizajn te ocjena zahtjeva tržišta glede potreba i prodajnih cijena.

Ernest Bohmer i koautori razlikuju poduzetnika vlasnika i ovlaštenog poduzetnika. Njihove su primarne funkcije: utvrđivanje ciljeva poduzeća, planiranje, organizacija, kontrola, polaganje računa i predstavljanje poduzeća.


Prema modernoj ekonomskoj teoriji poduzetnik je nosilac gospodarske aktivnosti, ekonomski subjekt i pionir razvoja, koji angažira svoj kapital u gospodarsku djelatnost u tržišnoj konkurenciji na svoj rizik zbog čega ima autonomiju djelovanja i ostvareni profit. On uspostavlja vezu između tržišta rada, uslug i kapitala.


Znatno opširnija definicija poduzetnika je ta da je poduzetnik vlasnik, odnosno manager u poduzeću, a njegove su funkcije slijedeće:

a) pribavljanje kapitala

b) organizacija proizvodnje kupovinom i konbiniranjem inputa

c) odlučivanje o količini outputa u svijetlu očekivane potražnje

d) preuzimanje rizika s obzirom na okolnost da resursi moraju biti angažirani i plaćeni prije nego su učinci prodani.

Kao rukovodne snage poduzetnici moraju udovoljavati višestrukim zahtjevima u koje spadaju:

a) bogatstvo ideja i odlučnost, organizacijski talent, sposobnost improvizacije i smjelosti, povezana s razboritošću i oprezom;

b) poznavanje ljudi, sposobnosti za rukovođenje i suradnju, za prilagođavanje i kontaktiranje, odgovornost prema suradnicima i javnosti, spremnost za sagledavanje društveno-političkih zadataka;

c) posjedovanje općih ekonomskih znanja o međuovisnostima i zakonitostima gospodarskog života, te stručnih znanja u trgovačkoj i tehničkoj sferi, otvorenost za nove spoznaje iz znanosti i prakse.

Iz panorame izloženih određenja poduzetnika i njihovih osobina može se izvesti reprezentativna i što prihvatljivija sinteza koja bi mogla glasiti:

Poduzetnik je osoba nadarena poslovnim duhom i rukovodnim sposobnostima, bogata znanjem o poslovima i ljudima, odlučna i spremna da preuzme rizik upravljanja poduzećem na temelju inovacija i stalnog razvoja.

Za modernog poduzetnika nije presudno je li on ujedno vlasnik ili suvlasnik poduzeća ili je profesionalni manager ovlašten da vodi i upravlja poduzećem. Za razliku od prvotnog poduzetnika, koji je istovremeno bio i vlasnik poduzeća, a nerijetko i sam neposredni proizvođač, današnji je poduzetnik najčešće manager profesionalac s mandatom vlasnika poduzeća da ga organizira i vodi, da unapređuje njegovo poslovanje i osigura mu trajan i siguran prosperitet. Bitna je razlika jedino u tome da poduzetnik vlasnik radi za profit, a poduzetnik manager za visoku plaću.

Poduzetništvo je ukupnost poduzetnikovih organizacijskih, nadzornih, usmjeravajućih, rukovodećih i upravljačkih funkcija. U ekonomskoj se teoriji promatra kao posebni proizvodni faktor. Zadatak mu je da na najpovoljniji način kombinira i koordinira proizvodne faktore i tako maksimizira čisti profit. Izrazi “management” i “poduzetništvo” često se upotrebljavaju kao sinonimi, ali među njima postoje razlike jer management ne znači nužno uključivanje rizika, a poduzetništvo uvijek uključuje rizik.

Kao djelatnost poduzetnika poduzetništvo su razmatrali i donekle definirali uglavnom isti autori koji su pisali o poduzetniku. Tako R.Cantillon ne definira poduzetništvo izravno niti cjelovito, ali ukazuje što rade pojedini poduzetnici: prijevoznici dovoze namirnice iz sela u grad, trgovci ih kupuju i prodaju građanima, manufakturisti kupuju vunu i proizvode sukno itd., a svi nastoje postići više, uz neizvjesnu cijenu pa se može dogoditi da im poduzeće bude unosno ili da bankrotira.

Objašnjenju pojma poduzetništva  posebno je pridonio Peter Drucker u svojoj knjizi “Inovacija i poduzetništvo” iz koje je uputno preuzeti njegova ključna stajališta. Drucker ne prihvaća da je poduzetnik jednostavno kapitalist, investitor ili poslodavac, niti da je poduzetništvo osnivanje vlastitog, novog i malog poduzeća. Poduzetništvo je stvaranje novog tržišta i novog potrošača, kako je to npr. učinio McDonald’s d definiranjem vrijednosti svog finalnog proizvoda. Svrha prvih pokušala stvaranja sustavnog poduzetništva u obliku poduzetničke banke nije bilo vlasništvo nego mobiliziranje tuđeg novca da bi ga se uložilo u područja visoke produktivnosti i veće dobiti.


Po R.L.Heilbroneru i J.K. Galbraitu je značajka poduzetništva organiziranje pa je ono u tom smislu četvrti činitelj proizvodnje (uz rad, kapital i zemlju). U uvjetima čiste konkurencije poduzetništvo obavlja slijedeće osnovne zadaće:

a) utvrđivanje veličine poduzeća u skladu s ekonomijom obujma (kao smanjenje troškova koje nastaje iz povećanja količine učinaka);

b) kombiniranje proizvodnih činitelja po načelu granični prihod veći od graničnog troška kako bi se maksimizirao profit

c) utvrđivanje optimalne količine učinaka pri kojoj su granični prihod i granični trošak izjednačeni.

Slovenski autor Aleksandar Bajt definirao je poduzetništvo kao usmjeravanje kapitala u konkretna zaposlenja, a kao njegovu glavnu funkciju označio je stalno unošenje inovacija.

Drago Gorupić uvrstio je u poduzetništvo slijedeće aktivnosti:

a) organizaciju proizvodnje i poslovanja;

b) inovacije, razvoj i poboljšanje;

c) borbu i suradnju s radnicima;

d) borbu i suradnju na tržištu robe i kapitala;

e) uređivanje odnosa s državom i s neposrednom društvenom i gospodarskom okolinom.

Prema izloženim stavovima pojam poduzetništva može se definirati:

 
Poduzetništvo je djelatnost poduzetnika usmjerena na pokretanje, organiziranje i inoviranje poslovanja poduzeća s temeljnom svrhom stvaranja novog tržišta.

Poduzetništvo stalno teži novom i nikad se ne miri s postojećim. U modernom poduzetništvu vrijedi načelo da sve što je dobro danas nije dobro za sutra. Zato se na novo poduzetništvo ne smije samo gledati kao na oruđe vlastitog probitka, već je ono oblikovatelj, trajan poticatelj i činitelj društvenog napretka.

Uspješno moderno poduzetništvo obilježuje: potreba za postignućem i uspjehom, kreativnost i inicijativa, preuzimanje rizika, povjerenje u ljude i smjelost, potreba za neovisnošću i autonomijom te motivacija, energija i stalan angažman na promjenama.

Postanak i razvoj poduzetnika i poduzetništva


Poduzetništvo i poduzetnik u gospodarskom smislu kao nosilac jednokratne, višekratne ili privremene trgovačke i slične djelatnosti pojavili su se prije poduzeća kao trajnije organizacije još između 12. i 15. stoljeća.

Poduzetništvo je u prvo vrijeme obuhvaćalo trgovinu, kreditne i mjenjačke poslove, brodarstvo, ali i osvajanje novih područja, razbojništvo i gusarstvo. Kao podloga za razvoj poduzetništva ističe se poklapa za zlatom i novcem i sredstva za stjecanje novca silom i razbojstvom, praznovjerjem, pronalazaštvom (stvaranje “projekata” istraživačkih, osvajačkih i trgovačkih pothvata) i posuđivanjem novca. Kao osnovni tipovi poduzetnika u to vrijeme izdvajaju se:

1. gusari

2. feudalci

3. državni činovnici

4. špekulanti

5. trgovci i

6. obrtnici.

Trgovati, u smislu velike trgovine, značilo je: opremiti i naoružati

 brodove, vrbovati borce, osvajati zemlje, puškama i sabljama rastjerati domoroce, oduzeti im imovinu, natovariti brodove i u domovini rasprodati robu na javnim dražbama najboljem ponuđaču. Jedan od najranijih primjera poduzetnika je Marko Polo koji je utvrdio trgovački put prema Dalekom Istoku. On je potpisivao ugovore sa trgovcima i bankarima da će im prodati njihovu robu. Ugovor koji je potpisao predviđao je pozajmicu trgovcu-pustolovu sa kamatom od 22,55 uključujući osiguranje. Dok je kapitalist bio onaj koji je pasivno prihvaćao rizik, trgovac-pustolov imao je aktivnu ulogu u trgovini, snoseći psihički i fizički rizik. Kada je trgovac-pustolov uspješno prodao svoju robu i završio putovanje, profit se dijelio s kapitalistom koji je dobio veći dio (više od 75%) dok je trgovac dobio preostalih 25%. 

U to vrijeme trgovci nisu bili specijalizirani, a obavljali su sve trgovačke, prijevozne, novčarske i druge poslove, a zbog velike nesigurnosti prometa udruživali su se u kopnene karavane ili u flote brodova, zatim u stalnije oblike udruženja, gilde. Začeci trgovačkih poduzeća javljaju se vrlo rano, u Italiji već u 12. stoljeću kao privremena društva, zadužena samo za jedno ili više trgovačkih putovanja.


U Srednjem vijeku pojam poduzetnika korišten je da bi opisao osobu koja je realizirala veće proizvodne projekte. U takvim većim proizvodnim projektima, osoba nije preuzimala nikakav rizik, već je jedino rukovodila projektom koristeći se prirodnim bogatstvom. Tipični poduzetnik u Srednjem vijeku je svećenstvo – osobe koja je bila zadužena za velike arhitektonske poslove, za gradnju dvoraca i fortifikacija, javnih zgrada, crkava i katedrala.

Od kraja 14. stoljeća šire se javljaju trajna udruženja, koja su većinom poprimila poslovni oblik današnjih javnih trgovačkih društava. Ona su se temeljila na kućnoj zajednici obiteljskih članova i predstavljala su sjedinjenje kapitala i trgovačke djelatnosti svih sudionika. No i ona su se sklapala na kraće vrijeme, od jedne do pet godina, ali se ugovor mogao stalno obnavljati. Ta trgovačka društva, kao imovinsko-pravna udruženja, koja su se temeljila na zajednici kapitala i dijelila dobit među svojim članovima, treba razlikovati od trgovačkih gildi, koje su bile udruženja na temelju udruživanja sa svrhom uzajamne pomoći u trgovanju, pri čemu se svaki trgovac bavio svojim poslom za vlastiti račun i uz vlastitu opasnost.

Poduzeće je nastalo tako što se gospodarska aktivnost osamostalila od poduzetnikova domaćinstva i što se ona uz određenu cijenu mogla kupiti i prodati. Poduzeće postaje samostalni gospodarski organizam s vlastitim životom i izdiže se iznad pojedinih ljudi koji u njemu privređuju. Kao tipičan masovni fenomen poduzeće se javlja tek u 15 stoljeću.

Veza između rizika i poduzetništva uspostavljena je u 17. stoljeću, kao je poduzetnik postao osoba koja je ulazila u ugovorne odnose s vladom za izvršenje određenih usluga ili snabdijevanje ugovorenom robom. Dok je ugovorena cijena bila fiksna, profit ili gubitak pripadao je poduzetniku. Jedan od poduzetnika u tom periodu bio je  francuz John Law koji je osnovao kraljevsku banku. Ta je banka imala ekskluzivni ugovor s kompanijom u tzv. Novom svijetu – Misssissippi Company. Na nesreću, taj monopol francuske trgovine donio je Law-u gubitak i propast kad je pokušao povećati cijene dionica više od vrijednosti sredstava kompanije. Poznati ekonomist Richard Cantillon razumio je Law-ovu grešku. Cantilon je razvio jednu od ranih teorija poduzetnika. On je uvidio da poduzetnik mora prihvatiti rizik, posebno trgovac, farmer, zanatlija i ostali samostalni proizvođači “kupujući po poznatoj cijeni, a prodajući po nepoznatoj cijeni, radeći s rizikom.

U 18. stoljeću, razlikuju se osobe koje imaju kapital od osoba koje kapital trebaju. Drugim riječima, poduzetnik se razlikuje od osobe koja ima kapital i želi ga povećati. Suština ovog razlikovanja vezana je uz industrijalizaciju koja se proširila po čitavom svijetu. Mnoge inovacije koje su se tada dogodile promijenile su svijet (kao npr. Eli Whitney i Thomas Edison). Oboje su razvili novu tehnologiju ali je nisu  mogli financirati. Dok se Whitney financirao svoju proizvodnju strojeva  vladinim novcem, Edison je skupljao kapital iz privatnih izvora za razvoj u oblasti elektrike. Oboje su bili korisnici kapitala (poduzetnici), a ne dobavljači kapitala. Oni koji su imali kapital bili su profesionalni upravljači novcem (profesional money manager) koji su ulagali u rizičnu investiciju udružujući vlastiti kapital da bi dobili što veći interes na investiciju.

U kasnom 19. i ranom 20. stoljeću poduzetnik nije bio distanciran od managera i promatran je u svjetlu ekonomske perspektive. Poduzetnik organizira i posluje u poduzeću za svoj osobni dobitak. Plaća tržišnu cijenu za sirovine potrebne za posao, za korištenje zemljišta, svoje zaposlene i za kapital koji posuđuje. On koristi svoju osobnu inicijativu, maštu i intelekt pri planiranju, organiziranju i administriranju poduzeća. Ulaže svoju inovativnost.

Sredinom 20.stoljeća značenje poduzetnika prerasta u inovatora. Koncept inovativnosti i novina je vrlo prisutan pri definiranju poduzetnika. Funkcija poduzetnika je upotrijebiti tehnološke mogućnosti za proizvodnju novih roba ili proizvodnju starih na novi način, otvaranje novih mogućnosti zamjene materijala novih, novih načina proizvodnje. U ovoj  definiciji značajno mjesto zauzima inovativnost. Inovativnost, kao činjenica uvođenja nečeg novog, je jedna od težih zadataka koji se postavljaju pred poduzetnika. Ono podrazumijeva, ne samo mogućnost kreativnosti i koncepcije, nego i mogućnost razumijevanja snaga posla u okruženju. Novine se mogu javiti u svim fazama proizvodnje i distribucije proizvoda, u metodama razvoja i nove organizacijske strukture. Jedna od još uvijek nerazjašnjivih inovacija je gradnja egipatskih piramida rađenih od kamenih blokova teških nekoliko tona.

Očito je da je poduzetništvo tijesno povezano s intenzivnim promjenama u tehnologiji, ekonomiji, politici te socio-kulturnim i institucionalnim dostignućima u društvu. Danas smo svjedoci izuzetnih promjena u svim tim područjima koje nagovještavaju još veće, dublje i brže promjene, iste ili druge vrste u društvu. One će se neizostavno odvijati u vezi s promjenama u poduzetništvu, i to i u teoriji  i u praksi.

U svezi s tim T.Peters u svojoj knjizi “Thriving on Chaos”  ukazuje na  trendove razvoja o kojima treba voditi računa svaka ozbiljnija analiza modernog poduzetništva. To su:

1. Velika neizvjesnost modernih promjena na ekonomskom području, što  zahtijeva izuzetnu ekonomsku dinamičnost, inovativnost i neprestano prilagođavanje promjenama.

2.Vrijeme je postalo središnjim činiteljem i područjem konkurentske

 borbe jer neizvjesnost traži brzinu, prilagodljivost, odazivnost i gipkost temeljem informacijskih, tehnoloških i drugih promjena.

3. Sva tržišta postaju djeljiva i sve se više proizvodi roba za poznatog kupca (customized goods). To zahtijeva kompjutorski dizajn, fleksibilan tvornički sustav i elektron. obradu podataka.

4. Kvaliteta dizajna i servis postaju najvažnije komparativne prednosti proizvođača novih proizvoda. U svezi s tim postoje najmanje četiri konkurentne prednosti (a) tehnologije i kvalitete, (b) nove organizacijske i managerske akcije, (c) dizajn kao cjelina tehnoloških i estetskih svojstava proizvoda u poslovnom smislu i (d) posebne usluge – tzv. dodatne usluge (npr. servisne usluge proizvoda)

5. Restrukturiranje velikih poduzeća polazi i temelji se na konkurenciji, kvaliteti i dodatnim uslugama, organizacijskoj i tehnološkoj fleksibilnosti te tržišnoj prilagodljivosti.

6. Mijenja se stara ekonomska ideja o ekonomiji velikog opsega, a promjene zahvaćaju i tržišnu strukturu i konkurenciju, pri čemu se povećava udio malih i srednjih poduzeća. Naime, velika poduzeća se pretvaraju u svojevrsni poslovni sustav malih poduzeća i posve novih organizacijskih kombinacija. Stvara se nov način povezivanja – mreža povezanosti i ovisnosti. U tome informacijska tehnologija ima odlučujuću ulogu.

7. Tržišni partneri poduzeća sve se više smatraju suradnicima. Tako se pojavljuje i tzv. partnerstvo dodatne vrijednosti. Riječ je o novim odnosima suradnje i tržišne koalicije među poduzećima.

8. Ekonomski se procesi internacionaliziraju tako da svi ekonomski subjekti postaju međusobno ovisni na svjetskom tržištu, a konkurencija i informacijski tokovi čine poduzeće sastavnim dijelom svjetske proizvodnje.

9. Mijenja se položaj radnika u procesu rada i u poduzeću. Repetitivni rad se smanjuje a inovativni povećava. Prednost se daje kvaliteti umjesto kvantitete i sve se više pristaje na različite oblike samoupravljanja i suvlasništva kao uvjeta za potpunije ostvarivanje novih zahtjeva u kvalitativnom smislu.

Navedene promjene nesumljivo su rezultat i ishodište novih promjena u poduzetništvu i managerstvu. Pred njih se uvijek postavlja zadatak: kako poduzeće iz postojećeg stanja i položaja odvesti u novu kvalitetu. Ovo se pitanje obično potencira kada poduzeće upadne u krizu i dođe pod stečaj. Tada se pruža izuzetna šansa za nove, sposobnije poduzetnike i managere. Dakako, učinkovito restrukturiranje poduzeća i njegove okoline pretpostavlja i tome odgovarajuće institucionalne promjene u društvu, a posebno u gospodarskom sustavu zemlje.

Koristeći se različitim definicijama poduzetništva možemo zaključiti da poduzetništvo znači različite stvari od različitih ljudi i može se sagledati sa različitih aspekata. No, ipak te definicije imaju nešto zajedničko a to je: rizik, osvajanje, kreativnost, neovisnost i nagrada.

Danas živimo u doba poduzetništva, koje se izučava u različitim institucijama, državnim zavodima i velikim korporacijama. Poduzetništvo nikad do sada nije bilo tako izučavano od različitih seminara do akademskih rasprava. Svi od 369 sveučilišta u SAD imaju barem jedan seminar iz poduzetništva. Mnogi od tih seminara organiziraju se u biznis školama ili tehnikumima.

Poduzetničko obrazovanje je i u Europi u znatnom napredovanju. Mnoga sveučilišta  izučavaju ili su počela izučavati poduzetništvo. Oni koriste tzv. training courses. Isto tako, i mnoge vlade  su zainteresirane za promociju i bolje spoznavanje poduzetništva.  Vlade su zainteresirane za pružanje potpore pri razvoju poduzetništva, kroz poreznu politiku, infrastrukturu, komunikacijski sustav. Neke vlade u SAD razvile su svoje vlastite inovativne industrijske strategije, prezentacijom putem medija.

Poduzetništvo u nekim razvijenim zemljama

Poduzetništvo ima veliku ulogu i značenje u razvijenim zemljama. U tim bi zemljama poduzetništvo trebalo biti vodič za zemlje u razvoju i tranziciji, kako pokrenuti i razvijati management i poduzetništvo. Njihova iskustva i znanja mogla bi se primijeniti u oblikovanju nacionalnih programa.

Austrija je izvanredan primjer uspješne politike općeg razvoja poticanjem nastanka malih poduzeća. Ta je zemlja putem malih poduzeća osigurala brz gospodarski rast i visoku konkurentnost. Većina malih i srednjih poduzeća u Austriji djeluju na području obrtništva, trgovine i turizma. Sektor turizma je tipičan sektor malog poduzetništva, u kojem se bez velikih inovacija racionalno koriste prirodni resursi i ostvaruje visoki dohodak. 

Znakovito je za Austriju da ministar gospodarstva mora svake druge godine (počevši od 1982.g.) podnijeti u parlamentu izvješće o stanju malih i srednjih poduzeća, koje predstavlja najvažniji izvor informacija o razvoju tih poduzeća. Kvalitetan rad, znanje i opća briga za napredak u stabilnom pravnom i socijalnom okruženju, uz otvorenost prema svijetu, mogu biti dovoljni uvjeti za brz gospodarski razvoj i socijalnu stabilnost. Za Austriju se s pravom može reći da je zemlja malih poduzeća i poduzetnika.

Švicarska je poznata po tome što je svoj gospodarski razvoj pretežno temeljila na malim i srednjim poduzećima. U 1985.g. u Švicarskoj je od ukupno 245.000 poduzeća bilo 97,1% malih, 2,7% srednjih i samo 0,2% velikih poduzeća. Prosječan broj zaposlenih u malim i srednjim poduzećima iznosio je 8 osoba.

Švicarska ima dugu tradiciju pomaganja razvoja malih poduzetnika. Glavnina javnih programa poticanja razvoja razrađena je na regionalnoj i lokalnoj razini. Daje se pomoć za razvoj, financijske informacije, novčana pomoć, pomoć za povećanje zaposlenosti i za istraživanja. Osobit je naglasak na stručnom obrazovanju i konkurenciji. Za poduzetničko obrazovanje mladih Švicarska (kao i Austrija i Njemačka) ima dvoji sustav, koji im omogućuje da temeljnu i višu obuku dobiju u poduzećima, usporedo s obukom na fakultetima.

U zemljama tržišnog gospodarstva, privatnog vlasništva i slobodne poduzetničke tradicije postoje brojne financijske institucije kojima se poduzetnici mogu obratiti za dobivanje financijskih sredstava. Te financijske institucije i razni financijski oblici, kao i postojanje financijskih tržišta pogoduju razvoj poduzetništva, jer pružaju raznovrsne mogućnosti pribavljanja novca za ulaganja.

Njemačka, kao jedna od najrazvijenijih zemalja svijeta, ima u osnovi samo dva tipa financijskih institucija: banke i štedionice. Štedionice predstavljaju najjači dio njemačkog bankarskog sustava. One kreditiraju i financiraju gospodarski razvoj zemlje, poduzeća i privatnog poduzetništva, zanatsko-proizvodne industrijske djelatnosti, te snažnu vanjskotrgovinsku orijentaciju, što uključuje zemljoradnju, šumarstvo, ribarstvo, vodoprivredu, energetiku, prerađivačku industriju, građevinarstvo, trgovinu, transport, komunikacije, javni uslužni sektor i slobodna zanimanja.

Štedionice omogućavaju štedišama brojne oblike ulaganja novca u vrijednosnice. Te su štedionice osnovale vlastita investicijska društva, specijalizirane fondove za investiranja, razvije su poslovni i financijski najam i factoring, a preko središnje banke uključene su u međunarodne platne transakcije. Poduzetnici u štedionicama mogu dobiti sve moguće preporuke, savjete i prijedloge kako i u što je najbolje uložiti novac ili kako pribaviti potreban novčani kapital.

Austrija, Švicarska i Njemačka su samo tri primjera razvijenih zemalja, koja svoj gospodarski razvoj temelje na poduzetništvu. Zemljopisna i kulturna bliskost s Hrvatskom, te sličnost gospodarskih struktura mogu njihovo iskustvo učiniti inspirativnim i za hrvatske poduzetnike i olakšati praktičnu suradnju u mnogim područjima. Osim njih, treba navesti i jednu od najjačih sila svijeta, koja svoj gospodarski uspjeh temelji na poduzetništvu, a to je Japan.

Japan je država koja stimulira razvoj onih poduzeća koja su nužno potrebna za razvoj cjelokupnog gospodarstva. Tako je japanska vlada mala i srednja poduzeća uočila posebno važnim za razvoj cjelokupnog gospodarstva i zaštitila ih zakonima, pružajući im uz to stručnu i financijsku potporu, s ciljem unapređenja malih i srednjih poduzeća u skladu s ukupnim nacionalnim gospodarstvom.

Rast i razvoj malog poduzetništva usmjerava se na smanjenje razlika u produktivnosti i u drugim područjima između velikih te malih i srednjih poduzeća, na povećanje produktivnosti te izjednačavanje osnovnih uvjeta poslovanja malih i srednjih poduzeća. Vlada na temelju postignutih rezultata poduzeća priprema godišnja izvješća o malim i srednjim poduzećima i o poduzetim mjerama kojima se ona žele stimulirati.

Japanski zakoni potiču mala i srednja poduzeća na modernizaciju i racionalizaciju uprave, unapređenje tehnologije, poboljšanje unutrašnje strukture, smanjenje nedostataka, stimulaciju potražnje, osiguranje dijela ulaganja, te povezivanje malih poduzeća na projektima koje vode velika poduzeća, kao ekonomski nije isplativo određene dijelove proizvodnje obavljati u velikim poduzećima. 

U Japanu vlada preko svojih financijskih organizacija osigurava financiranje malih i srednjih poduzeća po povoljnijim uvjetima nego privatne banke. Krediti po posebno povoljnim uvjetima odobravaju se za posebne namjene, kao što su unapređenje tehnologije i poboljšanje infrastrukture u poduzeću, zaštita čovjekove okoline itd. Krediti namijenjeni poboljšanju upravljanja malim i srednjim poduzećima praćeni su jamstvom i kreditnim osiguranjem drugih vladinih institucija. Sustav kreditnih garancija i osiguranja kredita primjenjuje se da bi se pomoglo malim i srednjim poduzećima pri pozajmljivanju kapitala od privatnih banaka, uz aktivno službeno jamstvo i osiguranje. 

Tako bogata struktura institucija i organizacija, njihovih poslova i instrumenata karakteristična je samo za razvijene zemlje. Za razliku od njih u većini zemalja u tranziciji postoje samo univerzalne banke koje se uglavnom bave prikupljanjem novčanih sredstava. Fondovi nemaju značajniju ulogu u kreditiranju gospodarstva i poduzetništva. Štedionice se tek pojavljuju, dok burze gotovo da i ne funkcioniraju. Komercijalne banke bave se uglavnom kratkoročnim, profitabilnijim i manje rizičnim poslovima, te kao takve nisu spremne kreditno podržati male poduzetnike. Određena rješenja postoje, ali uz prilično nepovoljne uvjete. 

Temeljne pretpostavke razvoja poduzetništva

u Republici Hrvatskoj
U razvijenim je zemljama poduzetništvo važan činitelj gospodarskog razvoja. Da bi Hrvatska dostigla razvijene zemlje, najprije mora stvoriti određene preduvjete za brži razvoj poduzetništva. Temeljne pretpostavke razvoja malih i srednjih poduzeće u Republici Hrvatskoj su: pravne, financijske, obrazovne, znanstvene, savjetodavne, servisne i ostale pretpostavke.

Pravne pretpostavke su zakonski propisi koji reguliraju osnutak, registraciju i likvidaciju malih i srednjih poduzeća i zakonski propisi o financiranju, računovodstvu i reviziji malih i srednjih poduzetničkih poduzeća. Republika Hrvatska mora osigurati zakonsku potporu osnivanju i razvoju poduzetničkih poduzeća. Danas registracija malih i srednjih poduzeće zahtijeva mnogo vremena i dokumenata. Veliki broj poduzeća iz oblasti poduzetništva je samo registriran, a ne funkcionira, te ih treba likvidirati. Važni su i propisi o računovodstvu i reviziji, koji moraju biti usklađeni s međunarodnim standardima. Sve te propise treba pojednostaviti, kako bi bili razumljivi i sukladni sličnim propisima u razvijenim zemljama.

Financijske pretpostavke su nužne za razvoj poduzetništva jer bez kapitala nije moguće realizirati poduzetnički pothvat. Zbog toga su potrebne financijske institucije za financiranje poduzetništva. To mogu biti državne, regionalne i lokalne institucije za pružanje financijske potpore poduzetništvu, tj. pružanje mogućnosti dobivanja dugoročnih kredita. Osim toga, potrebno je privući strani kapital preko međunarodnih financijskih institucija i više ga koristiti, te stvoriti povoljniju investicijsku klimu za strana ulaganja. Vrlo je važan i porezni i carinski sustav koji će poticati poduzetnička ulaganja.

Obrazovne pretpostavke podrazumijevaju opće, stručno i poslovno znanje poduzetnika, koje se stječe školovanjem od srednjih preko viših do visokih škola, ali i putem raznih seminara, tečajeva i posebnih škola.

Znanstvene pretpostavke podrazumijevaju sveučilišta, fakultete, znanstveno-istraživačke institute i znanstvene parkove u okviru kojih se provode istraživanja problema iz oblasti poduzetništva.

Savjetodavne pretpostavke uključuju: savjetništvo za osnutak i registraciju malih i srednjih poduzeća, investicijsko i financijsko savjetništvo, savjetništvo za tekuće poslovanje i razvoj poduzetništva, te savjetništvo za likvidaciju.

Servisne usluge pružaju računovodstvene, financijske, marketinške i revizorske tvrtke.

Ostale pretpostavke za razvoj poduzetništva su poduzetnički inkubatori, poduzetničke agencije, slobodne zone i udruge poduzetnika.


Da bi mogla stvoriti povoljne pretpostavke razvoja poduzetništva Hrvatska mora koristiti znanja i iskustva razvijenih zemalja, te podržavati poduzetnički koncept i razvijati poduzetničku kulturu.


Općenito se može zaključiti za sve zemlje u tranziciji, pa tako i za Hrvatsku, da mogu na nekoliko načina dati snažnu podršku poduzetništvu:

· rasterećenjem novih poduzetnika od davanja u obliku poreza i ograničavajućih propisa;

· banke i druge institucije koje pozajmljuju novac trebale bi imati više sluha za molbe i potrebe poduzetnika;

· poticanjem eksperimentiranja, te smanjenjem rizika;

· podržavanjem ideje kako poduzetnici služe društvu i imaju moralnu obvezu glede uspjeha tog društva;

· pružanjem mogućnosti mladim ljudima da na sveučilištima uče o poduzetništvu i istodobno vode poslove.

U usporedbi s razvijenim financijskim strukturama financijsko okruženje u Republici Hrvatskoj je relativno siromašno. Banke i poneke štedionice dominantne su financijske  institucije. One se uglavnom bave prikupljanjem novčanih sredstava (depozitna aktivnost) i odobravanjem kredita. Ostale financijske institucije za financiranje poduzetništva u Republici Hrvatskoj su nacionalne, regionalne i lokalne financijske institucije, štedno-kreditne zadruge, financijska poduzeća i financijski fondovi.

Najznačajnije nacionalne financijske institucije su:

Hrvatska banka za obnovu i razvoj (HBOR) i 

Hrvatska garancijska agencija (HGA).

Hrvatska banka za obnovu i razvoj je osnovana kao posebna financijska institucija za koju je Republika Hrvatska osigurala osnivački kapital. Temeljni zadaci HBOR su odobravanje kredita za projekte koji služe za obnovu i unapređenje hrvatskog gospodarstva, a za koje banke i druge financijske institucije nisu u mogućnosti osigurati potrebna sredstva, te izdavanje jamstva. HBOR odobrava kredite preko banaka i drugih financijskih institucija, i to na rok duži od jedne godine. Potrebna sredstva HBOR pribavlja izdavanjem obveznica i uzimanjem kredita u zemlji i inozemstvu, iz pomoći drugih država i međunarodnih financijskih institucija, pomoći hrvatskih državljana i dr.

Prvi srednjoročni kredit odobren je Hrvatskoj banci za obnovu i razvoj od strane Europske banke za obnovu i razvoj u vrijednosti od 50 milijuna DEM za ulaganje u turizam. Sredstva su se odobravala izravno krajnim korisnicima, u visini od najviše 5 milijuna DEM, uz godišnju kamatu od 9% i rok otplate od 6 godina, uključujući i poček od dvije godine.

Hrvatska garancijska agencija osnovana je 1994. godine kao posebna financijska institucija sa ciljem ostvarivanja gospodarske politike u području unapređivanja i razvoja malih i srednjih poduzeća kroz olakšavanje kreditnog financiranja investicija. Osnivački kapital osiguran je iz proračuna Republike Hrvatske, dok djelatnost HGA obuhvaća izdavanje garancija za kredite koje su banke i štedionice odobrile poduzetnicima, te dodjeljivanje potpore za smanjenje troškova kredita odobrenih poduzetnicima od banaka i štedionica.

Garancija i potpora mogu se dobiti isključivo za projekte koji se financiraju iz kredita i koji obuhvaćaju materijalne investicije u opremu, postrojenja, poslovne i proizvodne prostore, dugogodišnje nasade i osnovno stado, te poticanje razvoja starih zanata.

Drugi program HGA namijenjen je poticanju gospodarske aktivnosti na područjima od posebnog interesa Republike Hrvatske, kao i unapređivanju poduzetničke djelatnosti stradalnika domovinskog rata.

Uz garanciju Hrvatske garancijske agencije banke kreditiraju poduzetnike kroz dva programa (program A i program B) pri kojima se krediti odobravaju za izgradnju i nabavu dugotrajne imovine i trajnu kratkotrajnu imovinu u funkciji investicije.

Program A namijenjen je kreditiranju malih poduzetnika početnika. Kredi se može odobriti najviše do 100.000 DEM uz promjenjivu kamatnu stopu od 9% godišnje, koja se obračunava i naplaćuje tromjesečno, te rok otplate od šest godina.

Program B namijenjen je uspješnim malim poduzetnicima koji posluju najmanje godinu dana. Kredit se može odobriti najviše do 300.000 DEM, također uz promjenjivu kamatnu stopu od 9% godišnje, te rok otplate od pet godina.

PODUZETNIČKE FUNKCIJE


Premda se u praksi upravljanje, vođenje, management i rukovođenje često uzimaju kao sinonimi između njih postoje razlike. Istim se izrazima često daju različita tumačenja ili se različitim terminima izražavaju isti sadržaji. Da bi se to izbjeglo, a razlike spoznale, poslužit ćemo se etimologijom i određenim definicijama.

Poduzetnik je osoba koja raspolaže sredstvima potrebnim za određenu djelatnost, on organizira, koordinira, rukovodi, izvršava i upravlja cjelokupnim radom i poslovanjem. Sve te funkcije poduzetnik može obavljati sam, ali u pravilu on ih povjerava drugim djelatnicima i posebnim organima.

Svaka od navedenih funkcija teži ostvarenju ciljeva poduzeća, koji proizlaze iz njegove uloge u procesu društvene reprodukcije. Ti se ciljevi ostvaruju izvršavanjem konkretnih zadataka poduzeća, definiranih u planu rada poduzeća. U ostvarivanju ciljeva i zadataka poduzeća, od strane pojedinih funkcija postoje razlike koje proizlaze iz različite aktivnosti svake pojedine funkcije.

Funkcija upravljanja označava određivanje i usmjeravanje. Ona se ogleda u donošenju za poduzeće vitalnih odluka o procesima rada i o rezultatima rada. Ova je funkcija u suštini uvjetovana društvenim sustavom i organizacijskom strukturom društva i gospodarstva. Ta funkcija redovito pripada vlasniku neposredno, ali u novije doba on ju  djelomično ili u cijelosti prenosi na managera.

Poduzetničko upravljanje odlikuje se kreativnošću, otvorenošću, inovacijama i demokracijom u kojoj “svi misle i svi rade”, stvarajući kulturu rada i odnosa u poduzeću tako da su oni bolji unutar poduzeća nego što se prezentiraju okruženju.

Funkcija vođenja kao pojam nema tradiciju u gospodarstvu već u politologiji, sociologiji i psihologiji. Vodstvo kao društveni odnos nastaje između pojedinaca ili više njih i ostalih pripadnika određene društvene skupine, gdje pojedinac ili više njih podržava i potiče ostvarivanje zadataka i ciljeva pojedine skupine. Vodstvo nije funkcija, ono je konglomerat međuljudskih odnosa. Vođa je svatko tko ima sljedbenike.

Danas u pluralističkom svijetu i tržišnim društvima potrebni su stručni i sposobni vođe i vodstvo. Svako poduzeće, pogotovo u sve kompleksnijem i nestabilnijem gospodarskom okruženju mora imati vođu. U većini poduzeća u svijetu i kod nas previše se upravlja, a premalo vodi. Vođenje i upravljanje su dva različita, a istodobno i komplementarna sustava. Oba imaju svoje funkcije i karakteristične aktivnosti i nužna su za uspjeh poduzeća. Oba sustava karakterizira:

a) odlučivanje o onome što treba učiniti,

b) organiziranje ljudi i odnosa s kojima se može izvršiti zadatak,

c) osiguranje uvjeta pod kojima se realiziraju poslovi i zadaci

Upravljanje i vođenje ove zadatke izvode na različite načine. Upravljanje se bavi kompleksnošću, prije svega planiranjem. Suprotno tome, vođenje utvrđuje smjer i strategiju kojom se ostvaruje vizija izražena u planu. Upravljanje stvara organizacijsku strukturu poduzeća, izabire djelatnike i informira ih o planskom razvoju. Ono istodobno stvara i provodi sustav praćenja i kontrole ostvarivanja planiranih aktivnosti. Ekvivalentna aktivnost u vođenju je povezivanje ljudi i stvaranje timova djelatnika koji razumiju viziju i koji će se angažirati na njenom ostvarivanju. Vođa planiranu viziju i ostvarivanje cilja realizira motiviranjem djelatnika i održavanjem željenog pravca, bez obzira na poteškoće i prepreke koje se nalaze na putu ostvarivanja poslovnog cilja.

Funkcija rukovođenja je proces usmjeravanja, organiziranja i ponašanja drugih radi ostvarivanja nekog zadatka poduzeća onako kako su upravljačkom ili poduzetničkom odlukom ti zadaci i ciljevi postavljeni. Nosioci funkcije rukovođenja su djelatnici na različitim razinama složenosti zadatka, s odgovarajućim stupnjem ovlaštenja i odgovornosti u organizacijskoj strukturi poduzeća.

U SAD se broj rukovoditelja kreće oko 8% od ukupno zaposlenih u poduzećima, a u pojedinim poduzećima varira između 5 i 18%. Ako bi se isti kriteriji primijenili na RH (u 1990. godini oko 1.300.000 zaposlenih) proizišlo bi da bi trebalo oko 104.000 rukovoditelja. Uzimajući u obzir gospodarsku transformaciju i zamah poduzetništva, može se očekivati da će se broj rukovoditelja, prije svega managara, sve više povećavati. Ovdje treba naglasiti da se management i rukovođenje ne mogu izjednačiti, unatoč tome što su neki manageri istodobno i rukovodioci, a neki rukovodioci manageri.

Osnovna funkcija managementa je planiranje, organiziranje, kontrola i utjecanje, a funkcije rukovođenja su uglavnom podfunkcije managementa. Odnos rukovođenja prema managementu mogao bi se izraziti kao odnos podskupa prema skupu, što znači da je rukovođenje podskup managementa kao skupa.


Na potrebe razlikovanja rukovođenja i managementa ukazuju brojni autori. Rukovođenje i management su dva posebna nadopunjavajuća komplementarna sadržaja. Svaki ima svoj sadržaj i funkciju i karakteristične posebne aktivnosti. Management se, u pravilu, bavi savladavanjem složenosti procesa i odnosa, a rukovođenje svladavanjem promjena. To je temeljni razlog zašto i rukovođenje i management posljednjih godina dobivaju sve značajnije uloge – zato što moderne uvjete poslovanja karakterizira velika brzina strukturnih promjena i sve veća planetarizacija složenosti proizvodnih odnosa.

Sadržaj funkcije rukovođenja je, s obzirom na njenu ulogu u odnosu prema aktivnostima poduzeća, pokretanje procesa rada i usklađivanje mnogobrojnih odvojenih operacija kako bi sve zajedno dovele do ostvarenja zajedničkog cilja. Rukovoditeljski impulsi kojima se pokreću procesi rada. omogućuju svim članovima radnog kolektiva da na svojim radnim mjestima obavljaju one operacije kojima se ostvaruje cilj poduzeća, onako kako je upravljačkom odlukom taj cilj postavljen. Nosioci funkcije rukovođenja su rukovodioci, od direktora do predradnika ili referenta, na određenim razinama složenosti zadataka, s odgovarajućim stupnjem ovlaštenja i odgovornosti.

Izvršna funkcija realizira konkretizirane aktivnosti, odnosno čovjek na svom radnom mjestu obavlja svoj zadatak, izvršavajući time i dio zadatka poduzeća u cjelini. Dok je sadržaj funkcije upravljanja u donošenju za poduzeće vitalnih odluka o procesima i rezultatima rada, izvršna funkcija te odluke realizira.

Sadržaj izvršne funkcije ogleda se u operacionalizaciji svakog konkretnog radnog zadatka na svakom pojedinom radnom mjestu. Udruživanje individualnog rada u kolektivni rad uspostavlja za svakog djelatnika kao nositelja izvršne funkcije u poduzeću obvezu ili dužnost da svoj zadatak izvrši na određeni način i pod određenim uvjetima. Organizacijska struktura izvršne funkcije ovisi o djelatnosti poduzeća, njegovoj veličini i razini podjele rada u njemu. Proces formiranja organizacijske strukture obuhvaća podjelu ukupnog zadatka poduzeća na manje pojedinačne poslove i zadatke.

O B L I C I   P O D U Z E T N I Š T V A

Individualno i kolektivno poduzetništvo


Individualno poduzetništvo se temelji na tržišnoj konkurenciji posebno u sklopu malih i srednjih poduzeća. Ono obično predstavlja usku povezanost vlasništva, upravljanja i rizika. Redovito se u istoj osobi sjedinjuju vlasnička, poduzetnička i upravljačka funkcija, pa i sam management u užem rukovoditeljskom smislu.

U sklopu tzv. malih i srednjih poduzeća stvara se danas učinkovita tržišna struktura koja bitno utječe na tržišnu strukturu uopće i na strukturizaciju nacionalnog bogatstva, što značajno utječe na učinkovitost nacionalne ekonomije. Svjetsko iskustvo pokazuje da one zemlje koje su uspjele razviti jak sektor “malih” individualnih poduzeća i preko njih otvorile prostore za poduzetničke inicijative imaju najbrži razvoj i najefikasnije gospodarstvo. Tako Japan ima više od 65% zaposlenih industrijskih radnika u tzv. malim poduzećima. Engleska je imala samo 30% zaposlenih u takvim poduzećima, te osjetivši negativne posljedice zaostajanja u tom pogledu, u posljednje vrijeme organizira razvitak malih poduzeća s individualnim poduzetništvom.

Mala poduzeća imaju najmanje pet pozitivnih efekata:

1. Povećavaju konkurenciju, a time i učinkovitost gospodarenja, utječu na stabilnost cijena i prisiljavaju velika poduzeća na tržišne i proizvodne promjene.

2. Postaju važnim pokretačem novog zapošljavanja i restrukturiranja gospodarstva.

3. Omogućuju lakše zadovoljavanje poduzetničkih pobuda, a povećavaju socijalnu i ekonomsku mobilnost stanovništva. To u uvjetima bržih promjena znači dragocjeni doprinos adaptibilnosti poduzeća i gospodarstva u cjelini.

4. Predstavljaju značajno sredstvo tehnološkog razvoja.

5. Postaju sastavnim dijelom mreže poduzeća oko velikih i u velikim poduzećima. Tako utječu na globalnu promjenu ekonomske strukture zemlje i svijeta.

Financijska struktura malih poduzeća obično je raznovrsna. Tu se susreću sredstva vlasnika poduzeća ili partnerstva, krediti banaka i ulaganja tzv. rizičnog kapitala specijalnih financijskih institucija i sl. U zadnjem desetljeću razvila se znatna ponuda zajedničkih ulaganja u sklopu postojećih financijskih institucija ili poduzeća ali i izvan toga.

Kolektivno (korporacijsko) poduzetništvo je u teoriji sporan fenomen. U nekih teoretičara ono se pojavljuje kao svojevrsna reakcija na glorificiranje i mitologiziranje individualnog poduzetništva i poduzetnika. Neki smatraju da je već sam pojam kolektivno poduzetništvo samo sebi suprotnost, jer je za poduzetništvo svojstvena individualna aktivnost. Drugi ne odbacuju kolektivno poduzetništvo, ali upozoravaju da je ono povezano s ograničenom konkurencijom, te da podjelom vlasničkih, upravljačkih i rizičnih funkcija, uz naglašeni management stvara određene probleme.

Kolektivno poduzetništvo – prema raširenom mišljenju – ne daje i ne može dati one rezultate koje daje individualno poduzetništvo. Međutim, pojava podioničarenja vlasništva i poduzeća i sve veća afirmacija timskog rada, aktualizira i pitanje razvitka kolektivnog poduzetništva. Tome u prilog ide i nastojanje da poduzetnički duh zaokupi ne samo rukovoditelje i managere svih razina organiziranosti poduzeća već i što širi krug zaposlenih.

Potrebno je istodobno upozoriti da kolektivno poduzetništvo ne mora izgubiti, odnosno potrti, individualnost poduzetničke aktivnosti. Kolektivno poduzetništvo moguće je shvatiti kao svojevrsnu integraciju poduzetništva više individua, pa se u tom smislu može govoriti o kolektivnom (korporativnom) poduzetništvu.

Eksterno i interno poduzetništvo

Eksterno poduzetništvo je najstariji i temeljni oblik poduzetničke aktivnosti, a proizlazi iz same činjenice da je poduzeće kao poslovni sustav smješteno u određenu užu ili širu okolinu, te u ekonomski sustav zemlje. Poduzeće kao poslovni sustav iz te okoline pribavlja sve činitelje proizvodno-poslovnog procesa i plasira svoje proizvode i usluge – obavlja razmjenu sa svojom okolinom. U njoj se vrednuju njegovi proizvodi. Upravo na toj vezi poduzeća i okoline ostvaruje se najveći dio poduzetničke aktivnosti. Sve ono što je prethodno istaknuto u svezi s poduzetništvom odnosi se pretežno na eksterno poduzetništvo. No, s obzirom na promjene koje se događaju unutar velikih poduzeća, brojna se poduzetnička svojstva proširuju i na područje unutarnje poslovne aktivnosti – dakle unutar određenog većeg poduzeća.


Interno poduzetništvo obično je vezano za stvaranje novih poduzeća  ili različitih poslovnih, istraživačko-razvojnih i drugih jedinica s više ili manje potpunom ekonomskom samostalnošću unutar starog poduzeća. Ono istodobno znači i širenje nekih managerskih funkcija na području istog poduzetništva. Usporedno s time stvaraju se i određena unutarnja tržišta, ne samo roba nego i kapitala, financijskih sredstava, znanja i slično.

Naime, u uvjetima velikih i brzih promjena u tehnici, tehnologiji, znanosti i znanju velika poduzeća nisu sposobna za bržu primjenu inovacija u poslovnoj praksi da bi se na vrijeme prilagodila tim promjenama. Ako to ne postižu, prijeti im opasnost stagnacije, a ona je prvi korak ka likvidaciji poduzeća. Nasuprot tome, mala ekonomski samostalna rizična poduzeća pokazuju neusporedivo veću sposobnost za potrebe prilagodbe. To je i razlog “usitnjavanja” o kojem je riječ. Treba dodati i mogućnost razvitka unutrašnje konkurencije između poduzetnika i managera, kao i mogućnost uklanjanja opasnosti odlaska sposobnijih poduzetnika i managera iz poduzeća samo zato što ne mogu ostvariti svoje ideje unutar stare organizacije.

Tako decentralizirana poduzeća označuju razbijanje stare organizacijske hijerarhijske strukture i stvaranje novih oblika programsko-djelatne i poslovne integracije, sada osamostaljenih dijelova prijašnjeg poduzeća. Samo povezivanje između poduzeća – matice i tako osnovanih autonomnih jedinica poprima u praksi vrlo različite oblike kao što su: poduzetnički inkubatori, profitni centri, inovativne jedinice, holding, participativna demokracija, participativni oblici raspodjele profita (profit sharing system), managerske kupovine dionica (management buy-out system) i sl.

U svezi s tim promjenama, vlasništvo gubi na svojem ranijem značenju u smislu ekonomske i političke moći, u korist političke i ekonomske moći temeljene na sposobnosti organiziranja i upravljanja poduzećem i novim odnosima među zaposlenima. Dolazi do određenog pomaka prema individualizaciji i slobodi zaposlenih, što povećava i njihove poduzetničke sposobnosti i kreativnost.

Sigurno je da interno poduzetništvo u velikoj mjeri ovisi o unutarnjoj i vanjskoj mobilnosti radne snage i učinkovitoj alokaciji kapitala. Ovdje se pod mobilnošću radne snage ne podrazumijeva samo prostorna, već i stručna, profesionalna pa i statusna mobilnost. Učinkovita alokacija poduzetničkog kapitala ovisi i o slobodi kretanja kapitala, odnosno o razvijenosti svih oblika tržišta kapitala. Razvitkom internog poduzetništva s unutarnjim tržištem kapitala i organizacijskom decentralizacijom poduzeća, uspostavljaju se novi odnosi između vlasništva, upravljanja i kapitalskog rizika. 

Upravo određena deformacija organizacije, promjene u motivaciji, veća uloga pojedinca i nov tržišni pristup otkrivaju u oba institucionalna oblika poduzetništva (eksternog i internog) ono što im je zajedničko. A zajedničko im je svojstvo: brza proizvodna i tržišna prilagodljivost, veća učinkovitost gospodarenja, novo povezivanje financijskog kapitala (Venture capital) i poduzeća, te novi odnosi između managementa, vlasničkih prava i poduzetnika.

Sumirajući svojstva internog poduzetništva mogu se navesti i temeljni koraci njegovog uvođenja u praksi. To su:

1. Vodstvo poduzeća mora biti zainteresirano za ideju internog poduzetništva;

2. Vodstvo poduzeća mora biti spremno osigurati financijska, informacijska i ostala sredstva za uspješnu izvedbu projekata što ih pripremaju interni poduzetnici;

3. Svi zaposleni moraju imati mogućnost sudjelovanja u pripremi poslovnih planova;

4. Poduzetnike je potrebno osposobljavati i pomagati im u procesu pretvaranja njihove vlastite vizije u dobar poslovni plan;

5. Čitavo vrijeme uvođenja internog poduzetništva ostali zaposleni trebaju nuditi pomoć poduzetničkim grupama.
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PODUZETNIŠTVO, NEIZVJESNOST I RIZIK

Za pojam poduzetništva vezani su izrazi neizvjesnost i rizik. Svaki poduzetnički pothvat, posebno u tržišnom gospodarstvu, je pothvat u određenu neizvjesnost, koji krije opasnost neželjenih posljedica u budućnosti za ono što se radi u sadašnjosti. Ta opasnost je ono što određeni posao čini rizičnim.

Poduzetništvo i rizik su međusobno uvjetovani pojmovi. Rizik je uvjet za postojanje poduzetništva. Poduzetnik čini pothvat i time svjesno ili nesvjesno preuzima rizik uspjeha ili neuspjeha onog što je zamišljeno kao rezultat pothvata. Veći pothvat gotovo uvijek nosi i veći rizik, a što je veći rizik veći je i očekivani uspjeh. No, u isto vrijeme, veći rizik znači i mogućnost većeg neuspjeha. Namjera poduzetnika je izbjeći rizik ili ga svesti na najmanju mjeru.

Poduzetništvo u tržišnom gospodarstvu predstavlja aktivnost s ulaganjima danas da bi se postigao željeni razultat sutra. Današnji uvjeti poslovanja su poznati, a sutrašnji su nepoznati. To znači da poduzetniku nisu dostupne sve činjenice i okolnosti koje će biti relevantne u trenutku kada će se na tržištu prosuđivati o rezultatima poduzetih aktivnosti. Tek će se tada vidjeti koliko su poduzetnikove želje i očekivanja ostvarive. Oni mogu biti realizirani prema očekivanjima, iznad očekivanja, ali i ispod očekivanja pa čak imati za posljedicu i gubitak.

Ako se poslovanju  poduzetnika pristupa racionalno i ako je poduzeće bolje obaviješteno o kretanjima na tržištu to će i stupanj vjerojatnosti da se postigne očekivano biti veći. Ta vjerojatnost otvara mogućnost i opravdava preuzimanje rizika, ali istovremeno nalaže racionalno ponašanje u uporabi svih raspoloživih resursa.

U prethodno iznesenom smislu rizik se pojavljuje kao svojevrsna preliminarna naknada ili ulaganje u veće poslovne rezultate. Naime, što je više moguće očekivati od određene poduzetničke aktivnosti, to je privlačnije prihvaćanje rizika. Riječ je o specifičnoj mjeri rizičnosti koja ne dopušta da se preuzimaju veliki rizici za mala očekivanja.

Oblici i vrste rizika

Rizik (engl. risk) ima četiri osnovna značenja:

1. općenito značenje – upućuje na opasnost od nastupa nekog događaja koji se nije očekivao i koji je izazvao neku štetu ili gubitak;

2. rizik u poslovnom životu poduzeća prouzrokovan lošim odlukama, zakazivanjem ljudskog činitelja ili nekim nepredvidivim događajem;

3. rizik na polju poslovnih financija, opasnost da posao pođe pogrešnim putem i da prouzroči štetu ili gubitak u financijskom poslovanju i

4. rizik u smislu osiguranja od opasnosti koje obavlja određena profesionalna osiguravateljska tvrtka.

Rizici se mogu različito klasificirati, ovisno o tome kako se promatraju i s obzirom na to za što je rizik vezan. Tako se može govoriti o poslovnom i neposlovnom riziku, kao prenosivim i neprenosivim rizicima i sl.

Prenosivi i neprenosivi rizici

Prenosivi rizici su takvi rizici koji se mogu prenositi na profesionalne osiguravateljske tvrtke uz odgovarajuće uvjete. Ti uvjeti su:

a) mogućnost indentificiranja opasnog događaja koji bi se mogao dogoditi  i imati štetne posljedice;

b) ponavljanje nastupa istovjetnog budućeg događaja sa štetnim posljedicama;

c) postojanje mnogobrojnih subjekata koji su ugroženi opasnošću od nastupa istovjetnog događaja i

d) postojanje vremenske i prostorne rasprostranjenosti mogućih događaja i subjekata koje oni pogađaju.

Neprenosivi rizici su rizici koji se ne mogu prenositi na profesionalnu osigurateljsku tvrtku već ih mora snositi svaki subjekt koji je njime pogođen. Ovi rizici nastaju kao posljedica jedinstvenog događaja koji se samo jednom pojavljuje s posve istim značajkama. Iako se neke štete mogu ponavljati, one se ne ponavljaju prema zakonu velikih brojeva, a to onemogućava prosudbu vjerojatnosti. Riječ je o događajima koji su karakteristični za neku gospodarsku granu, struku pa i funkciju u poduzeću. Neprenosivi rizici javljaju se uglavnom unutar poduzeća, ali i izvan poduzeća kao djelovanje iz njegova okruženja. Ti se rizici kontroliraju instrumentima politike rizika samog poduzeća. Ona obuhvaća određene mjere koje umanjuju opasnosti i omogućavaju stvaranje pričuve sredstava za pokriće negativnih posljedica.

Poslovni rizici

Poslovni rizik (engl. business risk) je rizik ostvarivanja bruto financijskog rezultata poduzeća. Očituje se u opasnosti da se raznim poslovnim aktivnostima ne ostvari očekivano i željeno, te vjerojatnosti da nastupi nešto nepredviđeno što negativno utječe na poslovanje. To nešto može biti uzrokovano nepredvidivim i neponovljivim događajem, mogućnošću kadrovskog promašaja, pogrešne odluke i slično. Uzroci neponovljivih ili nepredvidivih nepoželjnih događaja mogu biti u radu i poslovanju poduzeća, posljedica prijašnjih i sadašnjih odluka ili njihove loše prosudbe ili negativnih utjecaja vanjskih činitelja, njihove nepredvidivosti ili loših prosudbi o njihovu značenju.

Poslovni rizik i rizik razvoja sastoji se iz brojnih djelomičnih rizika unutrašnjih i vanjskih, što je prikazano slijedećom tablicom.

Unutrašnji poslovni rizici proistječu iz opasnosti unutar samog poduzeća u procesu rada, poslovanja i razvoja, te vođenja i upravljanja poduzećem, u nepredvidivim ili zanemarenim mogućnostima događaja. Najčešće se pojavljuje u svezi s organizacijom poduzeća, strukturom sredstava i djelatnika, proizvodnjom roba – uporabnih vrijednosti za drugoga, te u svezi s manipuliranjem robama. 

1. Rizik organizacije poduzeća je poseban rizik koji se sastoji u opasnosti da organizacija ne odgovara uvjetima i potrebama odgovarajućeg poduzeća. Taj rizik ovisi o veličini poduzeća, te o međusobnoj usklađenosti pojedinih dijelova i funkcija poduzeća i potrebne intenzivnosti rada. Ovaj rizik može nastupiti u različitim pojavnim oblicima kako je to prikazano u tablici.

2. Rizik strukture imovine poduzeća predstavlja dio poslovnog rizika poduzeća. On proizlazi iz analize poslovanja i same bilance poduzeća. On se najčešće prikazuje kroz kvantitativni i kvalitativni rizik. Kvantitativni rizik nastaje zbog neusklađenosti uložene imovine u odnosu na zahtjeve proizvodnje i poslovanja. To izaziva i druge rizike kao što su rizik rentabilnosti, likvidnosti, prevelikih ili premalih zaliha i dr. Kvalitativni ili vrijednosni rizik se nastavlja na kvantitativni s tim što se iskazuje u vrijednosnom ili novčanom obliku i što istodobno upućuje i na rizičnost strukture po kojoj se poduzeće izvrgnulo opasnosti i koji istovremeno izražava specifičnost ulaganja financijske imovine, potraživanja i sl.

3. Rizik kadrova se očituje u opasnosti da će poduzeće biti oštećeno zbog neodgovarajuće strukture djelatnika, njihove stručne nesposobnosti ili umanjene sposobnosti ili nemotiviranosti za rad zbog loše stimulacije i sl.

                          Poslovni rizici i rizici razvoja
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PODUZETNIČKO- MANAGERSKI RIZIK

4. Robni rizik očituje se u određivanju količine, kvalitete i vrednovanja robe. Proistječe iz poteškoća koje nastaju u poduzeću, čiji je uzrok u prirodi robe, njezine složenosti i osjetljivosti održavanja njene uporabne vrijednosti (korisnosti), te posebne njege robe u odnosu na njene fizičke, estetske, kemijske i biološke osobine. Rizik je veći što poduzeće ima veći izbor roba. To zahtijeva znanja i iskustva raznovrsne prirode, a često takva znanja nedostaju. No, robni rizik najčešće se pojavljuje pri skladištenju, kao kvarenje, kalo, rasip, lom, prirodni gubitak, nepažnja u rukovanju, krađa, uništenje i slično.

5. Rizik uporabe resursa proizlazi iz opasnosti da pojedini resursi nisu dovoljno iskorišteni, da su nepravilno korišteni suprotno tehničkim pravilima ili da pojedini međusobno povezani i komplementarni resursi nisu dovoljno kvantitativno- kvalitativno usklađeni.

6. Rizik ulaganja kapitala vezan je za svako ulaganje u gospodarstvo. On je neizbježan pratitelj svakog ulaganja gospodarskih subjekata i spada u neprenosive poslovne rizike.

7. Rizik uspješnosti je vezan za profitabilnost i predstavlja opasnost da se iz bilo kojeg razloga ne ostvari očekivana stopa povrata na uloženi kapital. On uključuje rizik ulaganja i rizik rentabilnosti ukupne imovine i rizik rentabilnosti vlastitog kapitala i marže profita.

8. Rizik inovacija proizlazi iz nesigurnosti, odnosno, opasnosti da inovacija neće biti prihvatljiva ili da se njenom primjenom ne ostvari očekivani rezultat. Inovativna aktivnost je jedna od najrizičnijih aktivnosti, posebno ako se temelji na znanosti, tj. ako je riječ o epohalnoj ili revolucionarnoj inovaciji i ako se događa u tehnologiji. Manje je rizična kada se radi o inovacijama koje znače poboljšanje.

Vanjski poslovno-razvojni rizici su oni rizici koji imaju izvorište izvan poduzeća u njihovu okruženju. Mogu znatno utjecati na poslovni život i uspješnost poslovanju i razvoja poduzeća. Među vanjskim poslovnim rizicima ističu se: gospodarski rizik, tržišni rizici, rizik provedbe kupoprodajnog ugovora, prijevoznik rizici, izvozni rizici, politički rizici i politički rizik zemlje.

1. Gospodarski rizik označuje opasnost od nemogućnosti naplate prodane  robe. To se može odnositi na robu prodanu domaćim kupcima ali i robu prodanu u inozemstvo pa se u tom smislu može smatrati i izvoznim rizikom. Može se dogoditi da poduzeće počne proizvoditi robu, a kupac odustane od ugovora. teži je slučaj ako se radi o robi po narudžbi, a ne standardnoj robi koja bi se mogla prodati drugima.

2. Tržišni rizici proizlaze iz različitih strana funkcije trgovine. Mogu biti apsolutni i relativni, prostorni i vremenski, kvantitativni i kvalitativni. Tako se apsolutni tržišni rizik događa onda kada na nekom tržištu u određeno vrijeme neku robu nije moguće nabaviti ili prodati, dok se relativni tržišni rizik događa onda kada se trgovačka funkcija ne može obavljati prema predviđanjima. Prostorni tržišni rizik proizlazi iz opasnosti od promašaja u izboru najpovoljnijeg nabavnog i/ili prodajnog tržišta, dok vremenski tržišni rizik predstavlja opasnost vremenskog promašaja najpovoljnijeg trenutka za nabavu ili prodaju. Upravo je ovaj vremenski tržišni rizik najvažniji jer izaziva sekundarne rizike kao što su: rizik vrijednosti, rizik rentabilnosti, rizik likvidnosti i sl.

3. Rizik izvršenja kupoprodajnog ugovora odnosi se na opasnost od neispunjenja obveza ugovorenih stranaka, što može nanijeti štetu prodavatelju ali i kupcu. Rizik neispunjenja obveza prodavatelja često se smatra rizikom neispunjavanja ugovora. Može se očitovati u kupnji, ali i naplati. Rizik kupčeva ispunjenja ugovora naziva se financijskim rizikom jer se odnosi na obvezu kupca da plati robu. 

4. prijevoznik rizici predstavljaju opasnost vezanu za obavljanje prijevoza roba, a najčešće i prijevoznog sredstva. prijevoznik rizici dijele se na dvije skupine: osnovni prijevoznik rizici i dopunski prijevoznik rizici. Osnovni prijevoznik rizici vezani su za obavljanje prijevoza, dok su dopunski prijevoznik rizici vezani za robu.

5. Izvozni rizici čine nepredvidiv, neponovljiv jedinstveni neočekivani događaj čija je posljedica šteta ili gubitak koji pogađa samo jedno poduzeće. Zbog toga je izvozni rizik neprenosiv rizik, te ga izvoznik mora sam snositi. Ovisno o uzrocima koji su izazvali izvozni rizik, oni se mogu pojaviti kao gospodarski, političko-socijalni, valutni, tečajni, rizik konverzije, rizik transfera i sl.

6. Politički rizici nastaju aktivnošću državnih organa ili zbog nekih izvanrednih događaja u zemlji. Mogu nastati u vezi s prijevozom, štrajkom, radničkim nemirima ili terorizmom. Najveći broj rizika iz ove skupine ne može biti osiguran, osim ako neki od njih ne preuzme država, npr. pokriće izvoznih rizika.

7. Politički rizik zemlje odnosi se uglavnom na rizik izvoza robe ili kapitala u neku zemlju, a sastoji se u opasnosti da izvoznik neće moći naplatiti izvoz ili na drugi način doći do novca, zato što središnja banka zemlje uvoznika ne može to obaviti iz bilo kojeg razloga.

Poduzetničko-menadžerski rizik

Iz naziva ovog rizika očito je da se ovdje poduzetništvo i menadžerstvo tretiraju kao jedinstvena kategorija. Danas je teško zamisliti uspješnog menadžera, posebno na višim razinama organizacijske strukture poduzeća koji neće obavljati i poduzetničke funkcije, kao što je vrlo teško naći uspješnog poduzetnika koji neće morati obavljati i određene menadžerske poslove. Ključni interes pri definiranju poduzetničko-menadžerskog rizika je pitanje tko je taj koji preuzima rizik za poslovanje i razvoj (poduzetnik ili menadžer) i u čemu je bit tog rizika.

Postoje teoretičari koji misle da rizik ne snosi poduzetnik već vlasnik kapitala. Točno je da u malim poduzećima rizik snosi vlasnik, ali je on u takvim poduzećima uglavnom i poduzetnik i menadžer. Dakle, sve tri funkcije sjedinjuju se u jednoj osobi. U tom slučaju rizik od poslovnog poduhvata snosi vlasnik, kao vlasnik i kao poduzetnik.

Nešto je jasnija situacija u dioničkim društvima u kojima postoji više vlasnika dionica koji nisu poduzetnici ni menadžeri, a mnogi nisu čak ni djelatnici u društvu čiji su suvlasnici. Tu su poduzetnička i menadžerska funkcija potpuno odvojene od vlasničke, ali poslovni i razvojni rizik uvijek snose i vlasnici i poduzetnici.

Poduzetnici i menadžeri, odnosno poduzetnički menadžeri uglavnom i upravljaju rizikom. Unutar sveobuhvatnosti poslovnog i razvojnog rizika koji je vezan za funkcioniranje i razvoj poduzeća on se raspodjeljuje na pojedine poduzetnike koji upravljaju pojedinim dužnostima i djelatnostima u poduzeću u skladu s njihovim djelokrugom. No ta podjela rizika je individualizirana, te istovremeno ne oslobađa glavnog poduzetnika ili menadžera poduzeća za čitavo područje rizika poduzeća.

Na temelju prethodno iznesenog može se postaviti pitanje – koji subjekt izvan vlasnika kapitala, dakle nevlasnički dio rizika snosi poduzetnik, a koji menadžer s obzirom na to da se te dvije funkcije sve više ujedinjuju u novu poduzetničko-menađersku funkciju. Ako je točno da se te dvije funkcije sadržajno stapaju, tada se može reći da se na isti način u toj i takvoj funkciji priključuje i preuzimanje rizika koji se u tako integriranom obliku može nazvati poduzetničko-menadžerskim rizikom.

Najveći rizik ove vrste najčešće je vezan za promjene, za inovacije tehnološke, organizacijske, kadrovske i slične prirode. No, najveći poduzetničko-menadžerski rizik je ne poduzimati promjene, ne inovirati, odnosno ne biti sposoban i spreman preuzeti rizik u poslovnim i razvojnim poduhvatima.

Općenito vrijedni mišljenje da je poduzetništvo vrlo rizično, u čemu se sastoji i njegov smisao. S druge strane, u praksi je raširen strah od rizika neuspjeha. No, na temelju istraživanja brojnih primjera u poslovnom životu poduzeća u SAD utvrđeno je da, u cijelosti gledano, poduzetništvo u gospodarstvu nije više rizično od svake druge ljudske djelatnosti usmjerene na budućnost. Postoji razlika u stupnju rizičnosti poduzetništva od jednog do drugog područja, uvjeta i okolnosti pod kojima se poduzetnički pothvat poduzima. Tako je npr. rizik najveći u inovacijskoj aktivnosti, a posebno u inovacijama utemeljenim na znanosti, gdje se radi o radikalnim tehnološkim promjenama vezanim za njihovu prihvatljivost.

No, istovremeno se može istaknuti da se stupanj rizičnosti može, ako ne izbjeći, barem bitno ublažiti pristupi li se rizičnom pothvatu na znalački i analitičko-kritički način koristeći se raspoloživim metodama i tehnikama istraživanja u prosudbi rizika. U svezi s tim ističe se mogućnost kvantifikacije nekih činitelja nesigurnosti pri donošenju poslovnih odluka. Samo kvantificiranje (tamo gdje je ono moguće) vrši se uporabom teorijskih distribucija, posebno normalnom “senzitivnom analizom” ili “metodom simulacije”. Zbog te  mogućnosti rizik se u nekim slučajevima može uračunati u troškove poslovanja.

U uvjetima tržišnog gospodarstva poduzetništvo i menadžment obilježavaju neizvjesnost i rizik u poslovanju i razvoju poduzeća. Suština je u tome da se djeluje i ulaže imovina i rad danas i po današnjoj cijeni, a ekonomski rezultati se ubiru u budućnosti kada se proizvodi ili usluge prodaju. Ta se prodaja odvija u drugim uvjetima koji mogu biti različiti od prvotnih, a za što poduzetnik nije mogao biti obaviješten.

Uzroci takve situacije mogu biti različiti, postoje unutar poduzeća, ali i u njegovom okruženju. Neki su prenosivi, no većina njih su neprenosivi te ih moraju snositi sami gospodarski subjekti. Najčešće se uzroci očituju u neodgovarajućim odlukama poduzetnika ili u izvođenju tih odluka, što je u pravilu posljedica nedostatka pravih informacija u pravo vrijeme i neprimjerenog doprinosa djelatnika ili nepredvidivih događaja. Rizikom se mora upravljati, što znači da mu se mora pristupiti znalački, analitičko-kritički, uporabom odgovarajućih metoda i tehnika, selektivno i uz odgovarajuću politiku rizika u poduzeću. 

KREATIVNOST I POSLOVNA IDEJA


 Mnogo je izvora poslovnih ideja. Neke od najznačajnijih su kupci, postojeće poduzeća, putevi distribucije, državno ustrojstvo, te istraživanje i razvoj.

Kupci Potencijalni poduzetnik mora obratiti znatnu pažnju pri razmišljanju o novom proizvodu potencijalnom kupcu. Ta pažnja mora obuhvaćati mogućnost plasiranja proizvoda, odnosno mora predvidjeti tržište na kojem će prodavati svoje proizvode.

Postojeća poduzeća. Potencijalni poduzetnik mora osigurati odgovarajuće metode za kontroliranje i razvoj konkurentnih proizvoda ili usluga na tržištu. Često, te analize otkrivaju putove kako poboljšati njihovu ponudu, rezultiraju novim proizvodima koji imaju veću tržišnu potražnju.

Putovi distribucije. Mnogi putovi distribucije također predstavljaju sjajne izvore novih ideja jer njihovo dobro poznavanje nužno je za tržište. Ne događa se uvijek da članovi tržišta imaju ideju o čitavom novom proizvodu, oni mogu pomoći pri marketingu ili razvoju postojećeg proizvoda. Jedan je poduzetnik ispao iz tržišne utakmice jer nije prodavao odgovarajuću boju rublja. No, poštujući sugestiju i unijevši promjene boja postao je jedna od poznatijih.

Državno ustrojstvo može biti izvor novih poslovnih ideja na dva načina. Prvo, državni zavod za patente ima mnogo novih proizvodnih mogućnosti. Premda patenti uvijek ne mogu poslužiti za razvoj novog proizvoda, oni mogu poslužiti za nove, često puno privlačnije poslovne ideje. Nekoliko vladinih agencija i publikacija pomaže u analizi patentnih aplikacija Drugo, nova poslovna ideja može proizaći iz državne regulative.

Istraživanje i razvoj je najveći izvor poslovnih ideja.

Metode stvaranja i razvijanja ideja


Kako stvoriti i testirati novu ideju veliki je problem. Poduzetnik može koristiti nekoliko metoda pomoću koje će kreirati i testirati novu ideju, a to su Fokus grupa, brainstorming – zajedničko traganje za novim idejama i rješenjima, problem inventory analize.

Focus grupa se koristi za različite svrhe od 1950 godine. To je grupa individualaca koja skuplja informacije i strukturira ih u određenu formu. Moderator grupe vodi grupu ljudi u otvorenu diskusiju postavljajući im pitanje o određenoj novoj poslovnoj ideji. Moderator fokusira diskusiju grupe na direktan ili indirektan način. Grupa obično ima 8 do 14 učesnika koji su direktno zainteresirani za taj proizvod.

Osim što proizvodi novu ideju, fokus grupa je odlična metoda za provjeravanje i selekciju ideja i koncepta. Koristeći jedan od nekoliko mogućih procedura rezultat može biti analiziran mnogo kvantitativnije, koristeći focus grupu kao metodu za generiranje nove poslovne ideje.

Brainstorming metoda za proizvodnju nove poslovne ideje bazira se na činjenici da su ljudi stimulirani za veliku kreativnost ako se susretnu s drugim i učestvuju u grupnom istraživanju. To je grupna metoda za dobivanje novih ideja i solucija.

 Mnoge se ideje generiraju u grupi na temelju na daljnjem razvoju, često od dobre ideje izranja. Kada se koristi ova metoda, moraju se poštivati slijedeća četiri pravila:

1. Nema kritiziranja od bilo koga u grupi – nema negativnih komentara.

2. Sloboda izražavanja je potpuno dozvoljena – što je ideja smjelija to je bolja;
3. Poželjno je prikupiti što veći broj ideja – kvantiteta ideja nije ograničena;
4. Kombinacija i improvizacija ideja ohrabruje – tuđe ideje mogu se koristiti za proizvodnju novih vlastitih ideja.

Brainstorming grupa može biti vrlo interesantna i smiješna. U njoj

 nitko ne dominira ili zadržava diskusiju. Velike komercijalne banke vrlo uspješno koriste brainstorming za razvoj i testiranje kvalitete informacija prema njihovim klijentima.

Problem inventory analize je metoda za dobivanje novih ideja i solucija koja je usmjerena na određeni problem. Ona se koristi individualno na način kao i focus grupa koja generira nove ideje. Spoznavši novu ideju ponekad se korisnik te ideje  susreće sa čitavim nizom pitanja kako realizirati tu ideju. On nastoji odgovoriti na pitanje iz koje su kategorije njegovi problemi. Ova je metoda efikasnija otkada je lakše povezati se sa postojećim znanjem o nekom proizvodu nego odgovoriti na pitanje o novoj poslovnoj ideji. Ova se metoda koristi i za testiranje nove poslovne ideje.

Rješavanje problema kreativnosti


Kreativnost je vrlo važna karakteristika uspješnog poduzetnika. Nažalost, kreativnost se mijenja s godinama, naobrazbom i korištenjem. Kreativnost opada u etapama – prva etapa kad osoba krene u školu, zatim u tinejdžerskoj dobi, zatim s 30, 40 i 50 godina. Latentni kreativni potencijal određene osobe može se ugušiti zbog kulturnih, emocionalnih i organizacijskih faktora. Kreativnost se može razviti koristeći neku od tehnika za rješavanje problema kreativnosti. To su:

· Brainstorming,

· Obrnuti brainstorming (Reverse Brainstorming)– grupna metoda za dobivanje nove ideje fokusirajući njene negativnosti i koristeći se negativnim komentarima. Postavlja se pitanje “Na koliko načina ova ideja može pogriješiti?”. Može se koristiti prije drugih ideja da bi stimulirala inovativni razgovor.

· Gordonova metoda (Gordon Method) - metoda za razvijanje novih ideja kad su osobe nisu svjesne problema. Počinje sa grupom članova koji nisu upoznati s pravom prirodom problema. Poduzetnik počinje analizirati generalni koncept koji je povezan s problemom. Pri tome grupa raspravlja mnoštvo ideja. Kad se koncept ideje razvije, slijedeći ostale koncepte.

· Metoda kontrolnog popisa (Checklist Method) - razvija nove ideje kroz listu odgovarajućih pitanja ili sugestija. Poduzetnik može uzeti listu pitanja na koje treba odgovoriti. Kontrolni popis može imati različitu formu i sadržaj pitanja. Koristiti na drugi način, adaptirati, modificirati, supstituirati, i sl.

· Slobodne ideje (Free Asociation) – jedna od jednostavnijih metoda koju poduzetnik može koristiti. Ova je tehnika korisna za razvoj potpuno novog pristupa problemu. Prvo, riječ ili izraz koji je u vezi s problemom napiše se dolje, zatim jedna na drugu, tako da svaka nova riječ pokušava dodati nešto novo što rasvjetljava odgovarajući problem.

· Prisilno povezivanje (Forced Relationships) - je metoda kod koje određena riječ obuhvaća tri ili četiri relacije uključujući određene proizvodne kombinacije. Nove kombinacije i eventualni koncept se razvija kroz proces u pet koraka: a) izolirati elemente problema, b) naći povezanost među tim elementima, c) registrirati povezanost u određenom redu, d) analizirati rezultate povezanosti kako bi se pronašle ideje ili uzori i e) razviti nove ideje na temelju spoznatih uzoraka.

· Metoda kolektivnog bilježenja (Collective Notebook Method) razvija nove ideje koristeći se zapisivanjem ideja pojedinih članova grupe. Ideje se bilježe u notes veličine koje stane u džep. U notesu je naveden problem, a svaki onaj koji učestvuje u ovoj metodi bilježi zapažanja jednom do tri puta dnevno. Na kraju mjeseca, naniže se čitav niz dobrih ideja. Ova se metoda može koristiti i individualno, ali i grupno gdje koordinator sumira ideje.

· Znanstvena metoda (Scientific Method) - razvija nove ideje kroz pitanja i testiranja. Koristi se kroz mnogo različitih pitanja, temelji se na određenim principima i procesima, uključujući observacije i eksperiment, i ocjenjujući hipotezu. Procjenitelj sudjeluje u definiranju poduzetnikova problema, analizira problem, skuplja i analizira podatke, razvija i testira potencijalne solucije i odabire najbolju soluciju.

· Vrijednosna analiza (Value Analysis) - razvija nove ideje procjenjujući vrijednost pojedinih aspekata ideje. To je metode za maksimizaciju vrijednosti za poduzetnika u novom rizičnom poslu.

· Približavanje velikom snu (Big-Dream Approach) - je metoda razvijanja ideje razmišljajući o ograničenjima. Ova metoda proizlazi iz nove ideje koja se obično poduzetniku čini velika. Ideja se može predvidjeti i realizirati bez nekih ograničenja odnosno ona se može razviti u formi koja omogućuje normalno poslovanje.

· Analiza parametara (Parameter Analysis) - razvija nove ideje fokusirajući problem na identifikaciju, odnosno spoznavanje parametara i njihovu kreativnu sintezu. Ova metoda ima dva aspekta - upoznavanje s parametrima i kreativnu sintezu tih parametara.

POSLOVNI PLAN


Poslovni plan poduzeća  može:

· Poslužiti u analizi sadašnjeg poslovanja poduzeća

· Pomoći da se na temelju te analize napravi poslovni plan

· Otkriti kako se na temelju realnih pretpostavki i iskustva rade financijski planovi

· Pomoći da se naprave svi potrebni proračuni poduzeća, uključujući proračun obrtnog kapitala i točke pokrića

· Pomoći da se odrede iznos i vrsta kapitala koji najviše odgovara poduzeću, čime će se

· Dati zajmodavcima (ulagačima) sve potrebno, a k tome i uvjerljive podatke pomoću kojih će moći brzo donijeti pozitivnu odluku.

Poslovni plan i prijedlog za financiranje usko su povezani. Zapravo, dobar poslovni plan, koji se stalno ažurira, ujedno je i najuvjerljiviji prijedlog za financiranje što ga poduzeće može imati. Znanje koje poduzetnik pokaže u poslovnom planu, pomoći će mu da stvori povjerenje kod svog zajmodavca. Kompletan prijedlog za financiranje, koji je zapravo modifikacija poslovnog plana, učvrstit će to povjerenje. Prezentacijom promišljenog, dokumentiranog prijedloga za financiranje poduzetnik pokazuje da zna što hoće i kako će to postići, da zna kako će vratiti zajam i zašto će ulaganje u njegovo poduzeće biti unosno.

Pregled poslovnog plana

Postoje tri glavna razloga zbog čega treba uložiti napor i napisati poslovni plan:

1. Proces pisanja poslovnog plana, počevši od prvobitne ideje, sili poduzetnika da objektivno, kritički i neemotivno sagleda cjelokupni poslovni projekt.

2. Konačni proizvod – poslovni plan – učinkovito je oruđe koje će poduzetniku, ako ga pravilno upotrebljava, pomagati uspješno voditi posao.

3. Poslovni plan pokazuje poduzetnikove ideje drugima i osnova je njegovog prijedloga za financiranje upućenog budućem zajmodavcu ili suvlasniku.

Važnost planiranja se ne može dovoljno naglasiti. Tim objektivnim, analitičkim pogledom na svoje poduzeće poduzetnik otkriva područja gdje je slab ili jak, uočava opasnosti koje bi inače možda previdio, ranije pronalazi nove mogućnosti zarade, te najkraćim putem postiže planirane poslovne ciljeve. Poslovni plan pomaže da se rano uoče problemi, otkriju njihovi uzroci i pronađu učinkoviti načini njihovog rješavanja. Poslovni plan čak pomaže da se neki problemi, dok su još mali, potpuno izbjegnu.

Poslovni plan neće poslužiti svojoj svrsi ako se on potpuno ne razumije. A potpuno razumijevanje plana postiže se jedino ako ga poduzetnik sam piše, i to od početka. Tako napisan poslovni plan treba i koristiti. Uči u neki posao nije lako, a k tome, više od polovice poduzeća propada unutar prvih deset godina postojanja. Glavni razlog neuspjeha je nedostatak navike planiranja. Planiranje bitno povećava poduzetnikove šanse za opstankom.

Poslovni plan pomaže poduzetniku da izbjegne poslovni potez koji je osuđen na propast. Ako je poslovni potez loš, poslovni plan će to sigurno otkriti i pomoći da se izbjegne plaćanje visoke cijene neuspjeha. Puno je jeftinije ne početi posao osuđen na neuspjeh, nego učiti na iskustvu koje se moglo steći s nekoliko sati koncentriranog rada na poslovnom planu.

Poslovni plan daje informaciju koja je potrebna drugima da bi ocijenili poduzetnikovu poslovnu ideju, osobito ako poduzetnik traži njeno financiranje. Cjelokupni poslovni plan može brzo postati cjelovit prijedlog za financiranje koji će zadovoljiti zahtjeve većine zajmodavaca i potencijalnih suvlasnika.

Skica poslovnog plana:

· Naslovna stranica

· Izjava o svrsi

· Sadržaj:

1. poglavlje: Poduzeće: opis poduzeće, proizvod/usluga poduzeća, tržište, lokacija, konkurencija, poslovodstvo, zaposlenici, očekivani učinak zajma (ulaganja), sažetak

2. poglavlje: Financijski podaci: izvori i upotreba kapitala, popis opreme, bilanca, točka pokrića, izvještaj o dobiti, o novčanim tijekovima, o odstupanjima, prošli financijski izvještaji.

3. poglavlje: Dodatni dokumenti: biografije direktora i njihove osobne bilance, pisma preporuke, pisma namjere, kopije ugovora o najmu, opis radnih mjesta, pravni dokumenti, i sve drugo što ima veze s poslovnim planom.
Naslovna stranica treba sadržavati:

· Naziv poduzeća i naziv dokumenta

· Lokaciju i broj telefona poduzeća, odnosno direktora

· Ime osobe koja je napisala poslovni plan

Naslovna stranica mora biti jasna, privlačna i kratka. Ako se poslovni plan koristi kao prijedlog za financiranje, potrebno je načiniti posebnu naslovnu stranicu za svaku banku ili izvor kapitala kojemu se dostavlja prijedlog. 

Izjava o svrsi jasno navodi osnovnu svrhu poslovnog plana. Ako je poslovni plan rađen samo za internu upotrebu, treba ukratko reći za što će se koristiti. No, ako se poslovni plan koristi kao prijedlog za financiranje, izjava o svrsi postaje složenija. U tom slučaju treba sadržavati odgovore na slijedeća pitanja:

1. Tko traži novac?

2. Koji je pravni oblik tražitelja (npr. isključivo vlasništvo, partnerstvo, dioničko društvo)?

3. Koliko je novaca potrebno za financiranje prijedloga?

4. Za što će biti upotrijebljen novac?

5. Kakvu će korist poduzeće imati od traženog zajma ili uloga?

6. Zašto taj zajam ili ulog imaju poslovno opravdanje?

7. Kako će zajam biti vraćen?

Izjava o svrsi nije potpuna ako nije naveden iznos kapitala koji se traži. On se u izjavi može procijeniti, a točan će iznos biti poznat tek kad se izrade svi financijski podaci.

Sadržaj  poslovnog plana dijeli se u tri glavna dijela:

· Poduzeće 

· Financijski podaci

· Dodatni dokumenti

Sadržaj služi kao vodič u pisanju i organiziranju poslovnog plana. Ako je potrebno, ova se poglavlja mogu još dodatno raščlaniti. Treba naglasiti da izjava o svrsi izražava poslovnu ideju, a sadržaj olakšava pronalaženje detaljnih podataka o njoj.

Primjer sadržaja poslovnog plana

1. poglavlje: Poduzeće                                                 Stranica

A. Opis poduzeća                                                            1

B. Proizvod/usluga koju poduzeće nudi                         2

C. Tržište (Plan marketinga)                                          3

D. Lokacija (poslovni prostor) poduzeća                       5

E. Konkurencija                                                             6

F. Poslovodstvo                                                            7

G. Zaposlenici                                                                      9

H. Upotreba i očekivani učinak zajma (ulaganja)              11

I. Sažetak                                                                    12

2. poglavlje: Financijski podaci

A. Izvori i upotreba kapitala                                              14    

B. Popis potrebne  imovine                                                15

C. Bilanca                                                                          16

D. Izvještaj o točki pokrića                                                17

E. Planirani izvještaj o dobiti

1. Trogodišnji sažetak                                                 18

2. Po mjesecima za prvu godinu                                  20

3. Po kvartalima za drugu i treću godinu                     22

4. Bilješke                                                                    24

     F. Planirani izvještaj o novčanim tokovima

1. Po mjesecima za prvu godinu                                  26

2. Po kvartalima za drugu i treću godinu                     28

3. Bilješke                                                                    30

3. poglavlje: Dodatni dokumenti                                          32

Kratka opaska o financiranju

Najveći dio novca potrebnog za početak poslovanja daju sami vlasnici. Međutim da bi se mogao pokrenuti neki posao ili proširiti već postojeći, može trebati dodatni kapital.

Dodatni kapital dolazi u obliku uloga u glavnicu i zajma ili kredita. Ulozi u poduzeće dolaze prodajom dijela poduzeća. Dio vlasništva kojeg se poduzetnik odriče da bi stekao potrebni kapital proporcionalan je riziku za novog vlasnika. U interesu je poduzetnika da je rizik, a i udio novog vlasnika što manji, a poslovni plan u tome može pomoći. Suvlasniku ne treba vraćati novac, ali se poduzetnik odriče dijela vlasništva, mora zajednički donositi odluke i dijeliti dobit.

Zajam je dug, kredit, obično prema banci, koji zajmodavac očekuje da se vrati u određenom vremenu. Zajmodavac traži naknadu u obliku kamata. Visina kamatne stope mjera je rizika zajmodavca. Što je veći rizik veća je i kamatna stopa. Poslovni plan mora voditi računa o tome da se moraju vratiti kamate i glavnica. To ima značajan utjecaj na dobit i novčane tokove.

Tri koraka do poslovnog plana:

Koncepcija

· Čime se vaše poduzeće bavi?

· Zbog čega je to po vašem mišljenju dobar plan?

· Po čemu bi željeli da vaše poduzeće bude poznato?

· Što prodavati?

· Zašto ljudi kupuju vaše proizvode ili usluge?

· Tko su konkurenti?

· Po čemu se razlikujete od konkurenata?

Kupci

· Tko su (i tko će biti) vaši kupci?

· Kakvu korist im pružate (možete pružiti)?

· Koliko kupaca imate?

· Koliko kupaca trebate?

· Koliko i kada oni najčešće kupuju?

· Gdje vaši kupci sada kupuju?

· Kako će saznati za vas?

Kapital
· Koliko novog kapitala trebate?

· Kako ćete održavati likvidnost?

· Koliko obrtnog kapitala trebate?

· Koje ste proračune napravili?

· Kako kontrolirate svoje financijske aktivnosti:

P O D U Z E Ć E


Ovo je najvažniji i najteži dio poslovnog plana. Cilj ovog poglavlja 

poslovnog plana je objasniti:

A. Čime se bavi poduzeće – osnovna djelatnost

B. Koje proizvode i/ili usluge namjerava nuditi

C. Na kojim tržištima namjerava djelovati, koja je njihova veličina i koliko se očekuje da bi bio udio poduzeća na njima

D. Zašto je na tim tržištima poduzeće bolje od konkurencije

E. Zašto je poduzeće izabralo sadašnju lokaciju za poslovanje

F. Koje poslovodstvo i zaposlenike poduzeće ima, ili bi trebalo imati, za poslovanje

G. Zašto će traženi novac od zajma ili ulaganja u glavnicu posao poduzeća činiti još profitabilnijim.

Ovih je sedam točaka vrlo bitno za poduzeće. Zajedno, one čine poslovnu politiku poduzeća, pravila od kojih se bez jakih razloga ne bi smjelo odstupiti. Poslovna politika daje smjer i pruža stabilnost posla.

A. Opis poduzeća

Cilj ovog dijela je objasniti:

· Čime se bavi poduzeće

· Kako će poduzeće poslovati

· Zašto će poduzeće uspjeti

Svako poduzeće ima više djelatnosti. Važno je odrediti glavnu djelatnost (ili glavne djelatnosti). Cjelokupno daljnje poslovanje temelji se na toj odluci. Ako ona ne postoji, izgledi poduzeća za uspjeh su bitno smanjeni.

Opis poduzeća mora dati odgovor na slijedećih sedam temeljnih pitanja:

1. Čime se bavi poduzeće? Da li je poduzeće prvenstveno proizvodno ili uslužno? Što su proizvodi/usluge poduzeća? Tko su kupci? Gdje se nalazi u životnom ciklusu različitih djelatnosti nalazi djelatnost poduzeća.

2. U kojem je stadiju poduzeće? Na početku? U fazi dugotrajnog stabilnog rasta?. Kupljeno kao već postojeće poduzeće? Podružnica većeg poduzeća?
3. Koji je oblik vlasništva? Isključivo vlasništvo, partnerstvo, dioničko društvo?
4. Zašto će poduzeće poslovati profitabilno (ili nastaviti rasti)?

5. Kada će se (kada se) poduzeće osnovati (osnovalo)?

6. Kakvo će biti (ili je) radno vrijeme?

7. Da li je posao poduzeća sezonski? 

Na prvo je pitanje najteže odgovoriti. Ono je, naime, osnova poslovnog plana i određuje odgovore na sva ostala pitanja.

Poznavanje djelatnosti poduzeća i način na koji ono posluje omogućuje i planiranje dobiti. To znači da već na početku planiranja treba točno znati osnovne poslovne ciljeve poduzeće. Kada su oni jednom jasno postavljeni, mogu se tražiti načini njihovog profitabilnog ostvarivanja. Paralelno s napredovanjem poduzeća, pitanje kako ostvariti dobit treba uvijek ponovno postavljati i davati odgovore. (Temeljni smisao postojanja poduzeća je ostvarivanje dobiti. Čak i neprofitne organizacije, da bi preživjele, moraju imati nešto veće prihode od troškova).

U ovom dijelu poslovnog plana ne može se još potpuno odgovoriti na 4. pitanje, jer se dio odgovora nalazi u planiranim financijskim izvještajima u 2. poglavlju (Financijski podaci). Definitivni odgovor će se javiti onako kako će napredovati izrada poslovnog plana. Pitanja 5,6 i 7 su naročito važna za poduzeća koja se bave trgovinom i uslugama. To su marketinška pitanja, koja se u poslovnom planu kasnije detaljnije obrađuju.

Budući da se opis poduzeća u osnivanju i opis već postojećeg poduzeća razlikuju, oni se prikazuju odvojeno. Navedena pitanja nadopunjuju ranija pitanja.

Opis poduzeća u osnivanju (novo poduzeće) 

Pitanja koja se moraju stalno postavljati kod opisa poduzeća u osnivanju, a kako poduzeće raste i razvija se, tako će se i odgovori djelomično mijenjati:

1. Zašto će poduzeće uspjeti u tom poslu?

2. Kakvo je  iskustvo onoga koji ulazi u posao? Nedostatak iskustva jedan je od glavnih razloga neuspjeha. Taj se rizik može izbjeći ako se iskustvo stekne radeći za drugoga.

3. Da li se razgovaralo s drugim ljudima koji se bave istim poslom? Što se od njih naučilo?

4. U čemu se poduzeće razlikuje od sličnih? Mnogi vlasnici griješe što ne koriste iskustva konkurencije. Oni su najbolji izvor informacija i često se mogu dobiti vrijedni savjeti, samo da bi pokazali svoju stručnost.

5. Da li se razgovaralo s budućim dobavljačima u tome kakva se poslovna i/ili stručna pomoć može dobiti od njih?

6. Da li poduzeće traži kredit od dobavljača? No, kupovina na kredit često nije moguća dok se poduzeće ne uhoda i ne stekne reputaciju da plaća svoje obveze na vrijeme. Mnogi dobavljači nude besplatne usluge kao poticaj za kupovinu svojih proizvoda.

7. Ako poduzeće radi posao na ugovor, kakvi su uvjeti? Potrebno je utvrditi ugovorom kakvi su uvjeti plaćanja. Potrebno je raspitati se kod drugih. Kupac koji ne plaća na vrijeme može poduzetnika izbaciti iz posla.

8. Kako preživjeti velika kašnjenja u plaćanju kupaca? U prodajnu cijenu proizvoda potrebno je ugraditi i cijenu kapitala. Da bi poduzeće moglo opstati potreban je odgovarajući kapital, stalna briga oko naplate i oprez u davanju kredita kupcima. 

Opis poduzeća za postojeće poduzeće (koje se namjerava kupiti)

U ovom slučaju opis poduzeća trebao bi sadržavati kratku povijest poduzeća, te dati odgovore na slijedeća pitanja:

1. Tko je osnovao poduzeće i kada?

2. Zašto se poduzeće prodaje?

3. Kako se utvrdila prodajna cijena poduzeća? Uspješna i jaka poduzeća rijetko se prodaju te se često događa da vlasnici navode krive razloge za prodaju poduzeća. Potrebno je dobro se informirati o poduzeću, preko bankara koji mogu dati informacije do kojih nema svatko pristup. Kupovina uhodanog poduzeća s stabilnim novčanim priljevima  manje je rizična od osnivanja novog poduzeća. Procjena je delikatan posao.

4. Kakav je trend prihoda od prodaje?

5. Ako prihod od prodaje pada, zašto? Kako to zaustaviti i okrenuti u suprotnom smjeru?

6. Kako će poslovodstvo  učiniti poduzeće profitabilnijim?

B. Proizvod/usluga koju poduzeće nudi


Većina poduzeća proizvodi proizvode ili usluge koji već postoje. Ako su proizvodi poduzeća za koji se izrađuje poslovni plan po nečemu jedinstveni, zadnja riječ tehnike, ili se na neki način razlikuju od konkurencije, potrebno je to što prije i što bolje iskoristiti. Ovakva je diferencijacija dragocjena, ali ne traje dugo jer privlači imitatore.


Da bi se proizvodi i usluge nekog poduzeća učinili različitim od konkurencije, moraju se dobro poznavati. Jedna je od najvažnijih zadaća svakog poslovodstva dati tržištu razlog da kupuje neki proizvod – a jedan od najboljih razloga je da on pogađa želje tržišta. Ljudi kupuju ono što žele, a ne ono što poduzeće misli da im treba.

Ako se u poslovnom planu ne opisuju detaljno proizvodi i usluge, potrebno je odgovoriti na nekoliko pitanje. Time se jasnije određuje položaj poduzeća u odnosu na konkurenciju i u čemu je posebnost.

1. Što se prodaje? 

2. Kakve su koristi od onoga što se prodaje?

3. U čemu se proizvodi i/ili usluge razlikuju od konkurentskih? Kupci kupuju koristi. Osobine čine te koristi mogućima.

4. Ako je proizvod nov, zadnja riječ tehnike ili na bilo koji način jedinstven, što je to što ga čini različitim od drugih i poželjnim za kupnju? Navikavanje tržišta na novi proizvod puno je opasnosti i neočekivano visokih troškova.

5. Ako proizvodi/usluge nisu ni po čemu posebni, zašto poduzeće smatra da će ljudi kupovati kod njega? Da li zbog lokacije poduzeća, velikog izbora, dobrog poznavanja načina upotrebe proizvoda koji se prodaje?

Do poslovnog uspjeha dolazi se zadovoljavanjem potreba i želja tržišta. Tek u malom broju slučajeva poslovni uspjeh je rezultat vrhunskog proizvoda ili visoke tehnologije. Većina poduzeća iste djelatnosti – pogotovo kada se radi o veleprodaji, maloprodaji ili uslugama – međusobno je slična.

Poduzeće se ne smije pouzdati u “vrhunski” proizvod ili uslugu. Potrebno je usredotočiti se na zadovoljavanje potreba svog tržišta. Prvi korak prema tom cilju je taj da poduzeće zna sve o svojim proizvodima i uslugama. Koje su njihove osobine, kakve koristi može imati kupac od njih, te kako svoje znanje o proizvodu ili usluzi poduzeće može upotrijebiti da bi se razlikovalo od konkurencije?    

C. Tržište (Plan marketinga)

U ovom dijelu poslovnog plana iznosi se plan marketinga – plan unutar plana. Posao poduzeća će uspjeti ili propasti ovisno o tome da li poduzeće prepoznaje i zadovoljava očekivanja i želje tržišta. To znači da ništa nije važnije nego znati tko su kupci, zašto kupuju od poduzeća ili od nekog drugog i što treba učiniti da ih ima više.

U ovom dijelu poslovnog plana treba imati na umu dvije stvari:

· Mogućnost nezadovoljstva kupaca mora biti minimalna

· Marketinški ratovi se nikada ne dobivaju, oni se uvijek samo gube

Potrebno je dobro poznavati tržište, ljude koji kupuju ili će kupovati proizvode, usluge ili robu.

Četiri su osnovna marketinška postupka:

1. Prodavati stare proizvode starim kupcima - najmanje riskantno

2. Prodavati nove proizvode starim kupcima

3. Prodavati stare proizvode novim kupcima

4. Prodavati nove proizvode novim kupcima – najriskantnije

Plan marketinga sastoji se od najmanje osam dijelova. Oni su u praksi tako isprepleteni da se ne mogu međusobno odijeliti. Primjer ove isprepletenosti je formiranje prodajne cijene koja ovisi o tome kako tržište doživljava koristi koje mu pruža proizvod poduzeća. A na doživljaj utječu reklama, koja opet ovisi o tome što radi konkurencija.

1. Kupci

U žarištu svakog plana marketinga je kupac. Pitanja na koja se moraju naći odgovori su:

1. Koja su tržišta poduzeća?

2. Koja od njih trenutno kupuju u poduzeću?

3. Koje proizvode/usluge kupuju?

4. Tko su ljudi koji kupuju od poduzeća?

5. Kako bi se pobliže moglo opisati, segmentirati tržište poduzeća?

2. Koristi od proizvoda

Kao što je već spomenuto, kupci ne kupuju proizvode ili usluge, oni kupuju koristi od njih. Ako poduzeće svoje proizvode i usluge prezentira kupcima tako da su njihove želje i potrebe zadovoljene na najbolji, najbrži i najekonomičniji način, kupci će kupovati od poduzeća.

3. Prodaja i distribucija

Veliko je umijeće isporučiti robu i usluge kupcima na ekonomičan način. Na to djelomično utječe i lokacija. Dobra lokacija omogućava kupcima da pronađu poduzeće i proizvode poduzeća. Osim lokacije važna je i vještina prodavanja kojom treba budućeg kupca uvjeriti da mu upravo treba taj proizvod. Potrebno je držati se devize – učiniti kupovanje pristupačnim i jednostavnim.

4. Konkurencija

Poduzeća koja prodaju slične proizvode i usluge i ciljaju na iste kupce predstavljaju konkurenciju poduzeća. Od konkurencije se može mnogo naučiti. Što rade bolje, što rade lošije, kako ugađaju svojim kupcima, kakva je njihova politika prodajnih cijena, gdje se i kako reklamiraju i da li to rade dobro?

Informacija o konkurenciji je vrlo dragocjena. Mnogi vlasnici malih poduzeća ne skupljaju s dovoljno pažnje informacije o konkurenciji. Nema ništa loše u izviđanju konkurencije, već naprotiv to donosi prednost u odnosu na konkurenciju.

5. Pozicioniranje, publicitet i promocija

Smatra se da je pozicioniranje vrlo važno za svako poduzeće. Pozicioniranje je marketinška metoda kojom se određuje tržišna niša koju poduzeće treba zauzeti i time odrediti način promicanja svojih proizvoda i usluga u odnosu na konkurenciju i ostale troškove.


Pozicioniranje je značajno za svako poduzeće, a posebno za mala koja nemaju dovoljno snage da prebrode veće marketinške pogreške. Potrebno je odabrati dovoljno veliko tržište koje će omogućiti razvijanje posla, a dovoljno malo da se obrani od konkurencije.

Ciljana promocija na ciljano tržište su najsigurniji put do dobiti i osvajanje udjela na tržištu. Potrebno je odlučiti kakav imidž želi poduzeće stvoriti i kakvu poruku poslati, tj. što poduzeće želi da o njemu misle sadašnji i budući kupci prilikom kupovine proizvoda.


Pri ciljanoj promociji treba izbjegavati tri pogrešna mišljenja.

1. Prvo pogrešno mišljenje je to da se poduzeće može pouzdati u usmenu reklamu. To je uglavnom opravdanje za neulaganje u reklamu.

2. Drugo pogrešno mišljenje je to da je samo visokokreativna i visokoučena reklama učinkovita. No, često jednostavna reklama također djeluje, ali svaka je reklama samo pomoćni, a ne i odlučujući argument za kupca.

3. Treće pogrešno mišljenje je to da se može uštedjeti novac ako reklamu poduzeće radi samo. Ovo je skupa pogreška koju čine mnogi početnici, jer je amaterska reklama skupa. Profesionalno rađena reklama, ona koja djeluje pošteno, točno i efikasno informira tržište, vrijedi svoju cijenu.

6. Određivanje prodajne cijene


Određivanje prodajne cijene često je krivo shvaćeno strateško oruđe. Nedostatak hrabrosti u određivanju cijene najveća je pojedinačna marketinška pogreška koju čine vlasnici malih poduzeća. Opće je mišljenje da cijena upravlja svim odlukama prilikom kupovine. Poduzeća obično, da bi osvojila neki novi dio tržišta, spuštaju cijene ispod konkurentskih, što je potpuno pogrešna strategija.

Cijene i očekivane vrijednosti su povezane. Cijena je važna ali nije glavni razlog zbog kojeg se kupuje neka roba. Istraživanja su pokazala da kupci uspoređuju proizvode po pouzdanosti, trajanju i garanciji, a tek potom po cijeni.

Određivanje prodajne cijene jedna je od glavnih marketinških tema, odnosno to je strateški posao za koji je potrebno jasno postaviti sve marketinške ciljeve. Ne postoji jedinstvena formula za određivanje prodajne cijene, no postoji nekoliko ustaljenih smjernica koje pomažu u određivanju raspona cijena.

7. Poslovni ciljevi i proračun


U drugom poglavlju poslovnog plana utvrđuje se proračun koji uključuje i stavku izdvajanja za marketing. Stavka proračuna za reklamu (dio stavke za marketing) ovisi o poslovnim ciljevima poduzeća. Poduzeće koje je na početku poslovanja mora izdvojiti za reklamu više od dobro uhodanog poduzeća. Ulaganje u reklamu je ulaganje u buduću prodaju, a ne trošak kojeg treba smanjiti na najmanji znak pada prodaje.


Vrlo je bitno povezati proračun marketinga s ukupnim poslovnim ciljevima i planovima poduzeća. Najsigurniji je put imati plan prihoda iz prodaje i plan dobiti, te suprotnim smjerom doći do marketinškog proračuna potrebnog za ostvarenje tih planiranih veličina. 

8. Marketinška strategija


Poduzećima se najčešće preporuča koristiti najjednostavniju moguću strategiju, zato što su samo jednostavne strategije djelotvorne. Složene strategije ljudi ne shvaćaju. Ono što treba sadržavati svaka strategija je usmjerenost na kupca, te jasna i potpuna komunikacija s tržištem i zaposlenicima.


Dakle, marketinška strategija treba odgovoriti na slijedeća pitanja:

1. Kako će poduzeće usmjeravati pažnju na sebe i time zadržavati svoja ciljana tržišta?

2. Kako će poduzeće profitabilno proširiti svoju tržišnu nišu (niše)?

D. Lokacija (poslovni prostor) poduzeća


Pravi položaj poduzeća pomaže poduzeću da dobro posluje. Ako se započinje posao, najprije treba odrediti idealno mjesto za poduzeće, a tada treba izračunati kako mu se najviše približiti.

Poslovni najam = Cijena prostora + cijena reklame

Podaci o određenim poslovnim zonama mogu se dobiti u trgovačkim komorama, zavodima za urbanizam i prostorno planiranje koji prate industrijski razvoj i izvorima kao što su časopisi, banke, razne udruge i odvjetnici.


Lokaciju za posao ne treba izabrati samo na temelju cijene. Cijenu najma i prodajnu cijenu poslovnog prostora određuje tržište i zato je niska cijena obično odraz slabe potražnje za tom lokacijom. Iako za neke poslove  nije važna lokacija, za druge kao što su prodavaonice ili restorani, tri su najvažnija činitelja uspjeha: lokacija, lokacija i lokacija.


Različite djelatnosti imaju i različite potrebe za poslovnim prostorom. Proizvođači i veleprodaja daju prednost niskim cijenama, ali traže dobar pristup prometnicama. Za maloprodaju je, međutim, vrlo važna pristupačnost kupcima.


U ovom dijelu poslovnog plana treba odgovoriti na slijedeća pitanja:

1. Koja je adresa poduzeća?

2. Koliko je velik poslovni prostor? Kako izgleda, od čega je i kada građen?

3. Da li je iznajmljen ili je vlasništvo?

4. Da li je potrebno preuređenje poslovnog prostora i koliko će to koštati?

5. Da li urbanistički uvjeti dozvoljavaju djelatnost poduzeća na toj lokaciji?

6. Koja se još poduzeća nalaze u blizini?

7. Zašto je izabrana baš ta lokacija, a ne neka druga?

8. Zbog čega je ta lokacija odgovarajuća za poduzeće?

9. Kako će izbor lokacije utjecati na troškove poslovanja poduzeća?

E. Konkurencija

Ako je poduzeće pronašlo svoje tržište i utvrdilo da je ono dovoljno veliko, te da postoji mogućnost širenja, potrebno je upoznati i konkurenciju - i to direktnu i indirektnu.


Postoje tri trenutka kada treba voditi brigu o konkurenciji:

1. Kada se planira osnovati ili kupiti poduzeće, ili kada poduzeće    planira širenje na novo tržište.

2. Kada se kao konkurencija pojavljuje novo poduzeće.

3. U svim ostalim situacijama, dakle uvijek.

U opisu konkurencije  poslovni plan treba odgovoriti na slijedeća pitanja:

1. Tko su pet najbližih konkurenata?

2. Kakvo je njihovo poslovanje – stabilno, u porastu ili padu?

3. U kojoj je mjeri njihovo poslovanje slično i/ili različito od poslovanja poduzeća?

4. Što se može naučiti promatrajući njihov način rada? Što im ide u prilog, a što ne?

5. Kako će poduzeće postići da njegovo poslovanje bude bolje od konkurencije?

Cilj ovog dijela poslovnog plana je taj da poduzeće dobije odgovor kako da preuzme dobre poteze svojih konkurenata, a izbjegne njihove pogreške. Uobičajena je pogreška početi posao na tržištu koje je već zasićeno sličnim ponudama. Pažljiva analiza konkurencije može dovesti poduzeće do toga da mora izmijeniti svoju osnovnu koncepciju ili samo neke postojeće poslovne aktivnosti kako bi postalo konkurentnije. To dapače, mora biti svakodnevna praksa, jer se tržišta stalno mijenjaju, a uspjeh privlači konkurenciju.

Poduzeće se ne može boriti s konkurencijom na svim područjima. Treba izabrati područje u kojem je poduzeće u prednosti (ljudi, proizvodi i usluge su tri najvažnije prednosti). Svoje prednosti je potrebno postaviti sučelice slabim stranama konkurencije. Uvjet je, naravno, da se obje strane dobro poznaju.

Broj konkurenata spomenut u prvom pitanju je proizvoljan, i ovisi o prosudbi svakog poduzeća. Neka poduzeća nemaju direktnu konkurenciju, ali zato imaju značajnu indirektnu konkurenciju. S konkurencijom se treba stalno uspoređivati. Svugdje je ima toliko da pažnja ne smije nikada popustiti.

E. Poslovodstvo

Rezultati različitih studija koje se bave razlozima neuspjeha malih poduzeća pokazuju da 98% neuspjeha potječe od slabog poslovodstva. Ostalih 2% izazvano je činiteljima izvan njihove kontrole. Tu činjenici svaki poslovni plan mora uzeti u obzir. 

Analiza uzroka neuspjeha daje slijedeće podatke:

Nesposobnost poslovodstva      45%

Neiskustvo zaposlenika              9%

Neiskustvo poslovodstva          18%

Nedovoljna stručnost                20%

Nemar na poslu                          3%

Krađe, prevare djelatnika           2%

Štete, nesreće                             1%

                         Ukupno            98%


Ne postoji lijek protiv nesposobnosti, ali postoje dva načina kako da se neiskustvo i/ili nedovoljno iskustvo umanje: sam steći potrebno iskustvo, uzeti partnera ili zaposliti osobu s potrebnim iskustvom.


Zadnja tri podatka posljedica su nesposobnosti poslovodstva, jer se nemar na poslu, krađe i prevare djelatnika, te štete i nesreće izazvane nepažnjom mogu predvidjeti. Osiguranje, npr. može zaštititi posao od krađa i šteta, dok je nemar na poslu oblik poslovnog samoubojstva.


U izradi ovog dijela poslovnog plana, potrebno je obuhvatiti pet područja:

1. Biografije odgovornih osoba

2. Radno iskustvo u sličnom poslu

3. Dužnosti i odgovornosti poslovodstva

4. Plaće

5. Poslovne usluge koje se koriste

Biografije odgovornih osoba trebaju odgovoriti na  pitanja:

1. Što je osoba do sada radila?

2. Kakvo je njeno poslovno iskustvo?

3. Kakvo obrazovanje ima osoba da bi mogla upravljati poduzećem?

4. Dob, posebne sposobnosti i interesi, razlozi za ovo radno mjesto, gdje osoba živi, gdje je živjela i dr.?

5. Da li je osoba fizički sposobna za posao?

6. Zašto osoba misli da će biti dobar poduzetnik?

7. Kakvo je financijsko stanje odgovorne osobe?

Radno iskustvo u sličnom poslu je detaljan odgovor na ranije spomenuti činitelj poslovnog iskustva. On obuhvaća odgovore na slijedeća pitanja:

1. Kakvo je radno iskustvo osobe u ovoj vrsti djelatnosti?

2. Kakvo je iskustvo osobe u upravljanju ovakvim poduzećima?

3. Kakvo osoba ima iskustvo u upravljanju drugim poduzećima, klubovima ili društvima? Neka iskustva upravljanja su svugdje ista, a neka nisu.

Dužnosti i odgovornosti poslovodstva (Organizacija poduzeća) mnogo je jednostavnije izraditi nakon što je izneseno iskustvo i snaga poslovodstva. Potrebno je dijeliti dužnosti tako da se iskoriste najjače strane svakog pojedinca, a da se njihovi nedostaci što manje primjećuju.

Da bi se maksimalno iskoristilo radno vrijeme, potrebno ga je dobro preračunati i unaprijed utvrditi:

· Tko što radi

· Tko kome odgovara

· Tko donosi konačne odluke

Pritom je potrebno osigurati dovoljno vremena za:

· Planiranje i kontrolu planova

· Glavne radne obveze (nabavu, kadrovske poslove, proizvodnju, prodaju, dostavu, promociju, reklame i ostale marketinške poslove)

· Još planiranja

Svrha poslovnog plana je osigurati da posao teče što mirnije, profitabilnije i jednostavnije. Raspodjela dužnosti i odgovornosti je presudna. Ako osoblju nije jasno tko je kome odgovoran, to može postati jedan od najtežih međuljudskih problema. U tome leži najveći zadatak i odgovornost poslovodstva.

Plaće poslovodstva je potrebno ukratko navesti. One ne smiju biti prevelike, ali ni premale. 

Poslovne usluge koje se koriste ovise o veličini poduzeća. Sva poduzeća, bez obzira na veličinu, trebaju: računovođu, odvjetnika, bankara i agenta osiguranja ili brokera.


Ostali izvori pomoći i savjeta su: trgovačke komore, regionalne komisije i odbori za planiranje, poslovne i strukovne organizacije, te lokalna samouprava, vladine agencije i institucije za pomoć malim i srednjim poduzetnicima, profesionalni konzultanti, savjetnici, fakulteti i škole, ostale državne i lokalne agencije i vlastito poslovodstvo.

G. Zaposlenici (Plan zapošljavanja)

Pitanje kako upravljati ljudima česti je kamen spoticanja za mnoge vlasnike malih poduzeća. Upravljanje ljudima je zahtjevna profesija koju malo ljudi zna. Bilo bi poželjno angažirati poslovnog savjetnika koji će postaviti organizaciju, pomoći pri zapošljavanju i izobrazbi ljudi, te naučiti poslovodstvo kako upravljati ljudima. Troškovi angažiranja poslovnog savjetnika mogu izgledati visoki, ali pogreška zbog zapošljavanja krivih ljudi može biti ogromna.

Napredak ili propast poduzeća ovisi o kvaliteti njihovih djelatnika. Dobri djelatnici mogu pokrenuti loše poduzeće; loši djelatnici mogu uništiti i najbolje poduzeće.

Kao i ostali poslovi i upravljanje djelatnicima zahtijeva brižljivo planiranje. Planom zapošljavanja treba odgovoriti na slijedeća pitanja:

1. Kakvi djelatnici trebaju poduzeću sada? Kakvi u bližoj i daljoj budućnosti?

2. Koja su znanja potrebna za posao?

3. Da li se mogu naći djelatnici s tim znanjima? Gdje?

4. Trebaju li stalni ili povremeni djelatnici?

5. Da li će djelatnici biti plaćeni po satima?

6. Koji će im dodaci na plaću biti ponuđeni?

7. Hoće li se plaćati prekovremeni rad?

8. Da li će biti potrebno obučavati ljude?

H. Upotreba i očekivani učinak zajma (ulaganja)

Ovaj dio poslovnog plana je važan bez obzira da li poduzeće traži zajam, suvlasnika ili samo namjerava financirati svoj projekt. Postoje li točne cijene i čvrste procjene, nije potrebno nagađati koliko je novaca potrebno i u koje svrhe.

Često je potrebno napraviti tablicu s tri stupca:

	Najosnovnije
	Razumno
	Najbolje

	Rabljeno,

Za preživljavanje,

Minimum           
	Najvjerojatnije,

Nešto novo,

Nešto rabljeno
	Što bi bilo potrebno imati kada novac ne bi bio problem

	Rabljeni stol
	Novi jeftini stol 
	Novi stol, tikovina


Najprije treba popuniti stupac “najosnovnije” i “najbolje”, a tek onda stupac “razumno”. Možda je dobro imati jednu do dvije luksuzne stavke, ali je pritom potrebno dobro odvagnuti cijenu. Ovaj je tablični prikaz osobito prikladan za poduzeća na početku, ali se može upotrijebili svaki put kad se razmatra nabava nove opreme.

U ovom dijelu poslovnog plana treba odgovoriti na slijedeća pitanja:

1. Na što će se zajam ili ulog utrošiti? 

2. Što će se kupiti?

3. Tko je dobavljač?

4. Kolika je nabavna cijena?

5. Kako se točno zove model i/ili količina onoga što se kupuje?

6. Koliki će biti porez, ugradnja, transport ili doprema?

7. Kako će traženi zajam učiniti posao još uspješnijim? 

Potrebno je usporediti moguće prednosti uzimanja u najam opreme koja je potrebna, a posebno iznajmljivanja poslovnog prostora. Ako poduzeće ili poduzetnik ima novaca za kupovinu poslovnog prostora, to može ali i ne mora biti jeftinije od najma. Ako nema dovoljno novaca, tada ugovor o najmu omogućava poduzeću ili poduzetniku da potreban novac za obrtni kapital ne odlijeva u dugotrajnu imovinu.


Najam je vrlo fleksibilan. Ako se poduzeće razvija i napreduje, tada će možda u budućnosti željeti mijenjati poslovni prostor. Najam ima i određene porezne prednosti.


Ako se sredstva posuđuju kamata je trošak koji direktno smanjuje dobit poduzeća, a onom tko posuđuje novac treba obrazložiti kako će taj novac stvoriti dobit. Zato, prije nego se novac posudi, treba provjeriti da li se s njim zarađuje više nego što on košta.

I. Sažetak

Svrha ovog dijela je da se sažmu svi podaci izneseni u prvom poglavlju poslovnog plana. Njime se provjerava da li različiti dijelovi plana imaju smisla, da li se logično i suvislo nadopunjuju, te da li će na čitatelja ostaviti dojam da je projekt i plan ostvariv i unosan.

FINANCIJSKI PODACI


Jasni poslovni ciljevi i kontrola njihova ispunjenja polazišta su svakog uspješnog posla. Poslovni ciljevi definiraju čime će se poduzeće baviti. Računovodstvo mjeri ispunjenje postavljenih poslovnih ciljeva.

Najvažniji poslovni ciljevi poduzeća su:

· Otkriti što tržište želi

· Zadovoljiti te želje

· Istovremeno profitirati

Uspješnost provedbe poslovnih ciljeva ovisi o tome kako poduzeće planira i koliko koristi poslovni plan kao sredstvo kontrole poslovanja. Prvi korak prema uspjehu je utvrditi takvo knjigovodstvo koje daje podatke za izradu financijskih izvješća (bilanca, izvješće o točki pokrića, izvješće o dobiti, izvješće o novčanim tijekovima i izvješće o odstupanjima). To knjigovodstvo mora biti dovoljno jednostavno kako bi poduzetnik i ostali zaposleni mogli dnevno ažurirati poslovne knjige. Ono mora obuhvaćati kontrolu priljeva i odljeva novca i ostale poslove prilagođene potrebama konkretnog poduzeća.

Poslovne knjige mogu voditi: poduzetnik ili knjigovođa u poduzeću, poduzeće za poslovne usluge ili samostalni računovođa (računovodstveni servis). Svaka strana ima prednosti i nedostataka. Vođenje knjigovodstva od strane poduzetnika je najjeftinije, ali zahtijeva najviše vremena i daje manje informacija u odnosu na poduzeće za poslovne usluge ili samostalnog računovođu. S druge strane, poduzeća za poslovne usluge i samostalni računovođe su skuplji, no oni pored osnovne usluge pružaju i različite savjete. Zato je visoka cijena njihovih usluga često opravdana.


Financijska izvješća, koja su prethodno spomenuta, polazna su osnova za uspješno planiranje. Pravilno složena, ona su istovremeno i proračun, sustav ranog upozorenja i uočavanja problema te pokretači mnogih rješenja. Ako se redovito ne upotrebljavaju, ili se uopće ne upotrebljavaju, oni su beskorisni. Ako se upotrebljavaju nepravilno ili se ne razumiju, ona su opasna. Krivo shvaćena financijska informacija može dovesti do loših ili kobnih poslovnih odluka.


Računovodstvo poduzeća treba biti zrcalo njegovog poslovanja.  Poduzetnik ima dva cilja: stvarati dobit i redovito plaćati fakture po njihovom dospijeću. Ovi se ciljevi vide u dva najvažnija financijska izvješća: izvještaj o dobiti i izvješće o novčanim tokovima. Izvještaj o dobiti pokazuje kako je poduzeće poslovalo u određenom vremenskom razdoblju, dok izvještaj o novčanim tokovima pokazuje kako je poduzeće gospodarilo novcem, odnosno održavalo likvidnost.


Teško je istovremeno održavati profitabilnost i likvidnost. Brzi rast (visoka dobit) može istopiti novac na računu i uzrokovati nelikvidnost. Mnoga su poduzeća propala zbog nelikvidnosti, usprkos tome što su bila profitabilna. Svrha planiranog izvještaja o dobiti i izvještaja o novčanim tokovima je da pomogne poduzeću da na vrijeme uoči ove probleme i riješi ih – pribavljanjem novog kapitala ili nekim drugim načinom financiranja.


Izvještaj o točki pokrića temelji se na izvještaju o dobiti i izvještaju o novčanim tokovima. Niti ga jedno poduzeće ne smije zanemariti. Izvještaj o točki pokrića pokazuje koliki je prihod od prodaje potreban da bi se pokrili svi fiksni i varijabilni troškovi. Može se koristiti pri donošenju važnih poslovnih odluka, kao što su: određivanje prodajnih cijena, proračun dobiti ili gubitka kod različitih prihoda od prodaje, da li kupovati ili unajmiti opremu, pa čak i pri otvaranju novih radnih mjesta.


Bilanca pokazuje učinak takvih odluka u prošlosti, kao i kakva je likvidnost poduzeća i kolika je vlasnička glavnica u određenom trenutku. Na bilancu utječu izvještaj o dobiti i izvještaj o novčanim tokovima koji, za razliku od bilance, daju sliku poslovanja poduzeća u određenom trenutku.


Izvještaj o odstupanjima uspoređuje svaki mjesec stvarne rezultate poslovanja s planiranim. On je zaštita od povećanja troškova. Treba stalno uspoređivati planirani izvještaj o dobiti i planirani izvještaj o novčanim tokovima s ostvarenima. Mnogi se stručnjaci slažu da je više poduzeća propalo zbog malih i tihih probijanja troškova na više mjesta, nego zbog velikih, jakih i krivih poslovnih odluka.


Svi navedeni izvještaji zajedno pružaju sveobuhvatnu sliku poslovanja poduzeća – kako u prošlosti tako i u bliskoj budućnosti. Planirani financijski izvještaji sastavni su dio poslovnog plana poduzeća, bitni za dokazivanje poslovne snage poduzeća te utvrđivanje visine zajma i/ili uloga kojim bi ono i dalje stabilno poslovalo. Pretpostavke tog plana moraju biti pažljivo promišljene i objašnjene.

A. Izvori i upotreba kapitala


Ovo poglavlje u izradi poslovnog plana potrebno je kada se radi prijedlog za financiranje, ali je i inače korisno za vlasnika poduzeća. To je ponovno izlaganje brojki navedenih u dijelu Upotreba i očekivani učinak zajma. 


Za najveće izdatke u ovom dijelu plana treba imati kopije kupoprodajnih ugovora, ugovore o zakupu ili drugu relevantnu dokumentaciju. Prikazani izdaci pojavit će se i u planiranom izvještaju o novčanim tokovima budući da je vremenski slijed novčanih izdataka za te rashode posebno važan za određivanje likvidnosti.

B. Popis potrebne imovine

Poslovni plan mora sadržavati popis potrebne imovine, kako dugotrajne tako i kratkotrajne. On daje uvid u troškove amortizacije, pomaže u pitanjima osiguranja te imovine i sprečava da rezervacije za zamjenu dijelova te imovine postaju preniske. Jednako tako pomaže u izradi troškova poslovanja i utvrđivanju potrebne kratkotrajne imovine.

Dugotrajna imovina je imovina s vijekom trajanja dužim od jedne godine koja se koristi za izradu proizvoda, pružanje usluga ili za prodaju, skladištenje i dostavu robe. To nije imovina za daljnju prodaju. Ona se tijekom poslovanja koristi i troši. 

Primjer dugotrajne imovine su uredski namještaj i uredski strojevi (stolovi, pisaći strojevi, kompjutori, kalkulatori), oprema proizvodnog prostora (vitrine, hladnjaci, rasvjeta, klimatizacija), strojevi koji se koriste u izradi proizvoda ili u pružanju usluga, te dostavna vozila. Predviđeno je da ova oprema traje više godina. Ta se oprema amortizira. Amortizacija je otpis vrijednosti dugotrajne materijalne imovine u razdoblju od više godina. Kao trošak, amortizacija se nalazi u planiranom izvještaju o dobiti i služi da se dio dobiti iz poslovanja sačuva od oporezivanja, kako bi se njime mogla zamijeniti kad to bude potrebno.

Proračun troškova (direktnih i indirektnih) je drugi koristan kontrolni dokument. Njegova je uloga da proporcionalno rasporedi indirektne troškove (troškove administracije, kamata i sl.) na poslovne jedinice poduzeća. 

Kratkotrajna imovina poduzeća je ona imovina s kojom poduzeće raspolaže do godine dana. Za razliku od dugotrajne imovine, kratkotrajna imovina obuhvaća novac, stvari i prava koja unutar jedne godine mijenjaju svoj pojavni oblik, prelaze iz jedne poslovne faze u drugu, te iz jednog pojavnog oblika u drugi, tj. “obrću se” pa se spominju i pod nazivom obrtna sredstva.

Kratkotrajnu imovinu čine:

· zalihe,

· potraživanja koja dospijevaju do godine dana,

· financijska imovina koja može biti unovčiva do godine dana

· novac u banci i blagajni.

Poduzeće iz ostvarenog ukupnog prihoda nadoknađuje vrijednost kratkotrajne imovine koja je utrošena u onom dijelu procesa poslovanja koji je obuhvaćen obračunom ukupnog prihoda ostvarenog u pojedinom vremenskom razdoblju. 

Proučavanje obrtanja kratkotrajne imovine temelji se na formuli o “kružnom kretanju novčanog kapitala”, odnosno prema izrazu:

N – R – P – R’ - N’

Kratkotrajna imovina izražena u novcu (N) pretvara se u robu (R) koja se ulaže u proizvodnju (P). Kao rezultat ostvarene proizvodnje javlja se ponovno roba (R’) i novac (N’) koji imaju veću vrijednost jer su se u procesu proizvodnje i prometa oplodili. 

Ulaganje kratkotrajne imovine u proces poslovanja i transformiranje te imovine iz jednog pojavnog oblika u drugi, tj. iz jedne faze poslovanja u drugu, obavlja se za svaki ciklus proizvodnje i moguće je pregledno pratiti transformiranje kratkotrajne imovine kroz sve faze. No svako poduzeće ima kratkotrajnu imovinu uloženu u veći broj poslova, i to u raznim fazama reprodukcije, pa prema tome i u svim pojavnim oblicima.

Iznos kratkotrajne imovine angažirane u poslovanju poduzeća nije konstantan, već je promjenjiv, s većim ili manjim odstupanjima zbog oscilacija u obujmu poslovanja ili zbog poremećaja u trajanju obrtaja. Oscilacije u obujmu poslovanja naročito su izražene kod sezonskog poslovanja poduzeća. Valja imati na umu činjenicu da se nakon svakog dovršenog ciklusa može u iduće poslovanje uložiti uvećani iznos novca.

S aspekta ekonomike i financiranja poduzeća veoma je značajno da se proces reprodukcije odvija što brže, zbog čega se prati brzina obrtaja kratkotrajne imovine i u tu svrhu utvrđuje tzv, koeficijent obrtaja. Koeficijent obrtaja pokazuje koliko puta se kratkotrajna imovina obrne (tj. pretvore iz N u N’) u tijeku jednog vremenskog razdoblja najčešće izraženu jednom godinom, i to sa 360 dana.

Koeficijent obrtaja se može utvrditi na taj način da se ostvareni ukupni prihod ( C ) poduzeća podijeli s prosječnom angažiranom kratkotrajnom imovinom (Ki):

kob = C / Ki

Ovako utvrđen koeficijent obrtaja odnosi se na ukupnu kratkotrajnu imovinu poduzeća u određenom vremenskom razdoblju. Međutim, koeficijent obrtaja može se utvrditi za svaki pojedini pojavni oblik kratkotrajne imovine tako da se godišnji promet pojedinog pojavnog oblika podijeli s prosječnim stanjem tog pojavnog oblika:

Kob = godišnji promet/ prosječno stanje

Koeficijent obrtaja je veličina koja je obrnuto razmjerna broju dana vezivanja kratkotrajne imovine. Ako je poznat koeficijent obrtaja, lako se može utvrditi vrijeme trajanja vezivanja kratkotrajne imovine, tj. koliki su dani vezivanja kratkotrajne imovine (d):

d = 365 ili 360 / kob
Radi jednostavnijeg računanja obično se u proračunu koristi 360 dana u godini. Analogno izloženom, na temelju dana vezivanja može se izračunati koeficijent obrtaja:

kob  = 365 ili 360 / d

Već je istaknuto da je za svako poduzeće veoma značajno da se proces reprodukcije odvija što brže, odnosno da je koeficijent obrtaja kratkotrajne imovine što veći, a dani vezivanja što kraći. Ekonomske koristi od bržeg obrtaja kratkotrajne imovine su u slijedećem:

a) ako je koeficijent obrtaja veći, kao izraz kraćeg trajanja ciklusa obrtaja, tada je moguće isti obujam poslovanja financirati manjim iznosom kratkotrajne imovine. Manje imovine uzrokuje manje troškove financiranja pa je moguće jednaki ukupni prihod ostvariti uz niže troškove kapitala tj. financiranja i tako postići povoljniji rezultat, ili

b) ako je koeficijent obrtaja veći, tada je moguće istom kratkotrajnom imovinom financirati veći obujam poslovanja. U tom se slučaju uz nepromijenjene troškove financiranja, tj. kapitala može ostvariti veći promet i veći prihod te povećati rezultat.

Koeficijent obrtaja izražava brzinu obtranja, ali se zapravo brzina obrtaja ostvaruje duljim ili kraćim trajanjem ciklusa reprodukcije, tj. kroz manje ili više dana vezivanja. Koeficijent obrtaja treba proučiti s svakoj fazi poslovanja, jer će ukupni koeficijent obrtaja pojedinog poduzeća biti veći samo onda ako vezivanje kratkotrajne imovine u svakoj fazi poslovanja bude kraće, što znači da u svakom poslovanju treba nastojati skratiti trajanje vezivanja kratkotrajne imovine.

Za ostvarivanje poslovanja poduzeću je potrebno usklađeno djelovanje svih činitelja procesa poslovanja, tj. rada i kapitala, ali također i iznos kratkotrajne imovine treba biti dovoljan za financiranje predviđenog obujma poslovanja. Potreban iznos i struktura kratkotrajne imovine ovise o djelatnosti pojedinog poduzeća i o uvjetima pod kojima se poslovanje odvija. Te okolnosti mogu se postupno i povremeno mijenjati, pa zato potreban iznos i struktura kratkotrajne imovine neće biti uvijek jednaki.

Iznos potrebne kratkotrajne imovine ovisi o:

a) obujmu poslovanja, jer za veći obujam poslovanja treba sve činitelje procesa poslovanja pribaviti u većoj količini,

b) mogućnosti pribavljanja sirovina i materijala što utječe na formiranje većih ili manjih zaliha,

c) uvjetima plaćanja nabavki što  utječe na ranije ili kasnije angažiranje kratkotrajne imovine,

d) dinamici realiziranja gotovih proizvoda,

e) uvjetima naplate potraživanja od kupaca.

Jedan od bitnih uvjeta za nesmetano poslovanje pojedinog poduzeća je da ono raspolaže u svakom času potrebnim iznosom kratkotrajne imovine, ali i strukturom koja je usklađena s dinamikom kretanja kratkotrajne imovine u procesu poslovanja. Određeni izdaci u poslovanju stalno se ponavljaju (plaćanje nabavki sirovina, plaćanje energije, potrebnih usluga, isplata plaća djelatnicima i sl.). Iako kratkotrajna imovina u obliku novca neprekidno pristižu naplatom prodaje gotovih proizvoda i usluga kupcima, postoji određena stalna potreba za tom imovinom. Ta je potreba stalno prisutna, te je stoga potrebno osigurati trajnu kratkotrajnu imovinu. Osim navedene trajne potrebe, u poslovanju mnogih poduzeća nastaju povremene oscilacije zbog kojih povremeno nastupa veća potreba za kratkotrajnom imovinom, kao npr.:

a) potreba za osiguranjem sirovina i materijala dok ih ima na tržištu, te zbog toga treba povećati zalihe i kratkotrajnu imovinu vezati dulje vremena nego je to prosječno potrebno,

b) zastoji u procesu proizvodnje mogu produljiti vezivanje kratkotrajne imovine u toj fazi, a zbog toga angažirana imovina neće na vrijeme biti ponovno pretvorena  u novac,

c) povećane narudžbe kupaca u pojedinim razdobljima zahtijevaju ulaganje većeg iznosa kratkotrajne imovine u proces poslovanja,

d) teškoće plasmana gotovih proizvoda ili poremećaji u naplati potraživanja usporavaju pretvaranje kratkotrajne imovine u novac.

Primjer utvrđivanja potrebne kratkotrajne imovine izložen je u tablici.

Proračun potrebne kratkotrajne imovine

	Stavka
	Godišnji promet  
	Dani vezivanja  
	Koeficijent obrtaja
	Potrebna kratkotrajna imovina

	novac
	  79.200
	       5
	      72
	    1.100

	zalihe materijala
	  20.400                          
	     60
	        6
	    3.400

	proizvodnja u toku
	  63.000
	     20
	      18
	    3.500

	zalihe proizvoda
	  72.000
	     45
	        8
	    9.000

	potraživ. od kupaca
	  76.000
	     15
	      24
	    3.000

	Potrebna kratkotrajna imovina
	
	
	
	  20.000


Prosječno potrebna kratkotrajna imovina poduzeća utvrđena je na temelju godišnjih planiranih iznosa za pojedine pojavne oblike te imovine i utvrđenih dana vezivanja. Dani vezivanja utvrđeni su na temelju dosadašnjeg iskustva, odnosno na temelju dosadašnjih ostvarenja, uz nastojanje da se ti dani vezivanja što je moguće više skrate.

Potrebno je naglasiti i na potrebu da poduzeće osim iznosa kratkotrajne imovine prema izloženom proračunu, raspolaže i iznosom za rezervu. Realno je da je rezerva veća u poduzeću u kojem postoji veća vjerojatnost (rizik) mogućih nepovoljnih događaja, tj. da iznos rezerve bude prilagođen obujmu poslovanja i rizicima u pojedinoj djelatnosti.

C. Bilanca

Bilanca poduzeća sastavlja se kako bi se dobio popis imovine i obveza te, na temelju toga, kapital poduzeća u određenom vremenskom trenutku. Temeljni oblik, odnosno poredak stavki bilance, standardiziran je kako bi se olakšala usporedba i analiza.

Bilance za sva poduzeća – velika i mala – sadrže iste stavke poredane na isti način. Razlike postoje samo u iznosu tih stavki. Bilanca mora biti istovremeno napravljena tako da udovoljava potrebama poduzeća za poslovnim informacijama. One će se razlikovati ovisno o tome kakvim se poslom poduzeće bavi, veličini poduzeća i kvaliteti informacija koje daje knjigovodstveni i računovodstveni sustav.

Sadržaj pojedinih stavki može se detaljnije raščlaniti. Međutim, važan je poredak i svako bi se poduzeće trebalo držati tog poretka. Stavke su poredane prema padajućoj likvidnosti (za imovinu) i padajućem dospijeću (za obveze).

Kratka analiza bilance

1. Obrtni kapital dobiva se oduzimanjem kratkoročnih obveza od obrtne imovine. Novac je samo dio obrtnog kapitala. Obrtni kapital može biti negativan. To je opasna ali ne i neobična pozicija za mnoga mala poduzeća na početku poslovanja.

Niski iznos ili negativni predznak obrtnog kapitala je veliki znak opasnosti. Za poduzeće s negativnim predznakom kapitala kaže se da je nelikvidno. Ako je i glavnica manja od obveza, vjerovnici su većinski “vlasnici” poduzeća. Bankari zato neće biti skloni davanju novih zajmova. Obrtni kapital bi se mogao povećati dugoročnim zajmom koji bi se otplaćivao iz dobiti, prodajom dugotrajne imovine ili pretvaranjem kratkoročnih obveza prema dobavljačima u dugoročne. Najbolje rješenje je novo ulaganje u glavnicu.

2. Usporedba godišnjih bilanci tijekom nekoliko godina ukazuje na trendove i otkriva slaba mjesta. Ako se radi o novom poduzeću, usporedba nije moguća. Međutim, poslovanje takvog poduzeća se može usporediti s poslovanjem drugih, sličnih poduzeća.

3. Omjeri omogućavaju analizu poduzeća putem koeficijenata, a ne apsolutnih novčanih iznosa. Na taj su način usporedbe s drugim poduzećima mnogo točnije i informativnije. Među korisnim omjerima su:

A. Tekući omjer mjeri likvidnost poduzeća, njegovu sposobnost da podmiruje kratkoročne obveze (one koje dospijevaju u tekućoj godini). Tekući omjer je odnos obrtne imovine i kratkoročnih obveza.  Da bi se izveo pravilan zaključak treba točno znati što stoji iza tog omjera. Faktori koji utječu na iznos tekućeg omjera su sastav zaliha, nenaplativost potraživanja i, kod sezonskih poslova, godišnje doba. Taj bi odnos trebao biti oko 2.

B. Brzi omjer ponekad se naziva i kiseli omjer. To je drugi pokazatelj likvidnosti, a dobiva se iz odnosa najlikvidnije imovine (novac, brzo unovčive vrijednosti i neto potraživanja od kupaca) i kratkoročnih obveza. Prema pravilu palca taj odnos trebao bi biti 1.

Pri navedenoj analizi potrebno je prikupiti podatke o standardnim omjerima za poduzeća slične djelatnosti. U tome će pomoći: poslovna udruženja, studije godišnjih izvještaja, razgovori s konkurentom u pogodnom trenutku, razgovor s bankarom ili računovođom i knjižnice, poslovne škole i trgovačka komora.

D. Izvještaj o točki pokrića

Točka pokrića troškova (granica rentabilnosti, mrtva točka rentabilnosti) ukazuje na situaciju u poduzeću kada su troškovi i prihodi izravnani, tj. kada je poslovni rezultat jednak nuli. 


Točka pokrića je onaj iznos prodaje, izražen novčano ili količinski, kod kojeg je poslovanje poduzeća bez dobiti ili gubitka. Kad se utvrdi točka pokrića, tada se zna i minimalni plan prodaje koji poduzeće mora ostvariti. No, važno je napomenuti da povećanje prihoda iz prodaje ne znači nužno i povećanje dobiti. Mnogo je poduzeća propalo zbog zanemarivanja točke pokrića, osobito kada su se, kako je volumen prodaje rastao, varijabilni troškovi oteli kontroli.

Točka pokrića troškova može se izračunati jednostavno za poduzeće koje proizvodi i prodaje samo jedan proizvod ili vrlo složeno za poduzeće s više proizvoda. Bez obzira koliko to bilo složeno, osnovna tehnika izračunavanja je ista. Neke se brojke pritom moraju procijeniti. Pri procjenjivanju je dobro biti oprezan te prihode iz prodaje i maržu procijeniti nešto niže, a troškove nešto više.

Točka pokrića troškova može se izraziti:

· količinom učinka

· visinom prihoda

· stupnjem korištenja kapaciteta

Temeljna formula za izračunavanje točke pokrića je:

C = FT + VT

gdje je:

 C   – prihod od prodaje 

FT  – fiksni troškovi 

VT – varijabilni troškovi

Fiksni troškovi su oni troškovi koji ostaju nepromijenjeni bez obzira na volumen prodaje; to su troškovi koji postoje i onda kada nema nikakvog prihoda od prodaje. Obuhvaćaju npr. zakup poslovnog prostora, uredski materijal, fiksni dio plaća, kamate i sl.

Varijabilni troškovi su troškovi povezani s volumenom prodaje i uključuju nabavnu cijenu prodane robe, varijabilni dio plaća djelatnika i provizije za prodaju. Pod pretpostavkom da su svi varijabilni troškovi proporcionalni, tj. da se ne mijenjaju po jedinici učinka, gornja se formula može izraziti kao:

C = FT + v Q

Ako je C = Pc • Q, a pri točki pokrića troškova C = T, tada se može izraziti:

Pc • Q = FT + v • Q

Označi li se Qtp točka pokrića troškova, tada izlazi da točka pokrića troškova izražena količinom učinaka točka pokrića iznosi:

Qtp = FT / c – v

Iz navedenog izraza proizlazi da je za utvrđivanje točke pokrića troškova potrebno poznavati fiksne troškove, prodajnu cijenu i prosječni varijabilni trošak. Točka pokrića troškova razmjerna je promjenama visine fiksnih troškova, a obrnuto razmjerna razlici između prodajne cijene i prosječnog promjenjivog troška (Pc – v). Razlika između prodajne cijene i prosječnog promjenjivog troška prvo služi za pokriće fiksnih troškova poslovne godine, a tek nakon tog pokrića ostvaruje se dobitak.

Točka pokrića troškova izražena u postotku iskorištenja kapaciteta % Qtp utvrđuje se iz odnosa između  količine učinaka pri točki pokrića i kapaciteta:

% Qtp =  Qtp / Qmax • 100

Na temelju točke pokrića troškova izražene u postotku iskorištenja kapaciteta može se već i u toku poslovne godine procjenjivati kakav bi mogao biti poslovni rezultat na kraju poslovne godine. Ako poduzeće češće u toku godine u prosjeku iskorištava kapacitete ispod točke pokrića troškova, poslovna godina završit će s gubitkom, a ako se kapacitet iskorištava iznad točke, poslovna će godina završiti s dobitkom.

Točka pokrića troškova nije stalna veličina. Ona se mijenja svakom promjenom prodajnih i nabavnih cijena, promjenama odnosa između fiksnih i varijabilnih troškova, što znači da ona ovisi o svemu onom što utječe na troškove i prihode poduzeća.

Točka pokrića troškova izražena količinom učinaka može se izračunati samo za svaku vrstu učinaka posebno, a za poduzeće samo ako proizvodi jedan učinak. Međutim, ako poduzeće proizvodi više vrsta učinaka, može se izračunati samo točka pokrića troškova izražena u visini prihoda.

Točka pokrića troškova izražena u visini prihoda Cpt može se dobiti množenjem točke pokrića troškova izražena količinom učinaka i prodajne cijene tih učinaka, odnosno:

Cpt = Pc • Qpt
U slučaju kada poduzeće proizvodi više vrsta učinaka primjenjuje se drugi izraz, a to je:

Cpt = C • FT / C - V

Postoje mnogobrojni uzroci koji dovode u neizvjesnost  poslovanje poduzeća i njegov poslovni rezultat. Pravovremeno poduzetim mjerama mogu se smanjiti te neizvjesnosti, ali se ne mogu u potpunosti izbjeći. S obzirom na tu činjenicu, postavlja se pitanje za koliko se mogu pogoršati uvjeti privređivanja, a da prihodi budu upravo toliki da se pokriju troškovi, ili da budu takvi da se, uz pokriće troškova, ostvari barem određeni minimalni dobitak.

U praksi se, uz točku pokrića troškova izraženu u količini učinaka i u visini prihoda, često utvrđuje:

a) Stopa maksimalnog smanjenja proizvodnje (jp): 

jp  = F / Q(pc – v) • 100

Stopa maksimalnog smanjenja proizvodnje ispituje za koliko se može smanjiti postojeća ili predviđena proizvodnja učinaka, a da poduzeće, uz ostale nepromijenjene uvjete, može poslovati bez gubitka. 

b) Stopa maksimalnog sniženja prodajne cijene (jc):

jc  = F + v Q / c Q • 100

Stopa maksimalnog sniženja prodajne cijene ispituje za koliko se može smanjiti postojeća ili predviđena prodajna cijena, a da poduzeće, uz ostale nepromijenjene uvjete, može poslovati bez gubitka.

c) Stopa maksimalnog povećanja troškova (jt):

jt  = (c Q / F + v Q) – 1 • 100

Stopa maksimalnog povećanja troškova ispituje za koliko se mogu povećati postojeći ili predviđeni troškovi, a da poduzeće, uz ostale nepromijenjene uvjete, može poslovati bez gubitka.

Kad se planira točka pokrića ne može se točno znati koliki će biti ukupni varijabilni troškovi, te je potrebno upotrijebiti modificiranu osnovnu formulu. Ako se zna kolika je marža izražena u postotku prihoda od prodaje može se upotrijebiti slijedeća formula:

C = FT/GM

GM – marža izražena kao postotak prihoda od prodaje

Ako se točka pokrića želi odrediti količinski potrebno je prihod od prodaje podijeliti s jediničnom prodajnom cijenom i dobit će se broj jedinica proizvoda koje treba prodati da bi se dostigla točka pokrića.

E. Planirani izvještaj o dobiti


Planirani izvještaj o dobiti, ili planirani račun dobiti i gubitka, nadopunjuje u poslovnom planu bilancu. Bilanca daje statičku sliku poduzeća u određenom vremenskom trenutku, dok izvještaj o dobiti daje njegovu dinamičku sliku u određenom vremenskom razdoblju.

Financijski izvještaji koji prikazuju buduća razdoblja zovu se proforma ili planirani financijski izvještaji. Oni planiraju financijsku budućnost poduzeća na temelju ekonomskih procjena o rastu tržišta i drugih činitelja. Planirani izvještaj o dobiti je procjena i proračun troškova i dobiti u bližoj ili daljoj budućnosti. Za najveći broj poduzeća dovoljni su planirani izvještaji o dobiti za jednu do tri godine. U nekim slučajevima potrebno je imati planove i za duže razdoblje. No, što je razdoblje duže preciznost plana je manja.

Iako planirani izvještaj o dobiti nije potpuno precizan, on je dobra osnova za određivanje svih bitnih odstupanja od planom zadanih iznosa. On je osnova za detaljni proračun troškova. Ako planirani izvještaji o dobiti znatno odstupaju od ostvarenja treba ih korigirati. Tako je potrebno korigirati, odnosno popraviti, planirani izvještaj o dobiti ako on, u jednom tromjesečju,  odstupa više od 20% u odnosu na ostvareni iznos.

Pristup izradi planiranog izvještaja o dobiti sastoji se u tome da je većinu troškova moguće unaprijed predvidjeti, te je budućnost u većini slučajeva slična prošlosti. Tako npr., ako je marža u određenoj trgovini bila 30% prihoda od prodaje, takva će, ako ne bude jakih razloga protiv, biti i dalje. Pri planiranju je važno sustavno i temeljito popisivati troškove. Trošak koji poduzeće čini nelikvidnim je uvijek onaj koji je u planu ozbiljno podcijenjen, ili nije predviđen. Zato je nužno pri planiranju malo podcijeniti planirani prihod, a istovremeno nešto precijeniti troškove.

Bolje je nadmašiti umjereni plan, nego podbaciti u preoptimističkom. No, i preveliki pesimizam može stvoriti probleme; može npr. uzrokovati nedostatak novca za financiranje rasta. Graditi planove – bilo na neutemeljenim nadama, bilo na neopravdanim strahovima – opasno je za zdravlje poduzeća.

Planirani i ostvareni izvještaji o dobiti su standardizirani što olakšava usporedbu i analizu. Moraju sadržavati bilješke koje pobliže objašnjavaju sve nestandardne stavke, kao što su izvanredni prihodi, troškovi sudskih sporova ili presuda ili promjena načina obračuna amortizacije. Sve pretpostavke od kojih se pošlo u izradi plana trebaju također biti navedene u bilješkama kako bi pomogle pri izradi plana.

Planirani izvještaj o dobiti potrebno je barem kvartalno pregledati da bi se provjerila njegova aktualnost i, ako je potrebno, napravile ispravke u poslovanju. Radi što boljeg planiranja u budućnosti, rezultate poslovanja treba svaki mjesec uspoređivati s planom. Odstupanja treba otkriti što je moguće prije kako bi se, prije nego što postanu velika, na vrijeme otklonila. Na kraju je potrebno zapamtiti – cilj planiranih financijskih izvještaja je da poduzetnika opskrbe maksimalnom količinom korisnih informacija, a ne da zavaraju budućeg ulagača.

F. Planirani izvještaj o novčanim tokovima

Planirani izvještaj o novčanim tokovima je najjače oruđe financijskog planiranja koje poduzeću stoji na raspolaganju. Kada bi poduzeće moralo izabrati samo jedan financijski izvještaj to bi trebao biti izvještaj o novčanom toku. Planiranje novčanih tokova može u posve novom ili poduzeću koje raste pretvoriti propast u uspjeh, a kod uhodanih poduzeća, stagnaciju u rast. Planirani izvještaj o novčanim tokovima mora pokazati:

1. Koliko novaca treba poduzeće?

2. Kada će taj novac trebati?

3. Kako će se riješiti potreba za novcem? Da li ulaganjem u glavnicu, zajmom, zadržavanjem dobiti ili prodajom dugotrajne imovine?

4. Odakle će novac ući u poduzeće?

Planirani izvještaj o novčanom toku je proračun potreba za novcem i pokazuje kako novac ulazi i izlazi iz poduzeća u određenom vremenskom razdoblju. Ovaj financijski izvještaj označava datume kada novac ulazi i izlazi iz poduzeća. Saznanje kada novac mora izaći iz poduzeća sprečava prerano ili prekasno zaduživanje. Nelikvidnost predstavlja ubojicu poduzeća koja inače posluju s dobiti. Gubitak neće uništiti poduzeće, dok će nedostatak novca za plaćanje obveza to sigurno učiniti.

 Kroz planirani izvještaj o novčanom toku može se vidjeti učinak zajma na poslovanje poduzeća jasnije nego iz planiranog izvještaja o dobiti. Zbog toga je poduzeće u mogućnosti pronaći optimalan način financiranja poslovanja i na minimum svesti potrebu za zajmovima, a s njima i troškove kamata. Mnoge su, dakle, koristi dugoročnog planiranja izvještaja o novčanim tokovima: više raspoloživih načina financiranja, uz niže troškove i s manje panike.

Izvještaj o novčanim tokovima bavi se samo stvarnim novčanim primicima i izdacima. Amortizacija, ako nije novčani izdatak, ne vidi se u izvještaju o novčanim tokovima. No, otplate zajma jasno se vide u izvještaju budući da su one stvarni novčani izdatak, odnosno isplata.

Kad je završen, planirani izvještaj o novčanim tokovima treba koristiti i kao proračun. Ako se novčani izdaci za određenu stavku povećaju preko iznosa planiranog za određeni mjesec, potrebno je pronaći razlog tome i što je prije moguće poduzeti mjere da se to popravi. Ako je neki primitak niži od planiranog, također treba otkriti zašto. Dakle, ovakvim informacijama o kretanju novca može se bolje i kvalitetnije voditi poduzeće. Razlike između planiranog i stvarnog priljeva novca mogu biti indikator novih mogućnosti zarade, ali i problema. Ako su priljevi novca veći od plana, potrebno je potražiti uzrok. Ili je plan bio preskromno postavljen, ili je poduzeće ušlo na novo tržište ili nehotice uvelo novi proizvod koji može bolje prodavati.

Posebno je pitanje koliko detaljan izvještaj o novčanim tokovima poduzeće želi i treba. Ponekad je potrebno novčane tokove raščlanjivati po poslovnim jedinicama ili profitnim centrima. To je posebno važno ako poduzeće ima više od jedne vrste prihoda ili ako je poduzeće proizvođač, te treba raditi brojne proračune cijena koštanja. Informacije dobivene iz tako razrađenih planova mogu biti vrlo vrijedne.

Uz izvještaj o novčanim tokovima potrebno je sačiniti i odgovarajuće bilješke i objašnjenja. Najvažniji novčani primici i izdaci imaju posebno navedena objašnjenja. Ona pomažu da se poduzeće kasnije prisjeti svih važnijih pretpostavki i polazišta u izradi tih planova i time spriječi nastajanje i ponavljanje pogrešaka. Isto tako, bilješke i objašnjenja čine planove poduzeća uvjerljivima, jer svaka brojka ima svoju podlogu, a nije samo puka procjena.

G. Prošli financijski izvještaji


Prošli financijski izvještaju pokazuju što se dogodilo u prošlosti i integralni su dio poslovnog plana. Novom ulagaču obično su dovoljne bilanca i izvještaji o dobiti za prethodne tri godine. Porezne prijave iz prethodnih godina su, uz bilancu i izvještaj o dobiti, treći izvor financijskih podataka. Budući da se popunjavaju najmanje jednom godišnje, one sažimaju podatke o zaradi poduzeća, o načinu zarade i o troškovima koji su pritom bili priznati. Ako poduzetnik odluči prodati svoje poduzeće, porezne će prijave najjače potkrijepiti prodajnu cijenu poduzeća, a budući kupci će ih sigurno tražiti i brižljivo proučiti.

H. Izvještaj o odstupanjima


Izvještaj o odstupanjima je direktna kontrola poslovanja poduzeća. On može pomoći poduzeću da istovremeno zadrži troškove nisko i povećava dobit, a pritom se neće izgubiti puno vremena. Izvještaj o odstupanjima je važno oružje koje se ne smije zanemariti, čak i kad sve teče dobro.


Izvještaj o odstupanjima se mora raditi periodično, najmanje jednom mjesečno, kako bi bio djelotvoran. To je izvor najboljih tekućih informacija do kojih se može doći. On pokazuje koji dijelovi poduzeća su izvan kontrole, a koji posluju iznad očekivanja.


Svako odstupanje, pozitivno ili negativno, treba pažljivo ispitati, a razloge za njihovu pojavu objasniti. Zatim treba poduzeti korektivne akcije (ako je odstupanje negativno, odnosno ako se radi o podbačaju) ili istražiti zašto je došlo do prebačaja (ako je odstupanje pozitivno).

I. Sažetak


Izrada proračuna troškova, usklađivanje ciljeva s realnošću i vođenje poslovanja u okviru proračuna predstavlja težak ispit managerske sposobnosti. S izuzetkom prošlih financijskih izvještaja, koji su posljedica prijašnjih odluka, poglavlje financijskih podataka naglašava važnost poznavanja osnovnih ciljeva poduzeća kao prvog koraka u izradi financijskih planova.


Planirani izvještaji o dobiti i novčanim tokovima osnova su planiranja. Oni omogućavaju da se brojčano iskažu ciljevi poduzeća. Koji je iznos prihoda potreban da se pokriju svi troškovi? Koje stavke proračuna treba osobito kontrolirati?


Izvještaj o odstupanjima preciznije kontrolira poslovanje ukazujući na odstupanja prije nego što ona izmaknu kontroli. Prateći ostvarenje ciljeva postavljenih u planiranim izvještajima o dobiti i novčanim tokovima, te reducirajući cijene koštanja pomoću izvještaja o odstupanjima, značajno se smanjuje napor upravljanja poduzećem.


Najlakši dio poslovnog plana je izrada planiranih financijskih izvještaja. Najteži dio, koji treba napraviti prije planova, je utvrditi ciljeve i strategiju razvoja poduzeća te okupiti i organizirati ljude. Financijski planovi su slika poduzeća, temeljena na pretpostavkama i iskustvu te saznanjima o tržištu poduzeća. Ta slika može dati najučinkovitiju kontrolu poslovanja poduzeća, ali se može izroditi i u “igru brojevima”. Odluka o tome što će ta slika predstavljati je u rukama poduzetnika. No, treba zapamtiti, planiranje je ključ poslovnog uspjeha poduzeća.

PRIJEDLOG ZA FINANCIRANJE


Prijedlog za financiranje usmjeren je prvenstveno prema banci. Samo u izuzetnoj situaciji poduzeće traži i druge izvore kapitala – investicijske fondove i investicijske banke. Investicijski fondovi i banke ulažu u glavnicu poduzeća i time zajedno s vlasnikom dijele kako rizike, tako i dobit. 


Poslovni plan treba samo malo razraditi da bi postao prvorazredni prijedlog za financiranje. Razlika između poslovnog plana i prijedloga za financiranje je u naglasku, a ne u sadržaju. Cilj poslovnog plana je da omogući razumijevanje osnovne svrhe poduzeća i sigurno upravljanje njime, dok je cilj prijedloga za financiranje uvjeriti one koji daju zajam da poduzeće zna svoj posao i da će njihov zajam biti siguran u rukama poduzetnika.

Kvalitetan i dobro pripremljen prijedlog za financiranje spriječit će dva temeljna problema:

· Da banka prihvati prijedlog, ali ne može ili ne želi dati dovoljan iznos zajma

· Da banka dodijeli krivi zajam za krivi posao.

Omjer između obveza i glavnice veoma je važan za banku. Što su veće obveze u odnosu na glavnicu, veći je i rizik zajma. Veliki omjer obveza i glavnice čini zajam visoko rizičnim, a visoki rizik traži visoku kamatu zajma.

Mnogi su bankari školovani na pravilu “Tri K” – karakter, kapacitet i kapital. Karakterna osoba želi vratiti zajam, dok kapacitet i kapital pokazuju da li osim volje postoji i sposobnost vraćanja zajma. No, osim spomenutog pravila, bankari i ostali financijeri pri odluci o davanju zajma uzimaju u obzir i osobne, financijske i ekonomske činitelje.

Osobni činitelji obuhvaćaju mnoge neopipljive stvari, kao što je npr. pouzdanost. Upravo zbog toga osobna biografija mora činiti sastavni dio prijedloga za financiranje.

Financijski činitelji moraju biti sadržani u planiranim financijskim izvještajima. Ako se temelje na jasnim i racionalnim pretpostavkama, oni će osigurati i dodatne dokaze o osobnoj pouzdanosti poduzetnika. Financijski činitelji obuhvaćaju i dijelove plana kao što su proizvod/usluga, tržište, konkurencija, zaposlenici, poslovodstvo – dakle cjelokupni sadržaj 1. poglavlja – Poduzeće.

Ekonomski činitelji mogu biti izvan kontrole poduzetnika, ali će ipak utjecati na odluku bankara. Poduzetnikova poslovna ideja može biti loša danas, ali izvanredna sutra. Niti jedan bankar neće napraviti uslugu poduzetniku dajući mu zajam u loše vrijeme.

STRUKTURA TROŠKOVA I STAVOVI PODUZETNIKA

Kombiniranje činitelja radnog procesa

Kombiniranje činitelja radnog procesa ogleda se u ispravnom izboru tehnološke metode i odgovarajuće funkcije proizvodnje. 

Tehnološke i radne metode postupci su kombiniranja elemenata radnog procesa uz čiju se pomoć nastoji ostvariti što povoljniji odnos između količine ostvarenih učinaka i utrošenih elemenata.


Zbog stalnog i sve snažnijeg razvitka tehnologije i pojavi novih radnih postupaka danas je, u pravilu, moguće ostvariti bilo koji učinak na dva ili više načina. Sveukupnost tehnoloških metoda, odnosno radnih postupaka, poznatih poduzetnicima predstavljaju tehnološki horizont ili vidokrugom, koji može biti potpun, ako su poznate sve do tada razvijene metode i postupci; ali i djelomičan, ako su poznate samo neke od njih. Svaki poduzetnik, da bi došao do najprikladnijeg tehnološkog i radnog postupka, mora imati što potpuniji tehnološki horizont i potom analizirati funkciju proizvodnje svih raspoloživih metoda i postupaka za ostvarivanje određenih učinaka.


Funkcija proizvodnje predstavlja odnos između jedinice učinka (output) i količine činitelja (input) potrebnih ili utrošenih za njegovu izradu ili realizaciju primjenom odgovarajuće tehnološke ili radne metode. Taj se odnos najjednostavnije može prikazati izrazom:

q = f (x1, x2…. xn)

gdje je:

q – jedinica učinka (proizvoda ili usluga)

f – funkcija (rezultat)

x1, x2…. xn – ulaganja rada, sredstava za rad, sirovina i sl.


Svaka je funkcija proizvodnje primjerena odgovarajućoj tehnološkoj ili radnoj metodi. Modificiranjem postojećih i pojavom novih tehnoloških i radnih metoda mijenjaju se i količine pojedinih elemenata. Ovo osobito vrijedi za stalno smanjivanje udjela živog rada i njegova supstituiranja radom novih strojeva, računala. robota, mikroprocesora i drugih modernih sredstava za rad. Isto tako, pojedini se materijali djelomično ili potpuno zamjenjuju novim materijalima.


Dva su temeljna tipa funkcije proizvodnje:

a) linearna funkcija proizvodnje, za koju je karakteristično da se količine ostvarenih učinaka mijenjaju u istom odnosu u kojem se mijenjaju uloženi elementi;

b) nelinearna funkcija proizvodnje, koja dolazi do izražaja kada neki elementi ostaju konstantni, a drugi se mijenjaju.

Dok se linearna funkcija proizvodnje u praksi vrlo rijetko pojavljuje, nelinearna funkcija puno se češće pojavljuje. U jednom vremenskom razdoblju mijenjaju se jedni elementi, a drugi ostaju konstantni, dok se u drugom vremenskom razdoblju mijenjaju drugi elementi radnog procesa.


Na funkciju proizvodnje nadovezuje se još i pojam tehničkih koeficijenata proizvodnje kao normativa potrošnje elemenata radnog procesa za ostvarivanje određene količine učinaka. Ti tehnički koeficijenti proizvodnje mogu biti:

a) promjenjivi tehnički koeficijenti – javljaju se onda kada nisu iscrpljene sve mogućnosti iskorištavanja ili supstitucije pojedinih elemenata radnog procesa:

b) nepromijenjeni tehnički koeficijenti – javljaju se onda kada nema drugih mogućnosti iskorištavanja ili supstitucije elemenata radnog procesa.

Kao ilustracija za obje navedene mogućnosti može se navesti primjer na koji je upozorio talijanski ekonomist Vilfredo Pareto potkraj XIX stoljeća: iz 55%-tne željezne rudače može se primjenom različitih tehnoloških metoda dobiti 20, 30, 50 pa i 55 kg željeza iz 100 kg rudače, ali nikako više od 55 kg.

Utvrđivanje praga korisnosti


Pitanje izbora tehnološke metode računski se rješava utvrđivanjem tzv. praga korisnosti kao stupnja zaposlenosti na kojem su ukupni troškovi ostvarivanja određene količine učinaka jednaki i po manualnoj i po strojnoj metodi. Pod manualnim i strojnim radom, u širem smislu, podrazumijevaju se radovi na nižoj i višoj razini tehničke opremljenosti. Pojam praga korisnosti treba razlikovati od pojma praga rentabilnosti na kojem se izjednačavaju ukupni prihodi i ukupni troškovi nekog radnog procesa. 

Ako se u konkretnom slučaju treba utvrditi je li za određenu količinu učinaka uputnije koristiti manualni ili strojni rad potrebno je izvršiti određeni matematički proračun. Pretpostavimo da su za manualni rad (m) ukupni fiksni troškovi 1.000 novčanih jedinica, a prosječni varijabilni troškovi 100 novčanih jedinica. Za strojni rad (s) ukupni fiksni troškovi iznose 5.000 novčanih jedinica, a prosječni varijabilni 50 novčanih jedinica. Polazeći od tih podataka, utvrđuje se prag korisnosti prema slijedećem izrazu:

Q = Fs  - Fm / vm  - vs
U konkretnom slučaju prag korisnosti iznosi:

Q = 5.000 – 1.000/ 100 – 50 = 80 učinaka 

Dinamički se prag korisnosti može prikazati u tablici:

	Troškovi
	manualnog
	rada
	Količina
	Troškovi
	strojnog
	rada

	      F
	     V
	  UT
	učinaka
	    F
	    V
	  UT

	1.000

1.000

1.000

1.000

1.000

1.000

1.000

1.000

1.000

1.000
	1.000

2.000

3.000

4.000

5.000

6.000

7.000

8.000

9.000

10.000
	2.000

3.000

4.000

5.000

6.000

7.000

8.000

9.000

10.000

11.000
	10

20

30

40

50

60

70

80

90

   100
	5.000

5.000

5.000

5.000

5.000

5.000

5.000

5.000

5.000

5.000
	500

1.000

1.500

2.000

2.500

3.000

3.500

4.000

4.500

5.000
	5.500

6.000

6.500

7.000

7.500

8.000

8.500

9.000

9.500

10.000


Iz tabelarnog izraza slijedi zaključak da su troškovi manualnog rada, tj. troškovi rada na nižoj razini tehničke opremljenosti, niži ispod praga korisnosti, da su troškovi manualnog i strojnog rada izjednačeni na pragu korisnosti, te da su troškovi strojnog rada, tj. rada na višoj razini tehničke opremljenosti, niži od troškova manualnog rada ispod praga korisnosti.

Djelovanje ekonomskih zakona u radnom procesu

Za ekonomiku radnog procesa od velikog je značaja poznavanje, uvažavanje i primjena ekonomskih zakona. U prirodi i u društvu svakodnevno se susrećemo s određenim pojavama. Sve te pojave ne nastaju same po sebi, nego su u tijesnoj povezanosti i uzročnoj vezi s drugim pojavama. Postojanje određenih pravilnosti, uzročnosti i međuovisnosti u odnosima prirodnih, društvenih i ekonomskih pojava nazivamo zakonom.


Prirodni zakoni izražavaju povezanost i međuzavisnost prirodnih pojava, društveni zakoni označuju povezanost i međuzavisnost društvenih pojava, a ekonomski zakoni ukazuju na povezanost i međuzavisnost pojava u gospodarskom životu.


Ekonomski zakoni, kao vrsta društvenih zakona, dijele se na opće i posebne ekonomske zakone. Opći ekonomski zakon je, na primjer, nužnost procesa reprodukcije, jer taj zakon vrijedi za sve društveno-ekonomske formacije, dok je privatno vlasništvo nad imovinom poduzeća poseban zakon gospodarskog sustava.


S obzirom na stupanj u kojem je primijećena ili objašnjena pravilnost i međuzavisnost određenih pojava, razlikuju se empirijski i kauzalni prirodni, društveni i ekonomski zakoni. Udar groma, izlazak i zalazak sunca, postojanje klasa i ratova – sve su to pojave koje su odavno bile primijećene, ali su se manifestirale kao empirijski, iskustveni zakoni dok god nisu bile znanstveno objašnjene. Zahvaljujući Faradayu, Koperniku i ostalima, ovi su zakoni pretvoreni u kauzalne, uzročne zakone, kojima se pored ukazivanja na pravilnost u odnosu među pojavama, otkrivaju i objašnjavaju njihovi uzroci.


Unutar ekonomike poduzeće i poduzetništva, korisno se mogu primijeniti mnogi već formulirani, kako empirijski zakon i kauzalni ekonomski zakoni. To su npr:

a) zakon minimuma

b) zakon maksimuma

c) zakon optimuma

d) zakon masovne proizvodnje

e) zakon rastućeg prinosa

f) zakon opadajućeg prinosa

g) zakon supstitucije

h) zakon minimalnih transportnih troškova i lokacije

Svaki od ovih zakona sadržava određenu spoznaju kojom se, u određenoj prilici, može i treba poslužiti u ekonomici radnog procesa.

Zakon minimuma temelji se na spoznaji da se niti jedan učinak ne može ostvariti bez minimalnih ulaganja određene imovine. Suštinu ovog zakona moguće je objasniti na primjeru organske proizvodnje. Da se dobije određena količina pšenice, potrebna je minimalna količina obradiva tla, ljudskog rada, umjetnih gnojiva, vlage, topline i sl. Isto vrijedi i za anorgansku proizvodnje, na primjer za izradu obuće. Da se izradi par obuće određene vrste i veličine potreban je minimum ljudskog rada, te dugotrajne i kratkotrajne imovine.


Zakon minimuma djeluje i onda ako se neki dio imovine, npr. jedan materijal u cijelosti zamijeni drugim materijalom: i tog je drugog materijala potrebna određena minimalna količina da bi se ostvario minimalni učinak.


Zakon maksimuma temelji se na spoznaji da stalno povećavanje učinaka nije moguće bez određenih ograničenja. U svakoj gospodarskoj djelatnosti postoji maksimum koji se ne može prekoračiti. Izraziti su primjeri posude (bačve, kotlovi, cisterne, rezervoari) u koje ne može stati ni kap tekućine više od njihova obujma. Kroz tunel određene visine i širine ne može proći vozilo većih dimenzija. 


Zakon maksimuma ogleda se u spoznaji o postojanju određene granice ostvarivanja učinaka koja se uopće ne može nadmašiti u određenoj okolnosti.


Zakon optimuma temelji se na činjenici da se ostvarenje određenog učinka može postići različitim kombinacijama elemenata koji se ulažu. Činjenica je, međutim, da je u određenim okolnostima najpovoljnija samo jedna od tih kombinacija, i to ona koja omogućava usklađeno dopunjavanje svih elemenata angažiranih u procesu ostvarivanja tog učinka. Nedostatak dovoljnog broja sposobnih i stručnih djelatnika ne može se kompenzirati ni s najmodernijom dugotrajnom imovinom, ni s najkvalitetnijim materijalom ili sirovinom. Bez dovoljno materijala, biti će manji rezultati rada djelatnika i strojeva, odnosno, ako uz dovoljan broj kvalitetnih djelatnika i materijala nedostaje odgovarajuća dugotrajna imovina, i ova će disproporcija umanjiti moguće učinke. Ako se neujednačeni odnosi činitelja radnog procesa usklade, učinci će se povećati. To znači, da uloženi činitelji radnog procesa moraju biti što proporcionalniji, zbog čega se zakon optimuma poistovjećuje sa zakonom proporcionalnosti, pa se često tako i naziva.


Zakon masovne proizvodnje spomenut je već prilikom razmatranja praga korisnosti. Ukazujući na njega utvrđeno je da se, zahvaljujući sve većoj količini učinaka, stalno smanjuju prosječni fiksni, a time i prosječni ukupni troškovi, sve dok se u cijelosti ne iskoriste raspoloživi kapaciteti ili ne dostigne granica degresije prosječnih ukupnih troškova.  

Zakon rastućeg pronosa temelji se na činjenici da se korištenjem većih sredstava za rad (veći kotlovi, veća transportna sredstva, veća skladišta i sl.) omogućava ostvarivanje većih učinaka za 20, 50 ili 100%, a da pri tom utrošak energije ili ljudskog rada ne mora rasti u istom omjeru. Naprotiv, utrošak živog rada ostaje katkada gotovo isti kao i pri rukovanju i upravljanju manjim sredstvima za proizvodnju.


Djelovanje zakona rastućih prinosa nailazi i na određena ograničenja. Tako se poduzeću ne isplati ići na sve veća sredstva za rad ako za to nema stvarne potrebe s obzirom na apsorpcijsku sposobnost tržišta. U takvom bi se slučaju povećali ukupni fiksni troškovi koji se ne bi mogli rasporediti na veću količinu učinaka, jer povećanu količinu učinaka tržište ne prihvaća. S druge strane, ako bi u nekoj prilici bilo moguće, iz ekonomskih razloga, povećati kapacitet sredstava za rad, katkad to nije moguće iz tehničkih razloga. Tako npr. postojeći prostor kotlovnice može biti premalen da se u njega smjesti parni kotao većih dimenzija.


Zakon opadajućih prinosa formuliran po francuskom fiziokratu Jacques Turgotu kao “zakon neproporcionalnih prinosa” temelji se na spoznaji da se, prilikom sve većeg ulaganja rada na istoj poljoprivrednoj površini, ukupan prinos neko vrijeme povećava, ali se prosječan prinos po jedinici rada stalno smanjuje. Turgot uzima za primjer plodno zemljište na koje bi bilo samo bačeno sjeme pa bi prinos bio zanemariv. Uz jedno oranje, međutim, prinos se vidno povećava, uz dva ili tri oranja porast prinosa je manji, uz četiri oranja još manji, a uz više oranja porast je zanemariv ili sasvim izostaje. Djelovanje zakona opadajućih prinosa može se prikazati kao u tablici.

Kretanje prinosa po hektarima

	
	           Prinos
	         u  
	kvintalima

	Uloženi rad
	Ukupni prinos
	Granični prinos
	Prosječni prinos po oranju

	Za 1 oranje

Za 2 oranja

Za 3 oranja

Za 4 oranja
	20

30

36

40
	-

10

6

4
	20

15

12

10


Do degresivnog porasta ukupnog i do postupnog smanjivanja graničnog prosječnog prinosa došlo bi također kada bi se uz jednak ulog rada i zemljišta otpočelo ulaganje i povećavanje ulaganja umjetnog gnojiva.


Na pitanje može li zakon opadajućeg prinosa djelovati i u drugim proizvodnim i uopće gospodarskim granama u biti se može potvrdno odgovoriti. Veći broj djelatnika u istom pogonu, veći broj vozača na isti broj vozila, više prodavača u postojećim prodavaonicama, nešto će povećati cjelokupnu proizvodnju, broj prevezenih putnika i promet robe, ali će se smanjiti u odnosu na jednog djelatnika, odnosno prosječno po djelatniku.  


Zakon supstitucije koristi se onda kada je u određenim radnim i poslovnim situacijama moguće i uputno zamjenjivati i ciljeve i sredstva uz čiju se pomoć oni ostvaruju. U tom se smislu zakon supstitucije manifestira u svoja dva osnovna oblika: kao supstitucija ciljeva i kao supstitucija sredstava, odnosno bilo kojih faktora, koji mogu sudjelovati u ostvarivanju ciljeva.


Supstitucija ciljeva i sredstava vrlo je učestala pojava u svakodnevnom životu pojedinaca i poduzeća. Ako potrošač nije uspio kupiti baš traženo jelo ili voće, vjerojatno će se odlučiti za neko drugo. Ako poduzeće ne može otpremiti robu vlakom (što je jeftinije) poslužit će se cestovnim vozilima, što u određenim situacijama može biti brže.


Supstitucija ciljeva u poduzeću najčešće se javlja kao izbor asortimana i usluga koje će se ponuditi tržištu kad raspoloživi činitelji ili neke okolnosti ne omogućuju širi, planirani i željeni asortiman. Pri supstituciji činitelja ciljevi ostaju nepromijenjeni, ali se umjesto jedne vrste rada, dugotrajne i kratkotrajne imovine koriste druge vrste tih činitelja, posebno ako poduzeće ocjenjuje da je to za njega povoljnije i da se time ne dovodi u pitanje kvaliteta i kvantiteta proizvoda i usluga.


Zakon minimalnih transportnih troškova i lokacije primjenjuje se onda kada se poduzeću nameće jedan vrlo ozbiljan i dugoročan problem, a to je problem lokacije. Poduzeće se nalazi pred dilemom kako locirati pogonski i poslovni dio poduzeća u odnosu na izvore sirovina i opskrbu uopće, ali također i u odnosu na mjesta prodaje i plasmana proizvoda i usluga poduzeća. Obje dileme vezane su za  zahtjev da se omoguće najniži transportni troškovi. U traženju odgovora na navedena pitanja potrebno je poći od pretpostavke da uvijek postoji neka točka na kojoj je najpovoljnije locirati pogonski ili poslovni dio poduzeća. Do te se točke dolazi analizom mnogih i uvažavanjem najrelevantnijih odlika lokacije.


Kao najvažnija obilježja lokacije mogu se za proizvodno poduzeće navesti: udaljenost nalazišta sirovina, visina transportnih troškova dopreme sirovina i otpreme gotovih proizvoda, udaljenost kupaca i potrošača. Za trgovinski poduzeće to su: udaljenost potrošača, urbanistički planovi, razmještaj postojeće trgovinske mreže; za turističko-ugostiteljsko poduzeće: geografska i kulturno-povijesna, ekonomska ili sportska aktivnost nekog položaja, raznovrsnost i udaljenost prometnica, stanje komunalija i drugi činitelji.

Primjena teorije troškova u politici cijena

U modernim uvjetima gospodarenja politika iskorištavanja kapaciteta i politika prodajnih cijena zauzima ključno mjesto u ekonomici poduzeća i poduzetništva. Koristeći se spoznajama teorije troškova, te poznavajući položaj poduzeća na tržištu i samo tržište, mogu se vrlo uspješno rješavati mnogobrojni problemi njegova svakodnevnog poslovanja, a posebno oni koji potječu iz  nedovoljne iskorištenosti kapaciteta i nepovoljnog kretanja prodajnih cijena. Među njima su najznačajniji:

a) utvrđivanje donje granice prodajne cijene u uvjetima kada se proizvodi i usluge ne mogu prodavati iznad cijene koštanja,

b) povećanje iskorištenosti kapaciteta i poslovnog rezultata prodajom dijela proizvoda ili usluga ispod cijene koštanja,

c) rješavanje određenih alternativa.

Utvrđivanje donje granice prodajne cijene
Na duži rok promatrano, svako poduzeće mora prihodima pokriti sve troškove, što znači da prodajna cijena mora biti veća od cijene koštanja, odnosno prosječnog troška. No, ako se radi o kraćim vremenskim razdobljima, a tržišni uvjeti su takvi da poduzeće ne može prodavati svoje učinke iznad cijene koštanja, postavlja se problem: proizvoditi ili zaustaviti proizvodnju. Ispravan odgovor na ovo pitanje ne može dati kalkulacija cijene koštanja, već kalkulacija cijene proizvodnje.


Ako poduzeće ne radi, ostvarit će gubitak u visini fiksnih troškova. Ako proizvodi i prodaje ispod cijene koštanja, gubitak će biti manji u onim slučajevima kada je prodajna cijena veća od prosječnog varijabilnog troška. Dakle, prosječni varijabilni trošak predstavlja donju granicu prodajne cijene u onim tržišnim uvjetima kad se učinci ne mogu prodavati po cijenama iznad cijene koštanja. 

Poduzeće ima kapacitet od 1.000 jedinica proizvoda, fiksni troškovi iznose 110.000 novčanih jedinica, a prosječni varijabilni troškovi 400 novčanih jedinica. U određenim okolnostima može se prodati 500 jedinica proizvoda po prodajnoj cijeni od 520 novčanih jedinica.


Prosječni trošak pri proizvodnji od 500 jedinica proizvoda iznosi:

          t = 110.000/500 + 400 = 220 + 400 = 620 novčanih jedinica


Kako je cijena koštanja veća od prodajne cijene to se prema kalkulaciji cijene koštanja ne isplati proizvodnja i prodaja po prodajnoj cijeni od 520 novčanih jedinica. Poduzeće će, u tom slučaju, kad uopće ne proizvodi, imati gubitak u visini fiksnih troškova, tj. u visini od 110.000 novčanih jedinica.


Prema kalkulaciji cijene proizvodnje proizvodnja i prodaja po cijeni od 520 novčanih jedinica se isplati, jer je prosječni varijabilni trošak manji od prodajne cijene. Činjenica je da će i na ovaj način poduzeće ostvariti gubitak, ali će on biti manji za razliku između prodajne cijene i prosječnog varijabilnog troška pomnožene s količinom prodaje: tj

· prihodi 500 * 520 …………….. 260.000 novčanih jedinica

· troškovi ………………………  310.000 novčanih jedinica

· fiksni …………………………  110.000 novčanih jedinica

· varijabilni 500 * 400 …………  200.000 novčanih jedinica

· ---------------------------------------------------------------------

· gubitak ………………………..  50.000 novčanih jedinica

Privremeno prihvaćanje prodaje po prodajnoj cijeni ispod cijene koštanja, a veće od prosječnog varijabilnog troška ima svoj smisao u slijedećem:

· osigurava se zaposlenost djelatnika, a da se ne povećava gubitak poduzeća

· ne prekida se kontinuitet proizvodnje, a što je još važnije, ne prekida se opskrba tržišta, jer prekid u opskrbi tržišta traži naknadno izuzetne napore i troškove da bi se dostigla prijašnja prodaja.

Kalkulacija cijene proizvodnje često se primjenjuje u poduzećima koja su tek počela s radom i pri uvođenju novih proizvoda na koje se potrošači još nisu navikli. U takvim je slučajevima iskorištenost kapaciteta niska, a time je i cijena koštanja visoka. Visoka prodajna cijena temeljena na visokoj cijeni koštanja, smanjuje mogućnost prodaje, a time i mogućnost smanjivanja cijene koštanja povećanjem iskorištenosti kapaciteta. Primjena kalkulacije cijene proizvodnje u navedenim slučajevima omogućava početni zamah u radu poduzeća koja su tek počela s radom ili rast potrošnje proizvoda i učvršćivanje položaja na tržištu. Nepokriveni dio fiksnih troškova iz prvog, početnog razdoblja treba pokriti kasnije kad se počnu javljati prednosti povećanja proizvodnje (degresija troškova) i kad se stvori povoljniji položaj na tržištu.


Kalkulacija cijene proizvodnje primjenjuje se na sličan način i u slučajevima kad poduzeće proizvodi više učinaka, ali neke od njih ne može prodavati po cijenama većim od cijene koštanja. Kalkulacijom cijene koštanja svi se proizvodi i usluge opterećuju svojim vlastitim fiksnim troškovima, ali i fiksnim troškovima koji su sadržani u općim troškovima. Dakle, i učinci koji se ne mogu prodavati po cijeni većoj od cijene koštanja opterećuju se samo svojim fiksnim troškovima već i fiksnim troškovima koji se nalaze u općim troškovima. Prestankom proizvodnje tih učinaka, neizbježivi troškovi proizvodnje sada opterećuju ostale vrste učinaka. Prema tome, i ovdje je ekonomski opravdano koristiti kalkulaciju cijene proizvodnje i na temelju nje donositi odluku isplati li se i dalje proizvoditi ili ne.

Povećanje iskorištenosti kapaciteta i poslovnog rezultata

 prodajom dijela proizvoda ispod cijene koštanja

U današnjim uvjetima privređivanja često se događa da poduzeće nije u mogućnosti iskorištavati svoje kapacitete do optimalnog nivoa i svu tu proizvodnju prodavati po cijenama koje su iznad cijene koštanja. U takvim se slučajevima postavlja problem treba li se koristiti ili ne koristiti slobodnim kapacitetima.


Kalkulacija cijene koštanja upućuje na zaključak da se ne isplati proizvodnja ako prodajna cijena nije veća od cijene koštanja. Međutim, kako je već ranije istaknuto, takvo poduzeće ima fiksne troškove koji postoje bez obzira na to da li poduzeće miruje, nedovoljno iskorištava svoje kapacitete, ili ih u potpunosti iskorištava. To omogućava da se uz kalkulaciju cijene koštanja koristi, povremeno ili stalno, i kalkulacija dopunskog troška.


Kontinuirana upotreba kalkulacije dopunskog troška moguća je jedino u uvjetima odvojenih tržišta, tj. u slučajevima kada je moguće voditi politiku diferenciranih cijena – kad sniženje prodajne cijena na jednom tržištu ne dovodi automatski i do sniženja cijena istih učinaka na drugim tržištima. Tržišta mogu biti odvojena prostorno, vremenski ili po namjeni učinka. No, ako prodaja dijela proizvodnje po nižim cijenama uvjetuje sniženje prodajnih cijena i za ostalu proizvodnju, ne može se kontinuirano primjenjivati kalkulacija dopunskog troška. 

U slučajevima postojanja slobodnih kapaciteta karakteristični su slijedeći primjeri za kontinuiranu primjenu kalkulacije prosječnog dopunskog troška:

a) prodaja na stranom tržištu,

b) proizvodnja novog proizvoda,

c) obavljanje usluga izvan sezone i

d) proširenje asortimana trgovačkog poduzeća.

a) Prodaja proizvoda na stranom tržištu

Domaće tržište često nije u mogućnosti prihvatiti cjelokupnu proizvodnju koju mogu proizvesti poduzeća sa modernim proizvodnim kapacitetima. To je posljedica:

· primjene moderne tehnike i tehnologije čija je temeljna karakteristika velika proizvodnja i podizanje velikih proizvodnih kapaciteta, te

· ograničenosti domaćeg tržišta koje često nije više u stanju prihvatiti cjelokupnu moguću proizvodnju s obzirom na svoju veličinu i postupnost rasta potrošnje.

Poduzeća koja raspolažu slobodnim kapacitetima teže poboljšati svoj poslovni rezultat iskorištavanjem svojih slobodnih kapaciteta. Ta je njihova težnja posebno izražena u zoni degresije troškova. Ona pokazuje tendenciju povećanja proizvodnje i kada se nalaze u zoni proporcionalnosti troškova i kad se nalaze u zoni progresije troškova. Kad se nalaze u zoni degresije troškova, nastoje barem postići optimalnu iskorištenost kapaciteta sa aspekta troškova. Kad se nalaze u zoni proporcionalnosti i u zoni progresivnosti troškova, žele optimalnu iskorištenost sa aspekta poslovnog rezultata. Pri tome prodaju svoje proizvode po cijenama koje su niže od cijena na domaćem tržištu ili pak po cijenama ispod cijene koštanja.


Poduzeće raspolaže s kapacitetima za proizvodnju 10.000 komada nekog proizvoda. Analiza tržišta ukazuje da se na domaćem tržištu može prodati samo 5.000 komada tog proizvoda uz cijenu od 800 novčanih jedinica po komadu. Za tu proizvodnju varijabilni troškovi iznose 1.000.000 novčanih jedinica, a fiksni 2.800.000 novčanih jedinica. Na strano tržište poduzeće može prodati još 2.000 komada po cijeni od 450 novčanih jedinica. Varijabilni troškovi dopunske proizvodnje iznose 365.000 novčanih jedinica.


Kalkulacija cijene koštanja prikazana je u tablici:

	Elementi
	5.000
	komada
	7.000 
	komada

	
	za 1 komad
	ukupno
	za 1 komad
	ukupno

	varijabilni

trošak

fiksni trošak
	200

560
	1.000.000

2.800.000
	195

400
	1.365.000

2.800.000

	Ukupni troš.
	760
	3.800.000
	595
	4.165.000


Prema kalkulaciji cijene koštanja, cijena koštanja jednog komada iznosi 595 novčanih jedinica pri proizvodnji od 7.000 komada, a kako se na stranom tržištu može postići cijena od 450 novčanih jedinica dolazi se do zaključka da se po jednom proizvodu gubi 145 novčanih jedinica ili 290.000 novčanih jedinica izvozom 2.000 komada.


Ako se primjeni kalkulacija dopunskog troška, dolazi se do drugačijeg zaključka:

	Q
	FT
	VT
	UT
	Pc
	UP
	D

	5.000
	2.800.000
	1.000.000
	3.800.000
	800
	4.000.000
	200.000

	5.000

2.000
	2.800.000
	1.000.000

   365.000
	4.165.000
	800

450
	4.900.000
	735.000


U prethodnom primjeru dopunski prihod od 900.000 novčanih jedinica (2.000 kom * Pc od 450) veći je od dopunskog troška te proizvodnje (365.000 novčanih jedinica), što znači da se prodajom na stranom tržištu ostvaruje dopunski dobitak od 535.000 novčanih jedinica. Dopunski dobitak ukazuje za koliko se poboljšava poslovni rezultat poduzeća. Prodajom samo na domaćem tržištu poduzeće ostvaruje dobitak od samo 200.000 novčanih jedinica, a prodajom na domaćem i stranom tržištu 735.000 novčanih jedinica.


Dilema da li se isplati prodaja na stranom tržištu i ispod cijena koštanja može se utvrditi i pomoću prosječnog dopunskog troška. Prodaja se isplati sve dotle dok je prodajna cijena iznad prosječnog dopunskog troška. U tim slučajevima poduzeće pokriva varijabilne troškove te proizvodnje i ostvaruje jedan dio za pokriće fiksnih troškova. Ako su fiksni troškovi u potpunosti pokriveni prodajom na domećem tržištu, za razliku se povećava dobitak.

b) Proizvodnja novog učinka


Kalkulacijom cijene koštanja utvrđuje se cijena koštanja proizvoda i usluga na način sa se neposrednim troškovima doda odgovarajući im dio varijabilnih i fiksnih općih troškova. Ako poduzeće usvoji proizvodnju novog proizvoda  na istim a slobodnim kapacitetima, fiksni troškovi raspoređuju se i na njega razmjerno nekoj utvrđenoj osnovici jer se pri kalkulaciji cijene koštanja polazi od pretpostavke da su svi oni proizvedeni korištenjem kapaciteta koji izaziva te stalne troškove. Po toj kalkulaciji uvođenje novih proizvoda ili usluga radi iskorištenja slobodnih kapaciteta isplati se samo tada ako je prodajna cijena veća od cijene koštanja.


Kalkulacija dopunskog troška polazi od pretpostavke da fiksni troškovi postoje bez obzira na to hoće li početi, radi iskorištenja slobodnih kapaciteta, proizvodnja nekog novog učinka na istim kapacitetima. Zbog toga ta kalkulacija, pri utvrđivanju isplati li se ili ne isplati proizvodnja novog učinka, isključuje iz razmatranja postojeće fiksne troškove. Proizvodnja novog učinka po toj kalkulaciji isplatit će se ako je prodajna cijena veća od prosječnog dopunskog troška, odnosno ako je dopunski prihod veći od dopunskog troška.


Poduzeće proizvodi samo proizvod A. Analiza tržišta pokazuje sa u danim uvjetima poduzeće može prodavati samo 5.600 komada tog proizvoda, pri čemu se kapacitet iskorištava sa 60%. Pri toj proizvodnji ima varijabilne troškove u visini od 560.000 novčanih jedinica, a fiksne u visini od 280.000 novčanih jedinica. Prodajna cijena proizvoda iznosi 155 novčanih jedinica.


Analiza tržišta također pokazuje da tržište ima interesa za proizvodom B, kojeg nema dovoljno na tržištu, a poduzeće ga može proizvoditi s istim proizvodnim kapacitetima. Očekuje se da se može prodati 2.000 komada proizvoda B po cijeni od 140 novčanih jedinica po komadu. Prema proračunu proizlazi da prosječni varijabilni troškovi iznose 120 novčanih jedinica.

Kalkulacija cijene koštanja novog proizvoda

	Elementi
	Proizvod
	A
	Proizvod
	B

	
	za 1 kom
	Ukupno
	za 1 kom
	Ukupno

	Varijabilni troškovi

Fiksni trošk.
	100

30
	560.000

168.000
	120

56
	240.000

112.000

	Troškovi uk.
	130
	728.000
	176
	352.000

	Dobitak
	25
	140.000
	- 36
	- 72.000

	Pc – prihod
	155
	868.000
	140
	280.000


* Raspored fiksnih troškova na proizvode A i B utvrđen je prema odnosu

   korištenja kapaciteta (60% za proizvod A i 40% za proizvod B)

Prema kalkulaciji cijene koštanja proizvodnja proizvoda B se ne isplati jer je prodajna cijena manja od cijene koštanja, pa se prema toj kalkulaciji gubi 36 novčanih jedinica po komadu ili 72.000 novčanih jedinica za cjelokupnu proizvodnju proizvoda B.

Kalkulacija dopunskog troška

	Elementi
	Proizvod
	A
	Proizvod
	B

	
	za i kom
	Ukupno
	za 1 kom
	Ukupno

	Varijabilni troškovi

Fiksni trošk.
	100

50
	560.000

280.000
	120

 -
	240.000

     -

	Ukupni troš.
	150
	840.000
	120
	240.000

	Dobitak
	5
	28.000
	
	40.000

	Pc – prihod
	155
	868.000
	140
	280.000


Prema kalkulaciji dopunskog troška isplati se proizvodnja proizvoda B jer je prodajna cijena veća od prosječnog dopunskog troška. Po toj kalkulaciji na proizvodnji proizvoda B ostvaruje se dobitak od 40.000 novčanih jedinica.


Do istih se rezultata dolazi i uspoređivanjem dopunskih prihoda i dopunskih troškova. Prihod od prodaje proizvoda B iznosi 280.000 novčanih jedinica, dok troškovi iznose 240.000 iz čega proizlazi da je dopunski dobitak 40.000 novčanih jedinica. 


U slučaju da se pri uvođenju proizvodnje novog učinka na slobodnim kapacitetima pojavljuju dodatni (relativno) fiksni troškovi ( npr. amortizacija alata nabavljenih za proizvodnju novog učinka), te dopunske fiksne troškove treba uvrstiti u kalkulaciju dopunskog troška te pripisati troškovima novog učinka.

c) Prodaja usluga izvan sezone

Pred poduzeća koja obavljaju sezonsku djelatnost postavlja se problem kako iskorištavati kapacitete izvan sezone, odnosno kako osigurati kontinuitet djelatnosti kroz čitavu godinu, osigurati više posla svojim djelatnicima i poboljšati poslovni rezultat poduzeća. To se može ostvariti samo poticanjem i korištenjem kapaciteta takvih djelatnosti izvan sezone. Za to poticanje, uz ostalo, mogu poslužiti diferencirane cijene: više cijene u sezoni kad je potražnja veća, a niže cijene u izvansezonskom razdoblju kad je potražnja manja. Turističko-ugostiteljska djelatnost je jedna od takvih karakterističnih sezonskih djelatnosti.


Hotelsko poduzeće na moru može, u pravilu, u potpunosti iskorištavati svoje kapacitete u punoj sezoni kad su uvjeti za ljetni odmor najpovoljniji, kad većina djelatnika odlazi na godišnji odmor i kad su ljetni praznici u školama i fakultetima. U tim mjesecima postoji vrlo visoka zainteresiranost za korištenje usluga na moru. U predsezoni i podsezoni (lipanj i rujan) manja je iskorištenost kapaciteta, a u ostalim mjesecima slaba ili gotovo nikakva. 

Ako hotelsko poduzeće utvrđuje prodajnu cijenu na temelju kalkulacije cijene koštanja i utvrdi jedinstvenu prodajnu cijenu za čitavu godinu, turisti će nastojati koristiti se uslugama tog hotela u punoj, dakle ljetnoj sezoni. U tom slučaju nema nikakvog motiva da se u hotelu boravi u proljeće, jesen ili zimu. Kao posljedica takve politike javlja se niska iskorištenost kapaciteta i nepovoljni poslovni rezultat. Nasuprot tome, diferenciranjem cijena ( više cijene u sezoni, a niže izvan sezone) poticati će se turisti da se koriste uslugama hotela i u drugim mjesecima, a ne samo u sezoni. Pri takvoj politici cijena povećat će se iskorištenje kapaciteta i smanjiti pritisak na glavnu sezonu, te time smanjiti potreba za gradnjom novih kapaciteta koji veći dio godine ostaju neiskorišteni.


Hotelsko poduzeće na moru raspolaže objektima za smještaj i prehranu kapaciteta 1.000 pansionskih usluga na dan. To poduzeće ostvaruje: u srpnju i kolovozu 60.000 pansionskih usluga po cijeni od 400 kn, u lipnju i rujnu 30.000 po cijeni od 300 kn, u travnju, svibnju i listopadu 20.000 usluga po cijeni od 250 kn, te u siječnju, veljači, ožujku, studenom i prosincu 10.000 pansionskih usluga po cijeni od 220 kn. Fiksni troškovi iznose 12 milijuna kuna, a prosječni varijabilni 200 kn po pansionskoj usluzi.

Kalkulacija dopunskog troška u hotelijerstvu

  ( u 000 kn)        

	Mjesec
	Usluga
	FT    VT
	UT
	Pc
	UP
	Dobitak

	VII, VIII

VI, IX

IV, V, X

I – III, XI, XII
	60.000

30.000

20.000

10.000
	12.000 12.000

6.000

4.000

2.000


	24.000

  6.000

  4.000

  2.000
	400

300

250

220
	24.000

  9.000

  5.000

  2.200

 
	    -

3.000

 1.000

   200

	Ukupno
	120.000
	24.000
	36.000
	
	40.200
	4.200


Iz tablice se može uočiti da dopunski prihod u izvansezonskim mjesecima iznosi 16,2 milijuna kuna, a dopunski troškovi 12 milijuna kuna. Dakle, dopunski dobitak iznosi 4,2 milijuna kuna, odnosno dobitak je ostvaren upravo u izvansezonskim mjesecima, jer se u sezoni prihodom od 24 milijuna kuna pokrivaju ukupni troškovi od 24 milijuna kuna.


Ako bi se primijenila kalkulacija cijene koštanja, prosječna cijena pansionske usluge iznosila bi 300 kn ( 36.000.000 kn: 120.000 usluga), a prosječna prodajna cijena 335 kn (40.200.000 kn: 120.000 usluga). Kad bi hotelsko poduzeće ostvarilo tijekom godine 120.000 pansionskih usluga uz tu prosječnu cijenu, dobitak bi bio isti kao i pri kalkulaciji prosječnog dopunskog troška. Međutim, ako su iste prodajne cijene i u sezoni i izvan sezone, poduzeće će lako prodati svoje usluge u punoj sezoni, ali po toj istoj cijeni izvan sezone će vrlo teško ostvariti tako veliki broj usluga. Posljedica promjene prosječne prodajne cijene bila bi osjetno smanjenje iskorištenja kapaciteta a time i smanjeni poslovni rezultat.

d) Proširenje asortimana trgovačkog poduzeća

Trgovačka su poduzeća u poziciji da, kao malo koja druga, primjenjuju kalkulaciju dopunskog troška i na taj način odlučuju o proširenju asortimana uvodeći dopunski asortiman.


Troškovi trgovačkog poduzeća najvećim su svojim dijelom fiksni troškovi, pa se iskorištenost prodajnih kapaciteta postavlja kao jedan od temeljnih problema svakog trgovačkog poduzeća. Poticanje prodaje i bolja iskorištenost prodajnih kapaciteta može se postići nižim cijenama robe iz asortimana poduzeća, ali i uvođenjem dopunskog asortimana uz niže cijene. Uvođenje dopunskog asortimana uz niže cijene uvodi se:

· zbog podsticanja prodaje robe iz osnovnog asortimana,

· zbog ostvarivanja dodatnog prihoda za pokriće fiksnih troškova, odnosno ako su oni u potpunosti pokriveni, zbog ostvarivanja većeg poslovnog rezultata.

Povećanje poslovnog rezultata prodajom dijela asortimana po nižim cijenama postiže se onda ako su ako su prodajne cijene roba iz dodatnog asortimana veće od nabavne cijene i prosječnog varijabilnog troška koje izaziva roba iz dopunskog asortimana. Kalkulacija dopunskog troška u trgovačkim poduzećima temelji se na istim osnovama kao i u proizvođačkim poduzećima: fiksni troškovi terete postojeći asortiman a ne i dodatni, osim ako dodatni asortiman ne izaziva nove fiksne troškove.


Prodajni kapaciteti trgovačkog poduzeća nisu dovoljno iskorišteni. Zbog toga se ispituje isplati li se proširenost asortimana uvođenjem, uz postojeću robu A još i robe B (zbog jednostavnosti uzete su samo dvije vrste roba). Nabavna vrijednost robe A iznosi 100.000 kn, varijabilni troškovi 2.000 kn i njena prodajna vrijednost 120.000 kn. Fiksni troškovi poduzeća iznose 15.000 kn. Nabavna vrijednost za robu B je 50.000 kn, može se prodati za 54.000 kn, a varijabilni troškovi iznose 1.000 kn.

Kalkulacija robe A i B

	Elementi
	Cijena
	koštanja
	Dopunski
	trošak

	
	Roba A
	Roba B
	Roba A
	Roba B

	Nabavna vrij.

Varijabilni tr.

Fiksni troškovi
	100.000

2.000

10.000
	50.000

1.000

5.000
	100.000

2.000

15.000
	50.000

1.000

     -

	Ukupni trošk.
	112.000
	56.000
	117.000
	51.000

	Dobitak – gub.
	8.000
	- 2.000
	3.000
	3.000

	Prodajna vrij.
	120.000
	54.000
	120.000
	54.000


  
Prema kalkulaciji cijene koštanja uvođenje robe B u asortiman poduzeća donijelo bi gubitak od 2.000 kn. Prema kalkulaciji dopunskog troška isplati se proširenje asortimana jer nova roba donosi poboljšanje poslovnog rezultata za 3.000 kn. Samo roba A ima dobitak od 3.000 kn, a uvođenjem nove robe taj se dobitak povećava za još 3.000 kn. To je rezultat bolje iskorištenosti postojećih kapaciteta.

Trgovačka se poduzeća mogu služiti kalkulacijom dopunskog troška za prodaju nekurentnih ili slabo kurentnih roba, te sniženjem cijena dijelu asortimana u okviru propagandnih pothvata s ciljem da se u sklopu te akcije poveća prodaja ostale robe.

Rješavanje alternativa

U poslovanju poduzeća često se javljaju alternativni problemi koje je potrebno riješiti. Svako od rješenja izaziva troškove, ali treba izabrati ono rješenje koje će u određenim okolnostima izazivati najmanje troškove. Pri takvim alternativnim rješenjima primjenjuje se kalkulacija cijene proizvodnje (ako fiksni troškovi neposredno terete prihode razdoblja na koje se odnose) ili kalkulacija dopunskog troška. Zajedničko im je da pri obračunu ne uzimaju apsolutno fiksne troškove.

Alternativnih problema ima prilično, a navode se samo neki: proizvesti ili nabaviti, proizvesti na jedan ili drugi način, korištenje prometnih sredstava u povratku, utvrđivanje veličine nabavke i sl.

Mnoga poduzeća imaju slobodne kapacitete, posebno u pomoćnim djelatnostima. Često se nalaze u dvojbi treba li štogod proizvesti koristeći se svojim slobodnim kapacitetima ili pak nabaviti. Kad se primjenjuje kalkulacija cijene koštanja, proizlazi da se isplati proizvesti koristeći se slobodnim kapacitetima samo ako je cijena koštanja manja od nabavne cijene. Međutim, fiksni troškovi i tako postoje i oni se ne mogu smanjiti bez obzira da li se koriste kapaciteti ili ne, pa se prema kalkulaciji cijene proizvodnje i kalkulaciji dopunskog troška isplati proizvesti ako je prosječni varijabilni, odnosno prosječni dopunski trošak manji od nabavne cijene.

Jedan proizvodni uređaj koji je potreban poduzeću može poduzeće samo proizvesti na slobodnim kapacitetima pomoćnih djelatnosti. Cijena koštanja proizvodnje tog uređaja iznosi 200.000 kn, od čega na varijabilne troškove otpada 120.000 kn, a na fiksne 80.000 kn. Nabavna cijena tog uređaja je 150.000 kn.

U konkretnom slučaju isplatit će se proizvodnja u vlastitoj režiji, jer su varijabilni troškovi izrade uređaja manji od nabavne cijene. Razlika od 30.000 kn ( 150.000 – 120.000) služi za pokriće fiksnih troškova pomoćnih djelatnosti koje bi inače trebalo pokriti iz drugih prihoda.

Kad se neki proizvod može proizvesti ili usluga obaviti na dva ili više postupka, i ako za to postoje slobodni kapaciteti, mora se istražiti koji je postupak ekonomičniji. Ako se primjeni kalkulacija cijene koštanja, ekonomičniji je onaj postupak pri kojem je cijena koštanja manja. To će biti točno samo pod uvjetom da su isti apsolutno fiksni troškovi u svim postupcima rada. Ako su oni različiti, potrebno je primijeniti kalkulaciju cijene proizvodnje ili kalkulaciju dopunskog troška. Dakle, iz kalkulacije je potrebno isključiti apsolutno fiksne troškove. Prema tim kalkulacijama ekonomičniji je onaj postupak pri kojem se varijabilni odnosno dopunski troškovi manji, jer apsolutno fiksni troškovi i tako postoje. Kad se isključe fiksni troškovi, prednost će u pravilu imati slobodni kapaciteti veće mehanizacije i automatizacije jer su kod njih prosječni varijabilni troškovi manji.

U prometnim poduzećima se često događa da nakon prijevoza robe ( ili putnika) do određenog odredišta nema organiziranog povrata tereta ili tereta koji mogu prevesti po uobičajenim cijenama prijevoza. Postavlja se pitanje da li se vratiti u središte poduzeća bez tereta ili prevesti teret uz nižu cijenu. Osobitost tog problema je u činjenici što nastaju i varijabilni troškovi pri povratu u središte poduzeća bez obzira da li se što prevozi ili ne. Pri primjeni kalkulacije cijene proizvodnje o ovoj činjenici treba voditi računa. Kod kalkulacije dopunskog troška ta se činjenica uvažava, te će se isplatiti prijevoz povratnog tereta uvijek ako su prihodi od prijevoza tog tereta veći od onog dijela varijabilnih troškova koje izaziva prijevoz tereta.

UTVRĐIVANJE VRIJEDNOSTI PODUZEĆA

Razlozi za procjenjivanje vrijednosti poduzeća


Činjenica da je poduzeće roba koja s vremenom mijenja vlasnika, nameće potrebu da se spozna vrijednost poduzeća kao poslovno-organizacijske cjeline, odnosno nameće potrebu procjene vrijednosti poduzeća. Poduzeće kao cjeline ili samo neki njegov dio može se pojaviti na tržištu kao predmet prodaje ili kupovine, te mu je potrebno utvrditi vrijednost. Međutim, razlog procjene ne mora biti isključivo kupoprodaja poduzeća, već i potreba za utvrđivanjem realnih podataka za niz drugih poslovnih odluka.


Razlozi za utvrđivanje vrijednosti poduzeća razvrstavaju se na različite načine, odnosno prema različitim pristupima. Tako se procjena može razvrstati na obaveznu i neobaveznu. Obavezna se procjena izvodi na zahtjev pravnih organa, a neobavezna po želji poduzeća, odnosno vlasnika ili poslovnog partnera.


Procjena vrijednosti poduzeća može se izvoditi iz razloga koji ne ovise o volji subjekta za koji se vrši procjena i iz razloga koji ovise o potrebi i volji gospodarskog subjekta. Pri razlozima na procjenjivanje koji ne ovise o interesima vlasnika poduzeća u pravilu ne dolazi do promjene vlasništva, već se uglavnom radi o brojnim razlozima na temelju zakonskih propisa. To su stručni poslovi kod obvezatnog računovodstvenog iskazivanja imovinskog i financijskog položaja poduzeća u bilancama i drugim odgovarajućim dokumentima tijekom i na kraju godine. Zatim, to su još i: procjena vrijednosti poduzeća pri procjeni kreditne sposobnosti, šteti, zakupu, sanaciji, nasljeđivanju, poravnavanju, likvidaciji i stečaju, kao i procjena vrijednosti zbog odredaba koje predviđaju razni poslovni ugovori, oporuke i druge isprave.


Razlozi procjene vrijednosti poduzeća koji ovise o volji i potrebama subjekata koji se procjenjuje, također su brojni. Kod takvih procjena vrlo često dolazi do promjene vlasništva, i to zbog:

· kupovine ili prodaje poduzeća ili dijela poduzeća

· ulaska ili istupanja partnera iz poduzeća

· otpremnine i poravnavanja s vlasnicima kapitala.

Razlozi za procjenjivanje vrijednosti poduzeća mogu biti:

a) Razlozi za utvrđivanje vrijednosti poduzeća koji služe poduzetničkim odlukama. To su kupovina ili prodaja poduzeća, dioba li organizacijsko osamostaljivanje pojedinih dijelova poduzeća, udruživanje većeg broja pravno samostalnih poduzeća, razdruživanje veće poduzetničke asocijacije, sanacija, likvidacija ili stečaj poduzeća u  teškoćama.

b) Razlozi za utvrđivanje vrijednosti kad o uzrocima i posljedicama ne odlučuju vlasnici. To su: podjela (socijalizacija), podržavljenje odnosno lišavanje vlasničkih prava (nacionalizacija) ili reprivatizacija poduzeća, organizacijski samostalnih dijelova ili vlasničkih udjela, odluke o obnavljanju, demontaži i utvrđivanju ratnih šteta (reparacija), poduzetničke nagodbe, prijenos ili udruživanje imovine, te pravna podjela nasljedstva.

c) Ostali razlozi za procjenjivanje vrijednosti poduzeća. Porezne potrebe, povećanje ili produženje kredita, interno poduzetničko razmatranje imovinskog i financijskog položaja i poslovne uspješnosti poduzeća.

Imajući na umu primjenu informacija o procjeni vrijednosti poduzeća, razloge za procjenjivanje treba razvrstati u četiri grupe, i to:

a) Razlozi za procjenu kad se mijenja vlasništvo čitavog poduzeća ili njegovog dijela,

b) Razlozi za procjenu u slučajevima kad se ne mijenja vlasništvo,

c) Razlozi za procjenu na temelju pravnih propisa, te

d) Razni ostali razlozi.

Procjena vrijednosti poduzeća kada se mijenja vlasništvo, kao i procjena u slučaju kad se vlasništvo ne mijenja, provode se na temelju poduzetničkih odluka. Za razliku od toga, procjena vrijednosti poduzeća na temelju pravnih propisa provodi se na zahtjev upravnih, sudskih ili financijskih organa države.

Procjena vrijednosti poduzeća čiji je razlog mijenjanje vlasništva, česti je slučaj u tržišnom gospodarstvu, jer svako ulaganje kapitala u poduzeće dovodi do promjene strukture vlasništva ili suvlasništva, odnosno do promjene u pravu upravljanja poduzećem i pravu raspolaganja dobiti. Slučajevi promjene vlasništva koji se temelje na procjeni vrijednosti poduzeća mogu biti: kupnja ili prodaja čitavog poduzeća ili dijela poduzeća, spajanje nekoliko poduzeća u novo poduzeće, djelidba poduzeća, odnosno osamostaljivanje pojedinih dijelova poduzeća, podjela nasljedstva, reprivatizacija ili nacionalizacija poduzeća, pretvaranje potraživanja vjerovnika u udio u kapitalu poduzeća, ulaganje u poduzeće tzv. dokapitalizacija, “fuzija” poduzeća tj. uklapanje jednog poduzeća u drugo poduzeće, utvrđivanje broja i nominalne vrijednosti dionica kod transformacije poduzeća u dioničko društvo, te utvrđivanje broja i nominalne vrijednosti dionica za svaku novu emisiju dionica.

Preporuka Europskog saveza računovodstvenih, ekonomskih i financijskih eksperata ističe da se procjena vrijednosti poduzeća obavlja naročito iz slijedećih razloga: kupovine ili prodaje poduzeća ili dijela poduzeća, integracije, ulaganja novog kapitala, pravne transformacije, izmjene odnosa među ulagačima, određivanja zakonskih ili ugovorenih obeštećenja ulagačima koji istupaju iz poduzeća, donošenje internih poslovnih odluka i u slučaju fiskalnih potreba.

Ako se kao kriterij za sistematizaciju razloga za utvrđivanje vrijednosti poduzeća odaberu pretpostavke poslovanja uvjetovane vlasništvom i trajanjem poslovanja, tada bi se mogle izdvojiti tri grupe razloga, i to:

a) promjena vlasničkih odnosa s kontinuitetom poslovanja,

b) prestanak rada poduzeća koje se nalazi u poslovnim teškoćama, i

c) proširenje i unapređenje rada i poslovanja poduzeća.

U okviru zadnje grupe razloga za utvrđivanje vrijednosti poduzeća posebno se ističu: proširenje proizvodnog programa, širenje i osiguranje tržišta, nabava novih tehnologija, kreditna sposobnost, sposobnost izdavanja vrijednosnih papira, informativno stručno mišljenje i utvrđivanje vrijednosti poduzeća kao pretpostavka utvrđivanja ekonomskog položaja i financijske uspješnosti poduzeća.


Posljednji navedeni razlog klasificira utvrđivanje vrijednosti poduzeća u područje utvrđivanja poslovnog rezultata i svjedoči o potrebi kontinuiranog praćenja promjena u vrijednosti poduzeća.


Iz prethodno navedenih klasifikacija može se utvrditi da u tržišnom gospodarstvu postoje brojni razlozi za utvrđivanje vrijednosti poduzeća, kao što postoji i trajna potreba za tim. Budući da procjena vrijednosti poduzeća može poslužiti za razne potrebe, može se reći da je prava vrijednost poduzeća ona koja odgovara potrebi zbog koje se procjena obavlja. Drugim riječima, vrijednost poduzeća ovisi o svrsi procjene, te se utvrđena vrijednost ne može osloboditi svrhe zbog koje je ta procjena provedena.

Pristup procjeni vrijednosti poduzeća

U teoriji i praksi procjenjivanja vrijednosti poduzeća postoje različita shvaćanja procjene vrijednosti poduzeća. Tako Preporuka Europskog saveza računovodstvenih, ekonomskih i financijskih eksperata UCE, koja bi se pri procjeni vrijednosti poduzeća trebala koristiti, definira tri vrijednosti poduzeća: objektivnu vrijednost, subjektivnu vrijednost i pravednu cijenu.

Objektivna vrijednost poduzeća je ona vrijednost koju utvrđuje neutralni procjenitelj, a takva se vrijednost poduzeća utvrđuje za bilo kojeg kupca, odnosno investitora. Dakle, objektivna se vrijednost utvrđuje onda ako se ne uzimaju u obzir subjektivni utjecaji posebno zainteresiranih sudionika transakcije.

Subjektivna vrijednost nekog poduzeća se manje ili više razlikuje od objektivne vrijednosti zbog činjenice što se gledište potencijalnog kupca formira na temelju njegove veze s poduzećem kojem se procjenjuje vrijednost i njihovih vlastitih planova, odnosno planova njegova poduzeća, što inicira efekte sinergije.

Pravedna cijena poduzeća je cijena koju utvrde ili predlože financijski eksperti u ulozi arbitra između zainteresiranih sudionika (kupaca i prodavatelja) vodeći računa o subjektivnim procjenama i kupaca i prodavatelja. Drugim riječima, pravedna se cijena nalazi između objektivne i subjektivne vrijednosti, pri čemu prodavatelj nastoji da pravedna cijena bude viša, a kupac da pravedna cijena bude niža. 

Metodološki postupak utvrđivanja vrijednosti poduzeća u biti je isti bez obzira na razloge procjenjivanja, jer je u svim slučajevima cilj procjene utvrditi pravu ili realnu vrijednost poduzeća. A prava ili realna vrijednost poduzeća može se definirati kao vrijednost imovine poduzeća umanjene za njegove obveze, odnosno može se definirati izrazom:

V = I – O

gdje je:

V – vrijednost poduzeća

I – vrijednost imovine poduzeća

O – vrijednost obveza poduzeća

Imovina poduzeća ima ekonomsku vrijednost samo ako može zadovoljiti nečije potrebe, tj. ako ima uporabnu vrijednost ili korisnost.  A uporabna vrijednost ili korisnost sastoji se u tome da se imovinom poduzeća može ostvariti pozitivni financijski rezultat u određenom vremenu.


Vrijednost poduzeća može se procijeniti u tri različita oblika, iz kojih proizlaze i tri pristupa, a to su:

· troškovni pristup,

· tržišni ili komparativni pristup i

· dohodovni ili prihodni pristup.

Troškovni pristup temelji se na određivanju vrijednosti imovine ma temelju nadoknađene vrijednosti. Na tržištu se nastoji naći odgovarajuća nova imovina, koja ima slične proizvodne mogućnosti kao ona za koju se utvrđuje vrijednost. Tako utvrđena vrijednost nove imovine umanjuje se za amortizaciju i tako dobiva sadašnja vrijednost. 

Troškovni pristup utvrđuje vrijednost poduzeća temeljenu na trošku reprodukcije ili nadomještanja imovine, bez pada vrijednosti koji proizlazi iz fizičkog gubitka vrijednosti i funkcionalne i ekonomske zastarjelosti. Ovaj se pristup temelji na pretpostavci da kupac za određenu imovinu ne bi trebao platiti više nego što bi ga koštala ista ta imovina kad bi je zamijenio.

Tržišni ili komparativni pristup utvrđuje vrijednost analizom prošlih ili nedavnih prodaja slične imovine, odnosno na temelju proteklih tržišnih transakcija. U ovaj je pristup uključena procjena tržišne vrijednosti imovine, uzimajući u obzir cijene plaćene u stvarnim transakcijama. Slična imovina nedavno prodana ili ponuđena na prodaju na istom tržištu analizira se i uspoređuje s imovinom koja se procjenjuje, prilagođavajući je za činitelje kao što su vrijeme prodaje, lokacija, tip, godine, uvjeti poboljšanja i očekivana korist. Ovaj se pristup najčešće koristi za procjenu nekretnina.

Dohodovni ili prihodni pristup uključuje fundamentalnu koncepciju financijske teorije tržišta da je vrijednost bilo koje imovine sadašnja vrijednost anticipiranog ili budućeg prihoda proizvedenog od te imovine. Dohodovni pristup je tipičan način utvrđivanja vrijednosti imovine koja stvara ili je sposobna stvarati prihod, odnosno dobitak.

Navedeni pristupi procjeni vrijednosti nisu isključivi, tj. ne mogu se promatrati potpuno odvojeno. Tako se npr. u dohodovnom pristupu koriste podaci iz računovodstvene, komercijalne i drugih funkcija u poduzeću. Nasuprot tome, u troškovnom i tržišnom pristupu koriste se procjene vrijednosti imovine uz pomoć tržišnih cijena zemljišta, građevina i opreme, kako bi se njima verificirale vrijednosti iskazane u knjigovodstvu.

Troškovni, tržišni i prihodni pristup polaze od dvije moguće osnovice, a to su imovina i budući prinosi. Utvrđivanje vrijednosti poduzeća temeljene na imovini poduzeća ima osnovicu u nekretninama, pokretnoj imovini, zalihama, novcu, potraživanjima i pravima, dok utvrđivanje vrijednosti poduzeća temeljeno na prinosima ima osnovicu prinos, tj. dobit koju daje imovina u vijeku svog fizičkog ili ekonomskog trajanja. Zato se može reći da postoje dva temeljna pristupa procjeni vrijednosti poduzeća, a to su:

· statički ili računovodstveni pristup i

· dinamički ili poslovni pristup procjeni vrijednosti poduzeća.

Statički ili računovodstveni pristup procjeni vrijednosti poduzeća temelji se na procjeni vrijednosti imovine i obveza poduzeća, dok se dinamički ili poslovni pristup temelji na prinosima, odnosno dobitku koje ostvaruje, ili može ostvariti, raspoloživa imovina poduzeća.

Statičkim pristupom procjeni mogu se utvrditi različite vrijednosti poduzeća, a to su:

· knjigovodstvena vrijednost poduzeća

· tržišna vrijednost poduzeća

· zamjenska vrijednost poduzeća

· likvidacijska vrijednost poduzeća

Knjigovodstvena vrijednost poduzeća je računovodstveni pojam, a predstavlja vrijednost imovine poduzeća umanjena za obveze poduzeća. Ona se može definirati kao višak knjigovodstvene vrijednosti imovine ili aktive iznad obveza u izvorima ili pasivi poduzeća. U procjeni knjigovodstvene vrijednosti poduzeća polazi se od  pretpostavki:

a) za vrednovanje imovine i obveza poduzeća koriste se vrijednosti imovine i obveza iz računovodstvenih  evidencija,

b) vrijednost poduzeća iskazuje se na određeni dan, pa i imovina i obveze moraju imati vrijednost koja vrijedi na taj dan,

c) u vrijednost imovine uključuje se neotpisana vrijednost dugotrajne imovine i to one koja se amortizira, dok se ostala imovina procjenjuje po svojoj nabavnoj vrijednosti,

d) poduzeće će se eventualno prodavati bez prisile i u normalnim rokovima.

Navedene pretpostavke upućuju na to da je za procjenu knjigovodstvene vrijednosti poduzeća značajna bilanca poduzeća i analitička dokumentacija koja je služila za njenu izradu.

S obzirom na temeljnu definiciju vrijednosti poduzeća, tj. da je vrijednost poduzeća jednaka vrijednosti njegove imovine umanjene za vrijednost obveza, knjigovodstvena je vrijednost poduzeća jednaka razlici između aktive (imovine) i tuđih izvora (obveza) u bilanci poduzeća. Za utvrđivanje knjigovodstvene vrijednosti poduzeća koristi se izraz:

Vk = Ak – Ok
gdje je:

Vk = knjigovodstvena vrijednost poduzeća

Ak = vrijednost imovine (aktive) poduzeća

Ok = vrijednost obveza poduzeća

Knjigovodstvena se vrijednost poduzeća oslanja se isključivo na vrijednost imovine i obveza poduzeća koje se određuju na temelju prošlih događaja, a ne vodi računa o eventualnom dobitku koji bi ta imovina mogla ostvariti u budućnosti. Iskustvo pokazuje da svi prošli događaju, koji su relevantni za određivanje vrijednosti imovine, nisu uvijek zabilježeni u računovodstvu poduzeća i time se u procjeni vrijednosti poduzeća ne postiže potrebna preciznost.

Iz prethodno navedenih razloga, knjigovodstveni pristup procjeni vrijednosti poduzeća opravdan je samo kao polazna točka procjene koja može biti korisna za usporedbu rezultata koji će se dobiti ostalim pristupima procjeni vrijednosti. Pored toga preporučljivo je taj pristup koristiti i u slučaju procjene pri prestanku poslovanja poduzeća, tj. pri procjeni ostatka vrijednosti poduzeća, jer je on jednostavan i ne izaziva velike troškove.

Tržišna vrijednost poduzeća jednaka je cijeni po kojoj se poduzeće ili njegov dio mogu prodati na tržištu pod normalnim okolnostima, odnosno to je ona vrijednost po kojoj se pojedini dijelovi imovine poduzeća ili čitavo poduzeće mogu unovčiti na tržištu. Tržišna se vrijednost poduzeća procjenjuje uz slijedeće pretpostavke:

a) poduzeće se prodaje bez prijeke potrebe i u normalnim rokovima,

b) za procjenjivanje vrijednosti imovine i obveza poduzeća koriste se tržišne cijene, pri čemu se obično ne uzimaju ekstremno niske ili visoke cijene koje su odraz trenutnog stjecaja okolnosti, već cijene koje su reprezentativne na tržištu,

c) tržišne su cijene one koje vrijede u vrijeme procjenjivanja vrijednosti poduzeća,

d) u vrijednost poduzeća uključuje se samo neotpisana vrijednost dugotrajne imovine poduzeća, jer tržišne cijene vode računa o funkcionalnoj sposobnosti i zastarjelosti te imovine.

Do tržišne vrijednosti poduzeća dolazi se na temelju detaljnog i stručnog postupka procjenjivanja svih stavki postojeće imovine i obveza poduzeća. Pojedini se dijelovi imovine i obveza procjenjuju po tržišnim cijenama, tj. njihova se vrijednost određuje na tržištu, iz čega proizlazi da tržišna vrijednost bolje odražava pravu vrijednost poduzeća u odnosu na knjigovodstvenu vrijednost.

Tržišna se vrijednost poduzeća može prikazati slijedećim izrazom:

Vt = At – Ot
gdje je:

Vt   - tržišna vrijednost poduzeća

At   - tržišna vrijednost imovine poduzeća

Ot  - tržišna vrijednost obveza poduzeća

Tržišna se vrijednost poduzeća, kao i knjigovodstvena vrijednost, oslanja na vrijednost imovine i obveza poduzeća, ali se u procjeni tržišne vrijednosti poduzeća koriste tržišne cijene, pri čijem se formiranju ipak vodi računa o sposobnosti imovine da stvara financijski višak u budućnosti, što znači da se u izvjesnoj mjeri u procjenu uvode kriteriji rentabilnosti poslovanja u sadašnjosti i budućnosti. Naime, tržišna je vrijednost poduzeća obično veća od njegove knjigovodstvene vrijednosti, osobito u situaciji kada se dugotrajna imovina amortizira ubrzano ili kad se u budućnosti očekuje rentabilnije poslovanje. 

Iz činjenice da se vrijednost svakog predmeta razmjene može odrediti jedino na tržištu, proizlazi zaključak da tržišna vrijednost odražava bolje stvarnu vrijednost poduzeća nego njegove knjigovodstvena vrijednost. Nedostatak je tržišne vrijednosti poduzeća taj što se ona utvrđuje statičkim pristupom koji zanemaruje učinke poslovanja u budućnosti i tako ne daje realnu sliku vrijednosti poduzeća. No, zanemarivanje utjecaja poslovanja poduzeća u budućnosti na formiranje vrijednosti poduzeća osobina je svih statičkih pristupa, što se može ispraviti jedino primjenom dinamičkog pristupa procjeni vrijednosti. Tržišnu vrijednost poduzeća treba ocijeniti onda kada na tržištu nema većih lomova u odnosu ponude i potražnje i kad poduzeće nije izvrgnuto nikakvom pritisku hitnog donošenja krupnih razvojnih odluka, tj. kada se vrijednost poduzeća procjenjuje u normalnim okolnostima. Tada procjenitelj ima dovoljno vremena za prikupljanje, provjeru i obradu informacija o tržišnim cijenama imovine i obveza, pa je i procijenjena vrijednost vrlo blizu prave vrijednosti poduzeća.


Zamjenska vrijednost poduzeća temelji se na utvrđivanju vrijednosti imovine poduzeća kada bi se ona zamijenila novom, odnosno to je ona vrijednost koju bi poduzeće imalo kad bi nabavilo ili izgradilo istovjetnu imovinu. Ova se vrijednost utvrđuje ako vlasnik želi likvidirati svoje dosadašnje poslovanje, prodati svu imovinu i podmiriti obveze, te započeti poslovanje pod drugim imenom ili na drugoj lokaciji. Zato se može reći da zamjenska vrijednost imovine predstavlja trošak nove imovine umanjen za obveze.

Pri procjeni zamjenske vrijednosti poduzeća polazi se od slijedećih pretpostavki:

a) poduzeće se nastoji prodati u normalnom roku, pa i za procjenu troška nabave nove imovine ima dovoljno vremena,

b) za procjenjivanje vrijednosti imovine i obveza koriste se tržišne cijene,

c) u vrijednost poduzeća uključuje se samo nova imovina, što znači da se u obzir ne uzima neotpisana, već nabavna vrijednost dugotrajne imovine.

Zamjenska je vrijednost poduzeća jednaka trošku nabave cjelokupne imovine poduzeća umanjenom za obveze poduzeća. Tipična je struktura imovine i obveza ista kao i pri procjeni knjigovodstvene vrijednosti poduzeća, a način procjene imovine i obveza u načelu je isti kao i pri procjeni tržišne vrijednosti poduzeća.

Zamjena stare imovine novom, koja se nabavlja u sadašnjosti, neminovno nameće korištenje tekućih tržišnih cijena i nabavu novih elemenata imovine, jer se stara imovina ne zamjenjuje starom, već novom imovinom. Prema tome, tržišne cijene pri procjeni zamjenske vrijednosti ne uzimaju u obzir zastarjelost i stupanj otpisanosti imovine, već se one određuju pod pretpostavkom da se radi o novoj imovini čiji je stupanj otpisanosti jednak nuli. Zbog toga su te cijene više, pa je veća i vrijednost imovine. Kako je vrednovanje obveza isto kao i kod tržišne vrijednosti, može se reći da je zamjenska vrijednost poduzeća obično veća od knjigovodstvene i tržišne vrijednosti poduzeća. Temeljni je uzrok tome što se radi o novoj imovini, čija je cijena veća od cijene postojeće imovine. To povećanje vrijednosti može donekle ublažiti pad cijena nove imovine zbog znanstveno-tehnološkog napretka, ali se situacija značajno razlikuje po granama i grupacijama. S obzirom na to, preporučljivo je procjenjivati zamjensku vrijednost poduzeća samo u unaprijed spomenutim okolnostima, odnosno odrediti vrijednost poduzeća nekim od ostalih pristupa, ako te okolnosti ne postoje.

Likvidacijska vrijednost poduzeća pretpostavlja da će poduzeće prestati s radom, da će ono biti likvidirano i da će njegova imovina biti izložena prodaji na tržištu. Pri tome se poduzeće prodaje kao skup stvari koje mogu, ali i ne moraju, nakon prodaje služiti istoj svrsi kao i u dosadašnjem poslovanju. 

Likvidacijska je vrijednost poduzeća jednaka cijeni po kojoj se poduzeće može prodati, ali u izuzetno kratkom roku. Ta vrijednost postoji kada vlasnici poduzeća odluče likvidirati poduzeće, odnosno prekinuti njegovo daljnje poslovanje. Tome se može težiti kad poduzeće posjeduje izuzetno vrijednu imovinu čija je momentalna cijena na tržištu visoka i očekuje se njezin pad, ili kad se u neposrednoj budućnosti očekuju gubici u poslovanju poduzeća. Zato se može reći da je likvidacijska vrijednost poduzeća prinudna prodajna vrijednost imovine umanjena za obveze.

U procjeni likvidacijske vrijednosti poduzeća polazi se od slijedećih pretpostavki:

a) poduzeće se nastoji prodati u što kraćem roku, pa ni za procjenu vrijednosti nema mnogo vremena,

b) za procjenjivanje vrijednosti imovine i obveza koriste se tržišne cijene,

c) u vrijednost poduzeća se uključuje samo neotpisana vrijednost dugotrajne imovine poduzeća, jer tržišne cijene vode računa o funkcionalnoj sposobnosti i zastarjelosti te imovine.

Procjena likvidacijske vrijednosti poduzeća također u načelu slijedi logiku kao i tržišna vrijednost poduzeća, tj. vrijednost poduzeća određuje se na tržištu. Razlika je u tome što se kod likvidacije poduzeća prodaja obavlja u što kraćem roku, dok je za prodaju poduzeća po tržišnoj vrijednosti na raspolaganju normalno potreban rok.
Iz kratkoće roka koji stoji na raspolaganju proizlaze i ostale pretpostavke u procjeni likvidacijske vrijednosti. U procjeni se koriste trenutne tržišne cijene koje ne moraju biti reprezentativne za tržište u cjelini, već su često rezultat trenutnog stjecaja okolnosti. Zbog kratkoće vremena za procjenu i prodaju, za imovinu se postižu niže cijene, a obveze se procjenjuju kao da se radi o normalnim okolnostima. To upućuje na to da se u postupku likvidacije poduzeća najčešće postižu niže cijene od onih koje bi se postigle u uvjetima normalne prodaje poduzeća na tržištu.

Dinamički ili poslovni pristup procjeni temelji se na pretpostavci da imovina poduzeća u gospodarskom smislu ima vrijednost samo ako donosi prinos, odnosno ako ima upotrebnu vrijednost ili donosi korist. To znači da vrijednost poduzeća ovisi o tome kako će poduzeće poslovati u budućnosti. Dakle, temelj dinamičkog pristupa procjeni je prognoza prinosa ili dobitka iz budućeg poslovanja poduzeća.

Procjenjivanjem vrijednosti poduzeća dinamičkim pristupom utvrđuje se ekonomska ili poslovna vrijednost poduzeća, a može se definirati kao ona vrijednost poduzeća koja je jednaka veličini financijskog rezultata, tj. dobitka koji to poduzeće može ostvariti u budućnosti. Pri ovoj se procjeni polazi od pretpostavke da poduzeće nastavlja svoje poslovanje u budućnosti, te se procjenjuje njegova sposobnost da tijekom tog poslovanja ostvaruje pozitivne rezultate, tj. višak prihoda nad rashodima.

Procjena vrijednosti poduzeća korištenjem dinamičkog pristupa ne temelji se na procjeni imovine iskazane u bilanci poduzeća, već na rezultatima poslovanja iskazanim u računu dobiti i gubitka, odnosno na predviđanjima rezultata poslovanja u slijedećim godinama.

Općenito se poslovna vrijednost poduzeća može definirati izrazom:

Vp = (P – T) / (1 + p)n
gdje je:

Vp  - poslovna vrijednost poduzeća

P  - primici u poslovanju poduzeća

T – izdaci u poslovanju poduzeća

p – diskontna stopa

n – broj godina poslovanja poduzeća

Iz prethodnog izraza proizlazi da ekonomska ili poslovna vrijednost poduzeća ovisi o planiranom tijeku primitaka i izdataka, te o dužini razdoblja poslovanja u budućnosti. Isto tako, poslovna vrijednost poduzeća ovisi o veličine diskontne stope, rizicima i neizvjesnosti koju donosi budućnost, ali i o položaju poduzeća na tržištu, kao i upravljanju poduzećem.

Izbor pristupa procjeni vrijednosti poduzeća


Statički pristup procjeni iskazan kroz knjigovodstvenu vrijednost poduzeća nezaobilazan je pristup pri svakoj procjeni vrijednosti poduzeća. To je jedan od najpotpunijih izvora informacija o vrijednosti imovine i obveza poduzeća. No, taj se izvor koristi informacijama iz prošlosti koje su evidentirane u knjigovodstvu poduzeća. Zbog nerealnog iskazivanja vrijednosti pojedinih bilančnih pozicija, knjgovodstvena vrijednost može znatno odstupati od stvarne vrijednosti poduzeća. Do nerealnog iskazivanja pojedinih bilančnih pozicija dolazi iz različitih razloga, ali su najčešći:

· činjenica da bilanca ima odgovarajuće fiskalno značenje,

· visoke inflacije i primjene neodgovarajućih revalorizacijskih koeficijenata,

· primjene stope amortizacije koja ne odgovara stvarnim stopama fizičkog i ekonomskog zastarijevanja opreme,

· neodgovarajuće vrednovanje zaliha i sl.


Procjenom tržišne vrijednosti poduzeća izbjegavaju se nedostaci utvrđivanja knjigovodstvene vrijednosti poduzeća, jer se procjena bilančnih pozicija oslanja na tržišne cijene. Međutim, u poduzeću postoje i takve vrijednosti koje nisu sadržane u bilanci poduzeća, odnosno nisu knjigovodstveno niti registrirane, pa ne postoji niti njihova procjena. Riječ je najčešće o raznim oblicima tzv. nematerijalne imovine, kao što su: know-how, goodwill, razina informatizacije poduzeća, razina specifičnih znanja djelatnika, kvaliteta managementa, image i dr. Utvrđivanje vrijednosti nematerijalne imovine gotovo je nemoguće utvrditi statičkim metodama procjene. Zato se pribjegava utvrđivanju poslovne vrijednosti poduzeća, tj. dinamičkom pristupu procjeni.


Dinamički pristup procjeni oslanja se na sposobnost poduzeća da stvara dobitak u toku poslovanja, te je orijentiran na budućnost. Budući dobitak poduzeća može se procijeniti na temelju ostvarenih rezultata u proteklom razdoblju ili na temelju očekivanja razvojne situacije na tržištu, poboljšanja u proizvodnji i marketingu, u organizaciji i upravljanju poduzećem i sl. U ovom drugom slučaju ipak se ne mogu potpuno zanemariti do sada ostvareni efekti iskazani kroz postignuti rezultat poduzeća, njegove veze na tržištu, te već afirmirani image.


Ako bi se promatralo samo s dinamičkog aspekta, poduzeća koja ne ostvaruju dobitak, odnosno posluju s gubitkom, imala bi mnogo manju vrijednost od statički utvrđene vrijednosti poduzeća. U tom slučaju prioritet dinamičkog nad statičkim pristupom vodi u rasprodaju poduzeća po vrlo niskim cijenama, što je potpuno neracionalno i neprihvatljivo.  Zato je u većini slučajeva kod procjene vrijednosti potrebno koristiti statički i dinamički pristup procjeni vrijednosti poduzeća, tj. koristiti tzv. kombiniranu procjenu vrijednosti poduzeća.


Procjena vrijednosti poduzeća vrlo je važan i osjetljiv posao za svako poduzeće, a izbor pristupa procjeni ovisi o uvjetima pod kojima poduzeće posluje. No, ponekad i same prednosti i nedostaci pojedinih pristupa uvjetuju izbor pristupa. Izbor pristupa procjeni ovisi o različitim kriterijima, a to mogu biti:

a) razvojne mogućnosti poduzeća

b) poslovne karakteristike poduzeća

c) položaj poduzeća na tržištu

d) raspoloživost informacija i

e) okruženje u kojem djeluje poduzeće


a) Jedan od temeljnih kriterija koje bi pri izboru pristupa procjeni trebalo uzeti u obzir su razvojne mogućnosti poduzeća. Ako neko poduzeće posluje sa sniženom učinkovitošću, u svojoj se procjeni orijentira na utvrđivanje vrijednosti imovine i obveza poduzeća, tj. na statički pristup. No, ako poduzeće u budućnosti ima dobre poslovne mogućnosti, pri njegovom se utvrđivanju vrijednosti najveća težina pridaje očekivanim rezultatima u budućnosti, tj. poslovnoj vrijednosti.


b) Neke od poslovnih karakteristika poduzeća također mogu poslužiti kao polazište za izbor pristupa procjeni. Ako poduzeće ima veliki broj sitnih elemenata imovine i obveza, neće se isplatiti statički pristup, već će se pristupiti dinamičkoj procjeni takvog poduzeća.

c) Položaj poduzeća na tržištu predstavlja jedan od kriterija za izbor pristupa. Sposobnost poduzeća u odnosu na konkurenciju omogućava izbor tržišnog ili poslovnog pristupa. No, ako poduzeće posluje u uvjetima velike nesigurnosti na tržištu, bolje je izabrati statički pristup procjeni, jer bi dinamički pristup mogao dovesti do neodgovarajućih rezultata.

d) Procjena poslovne vrijednosti poduzeća zahtijeva više informacija kojima se utvrđuje poslovanje poduzeća u budućnosti, nego što je to slučaj kod statičkog utvrđivanja vrijednosti. Zato i dostupnost informacija može biti kriterij za izbor pristupa procjeni.


e) U situaciji kada se poslovanje poduzeća odvija u uvjetima visoke nesigurnosti i nestabilnosti koje proizlaze iz čestih promjena uvjeta poslovanja, visoke inflacije, nerealnog tečaja, te nepostojanja razvijenog tržišta roba i kapitala, procjena vrijednosti poduzeća temeljena na dinamičkom pristupu može dovesti do nerealnog rezultata, tj. do znatno niže vrijednosti poduzeća od njegove realne vrijednosti. U takvim je uvjetima bolje primijeniti statički pristup, tj. utvrditi tržišnu vrijednost poduzeća. No, ni tako utvrđena vrijednost poduzeća ne predstavlja njegovu stvarnu vrijednost. Zato je, pored tržišne vrijednosti potrebno utvrditi i njegovu poslovnu vrijednost, što znači da treba koristiti kombinirani pristup procjeni, kako bi tako utvrđena vrijednost poduzeća bila što bliža stvarnoj vrijednosti poduzeća. 

Metode procjenjivanja vrijednosti poduzeća


Različiti pristupi procjeni vrijednosti određuju i različite načine, odnosno različitu upotrebu odgovarajućih metoda procjene vrijednosti poduzeća. Ako se kao krtierij za diferenciranje metoda uzima statički ili dinamički pristup procjeni, tada se metode mogu podijeliti na:

a) metode statičke procjene vrijednosti poduzeća i

b) metode dinamičke procjene vrijednosti poduzeća.

Metode statičke procjene vrijednosti poduzeća


Metode statičke procjene vrijednosti poduzeća temelje se na procjeni imovine poduzeća na određeni dan iza svoju osnovu imaju stanje imovine u nekom određenom trenutku. Statičkim metodama procjene može se utvrditi knjigovodstvena, tržišna, zamjenska i likvidacijska vrijednost poduzeća. 

Metoda za utvrđivanje knjigovodstvene vrijednosti poduzeća u literaturi se najčešće susreće pod nazivom metoda procjene neto imovine poduzeća. Metoda procjene neto imovine poduzeća temelji se na procjeni vrijednosti imovine i obveza poduzeća, te se često u literaturi naziva i metoda neto aktive, ili engleski  “net assets method”

Neto vrijednost poduzeća je razlika između ukupne vrijednosti imovine i ukupnih obveza poduzeća. Neto vrijednost poduzeća obično se razlikuje od stvarne ili tržišne vrijednosti poduzeća. Međutim, u uvjetima postojanja kvalitetnih i pouzdanih računovodstvenih izvještaja i instituta revizije računovodstvenih izvještaja, predstavlja donju granicu vrijednosti poduzeća. Polazište za utvrđivanje neto imovine, odnosno knjigovodstvene vrijednosti  poduzeća je bilanca poduzeća. Procjena vrijednosti na temelju bilančnog stanja samo je prvi korak ili polazna osnova za sve načine, odnosno metode procjene vrijednosti poduzeća na temelju imovine.

Knjigovodstvena vrijednost poduzeća, utvrđena metodom neto imovine poduzeća, ne koristi se u gospodarski razvijenim zemljama kao pouzdana vrijednost koja bi poslužila za poslovne transakcije. Gospodarski razvijene zemlje nisu odbacile knjigovodstvenu vrijednost poduzeća zbog netočnosti, već zbog toga što ona sadrži povijesne, a ne tekuće vrijednosti. No, bez obzira na njenu ograničenu primjenu, procjena neto imovine poduzeća jedna je od temeljnih metoda za procjenu vrijednosti poduzeća i može se reći da je to orjentacijska faza procjene.

Knjigovodstvene stavke aktive i pasive često ne odražavaju njihovu stvarnu vrijednost. Neusklađenost između knjigovodstvene i stvarne vrijednosti najčešće proizlazi zbog inflatornih kretanja te mogućnosti “friziranja” bilance. Usklađivanje knjigovodstvene vrijednosti sa stvarnom tržišnom vrijednošću moguće je pomoću nekoliko metoda procjene tržišne vrijednosti poduzeća, a to su:

a) procjena vrijednosti poduzeća na burzi,

b) procjena vrijednosti poduzeća na temelju rentabilnosti grane

c) procjena vrijednosti  po elementima njegove imovine i obveza.

Metoda procjene vrijednosti poduzeća na burzi primjenjuje se onda kada se dionice poduzeća prodaju na burzi vrijednosnih papira. U tom je slučaju jednostavno utvrditi tržišnu vrijednost poduzeća, jer je ona jednaka ukupnoj vrijednosti svih dionica, odnosno cijena dionica odražava tržišnu vrijednost poduzeća. U ovom se slučaju vrijednost poduzeća može utvrditi prema izrazu:

Vt = Cp * N

gdje je:

Vt – tržišna vrijednost poduzeća

Cp – cijena dionica poduzeća na tržištu

N – broj dionica koje je poduzeće emitiralo

U razvijenim tržišnim gospodarstvima sva poduzeća ne prodaju svoje dionice na tržištu, te se ne može u svim slučajevima utvrditi tržišna vrijednost poduzeća prema gornjem izrazu. Ako se dionice poduzeća ne prodaju na tržištu, tada je tržišnu vrijednost poduzeća moguće utvrditi analizom neposredne kupoprodaje dionica između potencijalnih dioničara. Do realne cijene poduzeća, a time i vrijednosti tog poduzeća, potrebno je doći analizom više slučajeva kupoprodaje, jer se samo na temelju jednog slučaja ne može utvrditi realna cijena.

Procjena vrijednosti poduzeća na temelju rentabilnosti grane koristi se onda kada se cijena dionica ne može utvrditi na prethodni način ili ako je taj postupak preskup. U tom se slučaju za utvrđivanje vrijednosti dionica koristi prosječna rentabilnost gospodarske grane kojoj promatrano poduzeće pripada. Prinos, odnosno dobitak poduzeća vrednuje se isto kao i dobitak prosječnog poduzeća u grani, odnosno vrijedi razmjer:

Cp : Zp  = Cm : Zm
gdje je:

Cp – cijena dionice poduzeća

Zp  - prinos (zarada) po dionici poduzeća

Cm – prosječna cijena dionice u grani

Zm – prosječni prinos (zarada) po dionici grane

Iz prethodnog izraza proizlazi da je cijena dionica poduzeća “Cp “ jednaka umnošku prosječnog omjera cijene dionica i zarade po dionici u grani sa zaradom po dionici poduzeća.

Procjena vrijednosti poduzeća po elementima imovine i obveza odvija se po istom postupku kao i utvrđivanje knjigovodstvene vrijednosti poduzeća, ali se umjesto “cijena iz računovodstva” za utvrđivanje vrijednosti pojedinih stavki imovine i obveza koriste tržišne cijene.

 Do tržišne vrijednosti poduzeća dolazi se na temelju detaljnog i stručnog postupka procjenjivanja svih podataka o postojećoj imovini i obvezama poduzeća. Prema ovom postupku, tržišna vrijednost poduzeća predstavlja, u stvari, korigiranu knjigovodstvenu vrijednost poduzeća, te se ponegdje u literaturi naziva i “ispravljena knjigovodstvena vrijednost”.

Procjena vrijednosti poduzeća kao zamjenske vrijednosti utvrđuje se tako da se utvrdi vrijednost poduzeća koja je jednaka cijeni troška zamjene postojeće imovine novom. Ova se metoda primjenjuje uglavnom onda kada poduzeće zbog nekog razloga želi likvidirati poslovanje, prodati imovinu i podmiriti obveze, te ponovno početi poslovanje, odnosno zamjenska vrijednost poduzeća utvrđuje se na temelju pretpostavke da će se ponovno uspostaviti jednako poduzeće kao što je poduzeće za koje se procjenjuje vrijednost. 

Zamjenska vrijednost poduzeća jednaka je trošku nabave cjelokupne imovine umanjene za obveze poduzeća. Za utvrđivanje vrijednosti imovine i obveza poduzeća primjenjuju se tržišne cijene. Ova vrijednost postojećeg poduzeća obično nije jednaka potrebnim investicijama u novi jednaki projekt. Naime, u postojećem poduzeću postoji znanje stečeno iskustvom kojeg u novom poduzeću nema. No, s druge strane, u novom se poduzeću može koristiti modernija tehnologija i optimalno izvesti investicijski projekt.

Procjena vrijednosti poduzeća kroz likvidacijsku vrijednost polazi od pretpostavke da poduzeće prestaje s radom i rasprodaje svoju imovinu. Temeljni razlozi za takvu prodaju mogu biti: poslovanje s gubicima, očekivanje gubitaka u poslovanju, želja dioničara da svoje dionice pretvore u gotov novac, očekivanje pada potražnje za proizvodima poduzeća i sl. 

Likvidacijska vrijednost poduzeća jednaka je iznosu koji se procjenjuje nekim od postupaka statičkog procjenjivanja vrijednosti poduzeća, umanjenom za troškove likvidiranja imovine. To je neto iznos koji vlasnik može realizirati ako je poslovanje poduzeća privedeno kraju i imovina poduzeća rasprodana u dijelovima. Ovoj definiciji treba dodati i to da su u isto vrijeme obveze poduzeća plaćene.

Metoda procjene likvidacijske vrijednosti poduzeća pokušava odrediti onu graničnu vrijednost poduzeća “zrelog” za likvidaciju, pri kojoj će kupac još biti spreman kupiti takvo poduzeće. Osim likvidacije poduzeća, metoda procjene likvidacijske vrijednosti poduzeća upotrebljava se kao pomoćni način utvrđivanja vrijednosti poduzeća i u slučajevima kao poduzeće vrlo slabo posluje i nema mogućnosti za bolje poslovanje u budućnosti, a kupac ne želi likvidirati poduzeće i rasprodati imovinu. Naime, kupac ponekad očekuje da će se uvođenjem novog poslovodstva poboljšati poslovanje poduzeća, ali i preusmjeravanjem imovine kupljenog poduzeća u profitabilnije alternativne namjene. 

Metode dinamičke procjene vrijednosti poduzeća


Polazeći od pretpostavke da je ulaganje u poduzeće ili kupovina poduzeća osmišljeno prinosima koji iz toga slijede, vrijednost poduzeća može se odrediti sukladno veličini prinosa koje ulaganje donosi. Prinosi se pri tome mjere veličinom dobitka ili novčanog toka koje poduzeće ostvaruje, te se može govoriti o dinamičkom aspektu utvrđivanja vrijednosti poduzeća, iz kojeg proizlaze i dinamičke metode procjene.


Postoji nekoliko specifičnih metoda procjene vrijednosti poduzeća koje se temelje na prinosima iz budućeg poslovanja, a najznačajnije su:

a) metoda kapitalizacije dobitka poduzeća

b) Metoda cijena/zarada

c) metoda procjene na temelju dobiti od dividendi

d) metoda sadašnje vrijednosti novčanog toka poduzeća

Metoda kapitalizacije dobitka poduzeća temelji se na učinkovitosti korištenja postojeće imovine poduzeća, koja bi trebala ostvariti određeni prinos, odnosno dobitak. U ovom se slučaju imovina promatra kao investicija od koje poduzeće očekuje određene koristi koje se iskazuju stopom prinosa, odnosno stopom povrata na angažirani kapital.

Da bi se pomoću ove metode mogla procijeniti vrijednost poduzeća potrebno je utvrditi odgovarajuću stopu prinosa koja će zadovoljiti interese investitora. Stopa prinosa različita je u svakom pojedinom slučaju procjene, a ovisi o stupnju rizika i neizvjesnosti koji su prisutni u poslovanju poduzeća, kao i o alternativnim stopama prinosa, odnosno kamatnim stopama koje se na tržištu novca i kapitala ostvaruju ulaganjem u različite financijske instrumente. U pravilu, očekivane stope prinosa utvrđuju se na temelju ulaganja u najkvalitetnije financijske instrumente, kao što su dugoročne državne obveznice ili korporacijski vrijednosni papiri.  Izabranom stopom prinosa kapitalizira se dobitak poduzeća i na taj način utvrđuje njegova vrijednost.

Metoda cijena/zarada koristi se za utvrđivanje vrijednosti poduzeća čije dionice kotiraju na tržištu. Postupak utvrđivanja vrijednosti poduzeća ovom metodom prilično je jednostavan, ali i neprecizan, te se u poslovnim krugovima naziva “pravilo palca”. Vrijednost poduzeća primjenom ove metode dobiva se ma taj način da se dobitak po dionici pomnoži sa brojem izdanih dionica poduzeća. 

U gospodarski razvijenim zemljama poduzeća objavljuju financijske izvještaje koji, između ostalog, navode podatke o dobitku po dionici, te je moguće, uz praćenje dnevnih tržišnih cijena dionica, utvrditi vrijednost poduzeća. Temelj za primjenu ove metode je ostvareni dobitak poduzeća, kao i broj emitiranih dionica. Ako je veliki raspon vrijednosti dionica na tržištu od vremena do vremena, tada je i vrijednost poduzeća različita u različitim vremenskim razdobljima.

Metoda procjene na temelju dobitka od dividendi tzv. Gordonov model definira vrijednost poduzeća kao sadašnju vrijednost svih dividendi koje će poduzeće isplatiti. Pri tom se pretpostavlja da će dividende u budućnosti rasti po nepromijenjenoj stopi. Procjena vrijednosti poduzeća na temelju dobitka od dividendi proizlazi iz vrijednosti dionica i to običnih i povlaštenih. Prema ovoj metodi, poduzeća koja imaju veći dobitak i isplaćuju veće dividende, imaju i veću vrijednost.

Poslovna vrijednost poduzeća može se, primjenom navedene metode, definirati izrazom:

Vp = Dn / (1 + p)n
gdje je:

Vp – poslovna vrijednost poduzeća

Dn – dividenda

p  – diskontna stopa

n – broj godina poslovanja poduzeća

Pri procjeni vrijednosti poduzeća na temelju dobitka od dividende moguće je zanemariti utjecaj cikličkih kretanja na poslovanje poduzeća u budućnosti. No, u razdoblju za koje se utvrđuje vrijednost poduzeća mogući su rizici i neizvjesnost koji se mogu uključiti u procjenu na više načina. Jedan od njih je povećanje diskontne stope, pri čemu se smanjuje vrijednost poduzeća.

Metoda sadašnje vrijednosti novčanog toka poduzeća u literaturi je poznata kao “Discounted cash flow method” ili skraćeno “DCF” metoda. Postoji veliki broj varijanti ove metode s primjenom u različitim područjima poslovnih analiza, jer se većina poslovnih odluka u tržišnom gospodarstvu temelji na analizi pretpostavljenog toka gotovine.

Suština metode sadašnje vrijednosti novčanog toka poduzeća je u prognoziranju vrijednosti novčanih tokova koji se diskontiraju na sadašnju vrijednost. Tako utvrđena vrijednost trebala bi biti jednaka vrijednosti početnog ulaganja u trenutku kada je učinjeno, odnosno procijenjenoj vrijednosti poduzeća. 

Postupak diskontiranja, tj. svođenja budućih prinosa na sadašnju vrijednost obrnut je postupku kapitalizacije, a utvrđuje se prema izrazu:

Cn = C0 (1 + p/100)n
gdje je:

Cn – vrijednost ulaganja nakon n godina

C0 – početno ulaganje

p  - diskontna stopa

n  - ekonomski vijek poduzeća

 Diskontiranje se provodi uz odabranu diskontnu stopu kojom se budući novčani tok svodi na sadašnju vrijednost.  

Metode procjene vrijednosti nematerijalne imovine


Prilikom utvrđivanja vrijednosti poduzeća često se postavlja pitanje što jedno poduzeće čini vrednijim od drugog. Naime, neko poduzeće ima dobar glas, ono je poznato i ima izvrsnu reputaciju u odnosu na drugo poduzeće istih poslovnih karakteristika.


Europski savez računovodstvenih, revizijskih i ekonomskih stručnjaka, pri definiranju tzv. “fair”, odnosno poštene cijene poduzeća, daje slijedeću preporuku:

objektivna vrijednost + subjektivno dodatne ocjene =

fair (poštena) cijena


Uz ovakav pristup, nameće se pitanje gdje se krije potencijalna vrijednost poduzeća. Ovo pitanje ujedno govori o potrebi respektiranja tržišnog položaja poduzeća u postupku utvrđivanja vrijednosti. Pritom je potrebno utvrditi kriterije za utvrđivanje vrijednosti poduzeća, koji se mogu podijeliti na:

a) mjerljive kriterije koje je moguće kvantificirati. TO su npr.: opseg prodaje poduzeća, apsorpcijska sposobnost tržišta za proizvodima i uslugama poduzeća, stanje zaliha, ostvareni izvoz i uvoz, ugovoreni budući poslovi i sl.

b) nemjerljive kriterije koje nije moguće kvantificirati. To su npr. “image” poduzeća i “image” proizvoda poduzeća, goodwill, kvaliteta managementa poduzeća i sl.

Tržišni se položaj poduzeća s aspekta kriterija utvrđivanja vrijednosti može hipotetski izraziti na slijedeći način:

Tp  =  Km   +   Kn
Tp  - tržišni položaj poduzeća

 Km – mjerljivi kriteriji utvrđivanja vrijednosti poduzeća

 Kn  - nemjerljivi kriteriji utvrđivanja vrijednosti poduzeća

Nemjerljivi kriteriji utvrđivanja vrijednosti poduzeća kao ekonomske kategorije iskazuju se u bilancama poduzeća gospodarski razvijenih zemalja. Nematerijalna imovina poduzeća u računovodstvu se evidentira kao bilančna pozicija samo u slučaju kada je ta imovina nabavljena, odnosno kupljena. U svijetu je razvijeno nekoliko metoda procjene vrijednosti nematerijalne imovine poduzeća, a to su:

· rezidulana metoda

· direktna metoda

· metoda usporedne profitne stope.

Rezidualna metoda procjene nematerijalne imovine temelji se na procjeni vrijednosti poduzeća kao cjeline i procjeni pojedinih dijelova imovine i obveza poduzeća. Najprije je potrebno procijeniti vrijednost čitavog poduzeća na temelju dnevnih tržišnih cijena dionica poduzeća. Naime, u razvijenim tržišnim gospodarstvima, gdje postoji tržište vrijednosnica i gdje dionice poduzeća kotiraju na tržištu, moguće je dnevno utvrditi vrijednost poduzeća prema dnevnim tržišnim cijenama dionica.

 Nakon utvrđivanja tržišne cijene čitavog poduzeća, procjenjuje se tržišna vrijednost imovine i obveza poduzeća. Razlika između tržišne vrijednosti čitavog poduzeća i tržišne vrijednosti imovine i obveza poduzeća predstavlja vrijednost nematerijalne imovine poduzeća, pod pretpostavkom da je cjelokupna vrijednost poduzeća veća od neto vrijednosti imovine i obveza poduzeća.

Tržišna cijena dionica može se mijenjati svaki dan što dovodi i do dnevne promjene tržišne vrijednosti poduzeća, a time i promjene vrijednosti nematerijalne imovine. Ovo stvara prilično problema prilikom procjene nematerijalne imovine.

Direktna metoda procjene vrijednosti nematerijalne imovine temelji se na diskontiranju budućih primitaka poduzeća. Za primjenu ove metode potrebno je utvrditi sadašnju vrijednost poduzeća na temelju očekivanih budućih primitaka. Izraz za utvrđivanje vrijednosti nematerijalne imovine je slijedeći:

NI = P – r * C/ j

gdje je:

NI – vrijednost nematerijalne imovine 

P   – očekivani budući primici

r    – stopa  prinosa ostvarena u odgovarajućoj grani

C  – iznos kapitala poduzeća

j   – stopa kapitalizacije nematerijalne imovine

Pri korištenju navedene metode nailazi se na iste probleme kao i pri korištenju metode sadašnje vrijednosti novčanih tokova poduzeća. Jedan od specifičnih problema je utvrđivanje stope kapitalizacije nematerijalne imovine, odnosno stope prinosa koja može biti ostvarena na nematerijalnoj imovini, a koja je usko vezana s vijekom povrata. Naime, što je kraći vijek povrata, to je veća stopa kapitalizacije nematerijalne imovine, i obrnuto. Zbog rizika i neizvjesnosti investitori nastoje što prije vratiti vrijednost nematerijalne imovine, te zato koriste veću stopu kapitalizacije.

Metoda usporedne stope prinosa prilikom utvrđivanja nematerijalne imovine poduzeća polazi od stope prinosa poduzeća i stope prinosa grane ili grupacije kojoj poduzeće pripada. Vrijednost nematerijalne imovine može se iskazati izrazom:

NI = (Vi  - V0)  * (Pp  - Ps )/ (100 + 1) – (Vi  - V0 )

gdje je:

NI – vrijednost nematerijalne imovine

Vi - procijenjena vrijednost imovine poduzeća

V0 – procijenjena vrijednost obveza poduzeća

Pp - stopa prinosa poduzeća

Ps – stopa prinosa grane ili grupacije

Kombinirano utvrđivanje vrijednosti poduzeća

 
Sagledavanjem statičkih i dinamičkih metoda procjene vrijednosti poduzeća, definirani su postupci i ograničenja za svaki pristup, te su utvrđene njihove prednosti i nedostaci. Utvrđeno je da se statički i dinamički pristup  bitno razlikuju, i to zbog podataka koji se pri procjeni koriste, kao i zbog samih metoda procjene. Na temelju toga i vrijednosti poduzeća, koje se primjenom različitih metoda utvrđuju, su različite. No, u isto vrijeme postoje i određene veze između oba navedena postupka.


Međusobna povezanost statičkih i dinamičkih metoda procjene vrijednosti poduzeća proizlazi iz toga što metode dinamičkog pristupa procjeni koriste podatke kojima se služe statičke metode procjene. Tako se prilikom procjene poslovne vrijednosti poduzeća koriste kao Orijentacija knjigovodstveni podaci iz sadašnjosti i prošlosti poduzeća, a to su podaci koje koristi statički pristup procjeni. Isto tako, neki pokazatelja učinkovitosti poslovanja iz prethodnih nekoliko godina poslovanja poduzeća mogu vrlo korisno poslužiti za utvrđivanje trendova u budućnosti.

S druge strane, budući da se dinamička procjena oslanja na mnoga predviđanja (rast dobitka, stupanj rizika, ocjena prosječnih kamatnih stopa i stopa povrata i sl.) vrijednost poduzeća utvrđenu nekom od dinamičkih metoda, potrebno je usporediti s vrijednošću utvrđenom statičkom metodom, kako bi se izbjeglo precjenjivanje ili podcjenjivanje vrijednosti poduzeća.


Zbog ovih, ali i niza drugih razloga, potrebno je definirati i kombinirani pristup procjeni vrijednosti poduzeća, odnosno primijeniti tzv. metodu srednje vrijednosti. Pri kombiniranom pristupu procjeni, vrijednost poduzeća se shvaća kao prosječna vrijednost njegove imovine i diskontirane vrijednosti dobitka ili novčanog toka. Kombinacija ovih dvaju pristupa pri procjeni vrijednosti poduzeća može se prikazati izrazom:

V = Vs  + Dd / 2

gdje je:

V – vrijednost poduzeća

Vs – statička vrijednost poduzeća

Dd – diskontirana vrijednost dobitka

 
Metoda srednje vrijednosti počiva na tezi o ekonomskom smislu imovine kojom poduzeće svrsishodno raspolaže i njome ostvaruje dobitak, a predstavlja aritmetičku sredinu vrijednosti imovine i sadašnje vrijednosti dobitka koji će se ostvariti u budućnosti. Ponekad se može naći izraz da je metoda srednje vrijednosti aritmetička sredina između vrijednosti imovine i dvostruke vrijednosti diskontiranog dobitka, tj.:

V = Vs  + 2Dd / 3


U praksi se često koristi kombinirani pristup procjeni. Tako se npr. pri utvrđivanju tržišne vrijednosti poduzeća neke stavke procjenjuju po njihovoj knjigovodstvenoj vrijednosti, ako ih ima mnogo a manje su vrijednosti. U stvarnosti se, dakle, ne upotrebljava jedan pristup, već se različiti pristupi, odnosno različite vrijednosti poduzeća isprepliću, ovisno o prilikama u kojima se procjenjuje vrijednost poduzeća, kao i samoj svrsi procjenjivanja. Kombinirani pristup procjeni vrijednosti poduzeća može biti praktično rješenje, pogotovo ako postoji neslaganje oko upotrebe određenih metoda procjene.

ULOGA ZNANOSTI U RAZVOJU PODUZETNIŠTVA

U tržišnom se gospodarstvu znanje i znanost vrednuju kao roba, što znači da postoji izravna suradnja između gospodarstva i znanstvenih ustanova. U svijetu je ta suradnja razvijena na mnogo načina, a jedan od njih je centar za razvoj malog poduzetništva i tehnologije tzv. SBDTC (Small Business & Technology Development Center). Na primjeru tog centra prikazat će se spona između gospodarstva i znanstvenih institucija.

SBDTC je prvenstveno organizacija kroz koju poslovna zajednica neke države dobiva savjetodavnu i tehničku pomoć. Uloga centra je poticanje rasta i razvoja gospodarstva ohrabrivanjem poduzetništva i pomaganjem pri pokretanju i širenju malih poslova, omogućavajući razvoj i transfer tehnologije. Kao poslovno-tehnološki servis, SBDTC ima znatne mogućnosti za poticanje malog poduzetništva diljem države putem svojih ispostava. Od svog osnivanja SBDTC pruža organizacijsku i tehničku pomoć tisućama novih i već afirmiranih malih poduzetnika kroz ciklus razvojnih programa. Razvijene države preko svojih institucija uočavaju svoj interes za takve ustanove u sklopu svoje globalne gospodarske politike, pa pružaju pomoć pri osnivanju i razvoju SBDTC-a putem stručne pomoći specijaliziranih institucija i pružanjem podataka o mogućim poslovima s državnim ustanovama.

Servisi SBDTC-a prilagođeni su potrebama korisnika. Naglasak je na dubinskom, tzv. “licem u lice”, povjerljivom savjetovanju. Pomoć je namijenjena malim poduzetnicima i onima koji se pripremaju to postati. Kao javni savjetodavni servis, SBDTC pomaže pri izvršenju zadataka s kojima se suočava mali poduzetnik, kao što su:

· razrada poslovnih ideja

· razrada poslovnog plana

· traženje izvora kapitala

· razvoj strategije marketinga

· operativni menadžment i menadžment ljudskih resursa

SBDTC nudi specijaliziranu pomoć pri razvoju tržišta u poljima vladinog zakonodavstva, istraživanju međunarodnog tržišta i razvoja novih proizvoda i tehnologije. Ove specijalizirane usluge su dizajnirane tako da pomognu malim poduzećima u rastu, posebno proizvodnim poduzećima u širenju njihovih tržišta i povećanju njihove konkurentne sposobnosti. Poseban se naglasak stavlja na treninge iz pojedinih područja kao što su poljoprivreda, vladino zakonodavstvo, intelektualna svojina i proživljavanje na poslu. 

Uz spomenute centre za razvoj malog poduzetništva i tehnologije u mnogim razvijenim zemljama postoje i posebni programi za pomoć pri razvoju tržišta. Između ostalih, to su:

1. PTAPI (Procurement Technical Assistance Program) omogućava pripomoć pri prodaji proizvoda i usluga državnim institucijama. Usluge uključuju pomoć pri traženju mogućnosti ugovaranja, pripremi ponude, interpretaciji odredbi i razrješavanju administrativnih problema pri ugovaranju. Sastavni dio ovog programa je računalska usluga koja daje pravovremene i valjane informacije o mogućnostima ugovaranja poslova. 

2. IBD (International Business Development) je program razvoja međunarodnog poslovanja koji pomaže prepoznavanju uspješnog izvoznog posla malim poduzećima s izvoznim mogućnostima, postavljanju kao cilja prodora na strano tržište i njihovoj provedbi.   Savjetnici tih programa istražuju  marketinške informacije, pomažu pri marketinškom planiranju i provode procedure za primjenu tih planova. Rezultati tih istraživanja vredniju se u skladu s postavljenim ciljevima poduzeća. Ako su podaci povoljni, poduzeće može početi izradu međunarodnog plana marketinga. Raspravlja se o potencijalnim tržištima i strategijama, pri čemu su svi podaci o bankama s međunarodnim iskustvom, prevoditeljima, prekomorskim trgovinskim pokazateljima i sl. dostupni tijekom čitavog procesa. Svi podaci poduzeća čuvaju se u najstrožoj tajnosti.

3. PATIN (Product Technology Innovation Network) je program pomoći malim poduzećima učinkovitim korištenjem tehnologije i poticanjem transfera tehnologije razvijene unutar poduzeća i fakulteta. PATIN usluge sadrže pomoć pri pristupu tržištu tehničkih inovacija, patenata, zaštitnih znakova, licenci i financiranju istraživanja iz razvojnih fondova.

Nakon prikaza jednog od modela suradnje gospodarstva i znanstvenih institucija potrebno je sagledati mogućnost primjene takvog ili sličnog modela u gospodarstvu Hrvatske. Dosad se suradnja znanstvenih institucija s gospodarstvom ograničavala na zajedničke projekte s velikim državnim poduzećima, dok je mogućnost edukacije i poslovnog konzaltinga malih poduzeća, koja su najbrojnija i predstavljaju temeljni nostitelj poduzetništva, bila najčešće potpuno zanemarena. Naše bi znanstvene institucije i poslovne škole trebale ući u poslovne zajednice tisuće malih poduzeća kojima su potrebni savjeti o mnogim problemima menadžmente, informatike, marketinga, računovodstva, zakonodavstva. Poduzetnik nema dovoljno znanja i vremena da bi se pozabavio svim aspektima poslovanja poduzeća. Kako je to djelomično riješeno kroz neke institucije sagledati će se u nastavku.  

BUSINESS INOVACIJSKI CENTRI

U razvijenim zemljama Zapada veliki se broj organizacija bavi razvojem novih poduzeća. Te organizacije su: znanstveni i tehnološki parkovi, inovacijski centri i inkubatori širokog spektra. Inovacijski centri su varijacija, odnosno podvrsta znanstvenog parka, koja omogućava integrirani i sveobuhvatni asortiman usluga radi podrške inovacijama. Temeljni cilj osnivanja business inovacijskih centara je ubrzanje kvalitetnog, tehnološkog i organizacijskog restrukturiranja gospodarstva, te ubrzano usvajanje i implementacija znanstvenih dostignuća.

Jedan od temeljnih uvjeta za gradnju uspješnog inovacijskog centra je dovoljno velika poduzetnička baza. Taj potencijal varira prema stupnju industrijskog razvoja, razini usluga, te tradiciji koja postoji na tom području. Prema iskustvima nekih razvijenih zemalja Europe veličina poduzetničke baze obuhvaća približno 600.000 stanovnika ako se radi o području bez industrije, ili oko 300.000 stanovnika na području s jakom industrijskom bazom.

Aktivnosti business inovacijskih centara ovise o lokalnim potrebama, financijskim ograničenjima i pravnoj funkciji centra. Reprezentativni skup aktivnosti karakterističan za business inovacijski centar je slijedeći:

1. Otkrivanje poduzetnika s inovativnim poslovnim idejama na lokalnoj i županijskoj razini.

2. Odabir poduzetnika. Na ideju koja vjerojatno neće biti uspješna nema smisla trošiti vrijeme i novac. Zato je vrlo važno koncentrirati se na projekte koji odgovaraju relevantnim kriterijima. Ti kriteriji su: postojanje tržišta, proizvoda i usluga prikladnih za to tržište i postojanje kvalitetnog managementa sposobnog da to tržište eksploatira dinamički i profitabilno.

3. Savjeti u svezi sa tržištem. Utvrđivanje potencijala tržišta i izrada marketinške strategije.

4. Savjeti u svezi s managementom na početku proizvodnje ili kod njene promjene. Školovanje managementa i prisustvovanje sastancima komplementarnih timova managementa.

5. Savjeti u svezi s poslovnim planiranjem. To je ključni korak u razvoju inovativnog poduzeća.

6. Savjeti u svezi s financiranjem. Business inovacijski centri povezuju se s investicijskim organizacijama (lokalnim, regionalnim i nacionalnim), a BIC može imati i vlastiti fond za financiranje investicija. Pomaganje poduzetnicima kod izrade investicijske dokumentacije i organiziranje kontakata poduzetnika sa investicijskim organizacijama.

7. Savjeti u svezi s tehnologijom. Ako je BIC povezan sa visokoškolskim ustanovama te je aktivnosti mnogo lakše obavljati.

8. Objekti. Osiguranje kvalitetnog smještaja po razumnoj cijeni, putem centraliziranih ureda za pružanje usluga.

9. Naknadna briga. Kako “mlado” poduzeće raste, tako je bazična redovna podrška iz BIC-a sve manje potrebna. Ipak, pomoć i savjet BIC-a potrebna je i u fazi ekspanzije i rasta novih poduzeća.

10. Razvoj mreže domaćih i međunarodnih kontakata s malim i srednjim poduzećima, te europskom mrežom BIC-a.

11. Pružanje usluga na području transfera tehnologije.

12. Korištenje baze podataka i informacijskih mreža Carnet i Internet.

13. Logistička struktura usluga obuhvaća osnovne usluge: tajništvo, telefon, osiguranje, kopiranje, restoran i dr.

14. Okupljanje specijaliziranih osoba, savjetnika, vanjskih i unutrašnjih – “pul talenata”, tako da su lakše dostupni ili uz nižu cijenu.

Aktivnosti BIC-a obuhvaćaju dakle sustav financijskih, logističkih i savjetodavnih usluga, te  poticaje koji se odnose na specifičnu situaciju u regiji s obzirom na intelektualne i istraživačke resurse i specifičnosti lokalne ponude i potražnje.

Glavni ciljevi formiranja business inovacijskih centara su:

1. Pomagati formiranje i razvoj novih poduzeća temeljenih na inovacijama, tržištu procesa, organizacije i kulture poduzeća, odnosno razvoj novih poslova temeljenih na istraživanjima i višoj razini znanja, te regionalnim resursima;

2. Pojačati inovacije i konkurentnost postojećih gospodarskih sektora  proizvodne djelatnosti i usluga, prenoseći im tehnologiju i know-how, te nove poduzetničke projekte koji nastaju u BIC-u;

3. Doprinijeti afirmaciji novih industrijskih projekata i u tehnološki razvijenim sektorima, stvarajući uvjete “inkubatora” za usavršavanje projekata, određivanje prototipova i formiranje novih poduzetnika;

4. Pomagati poboljšanje konkurentnosti poduzeća tradicionalnih sektora;

5. Pomagati razvoj znanstvenih istraživanja na Sveučilištima i Veleučilištima, te implementaciju rezultata istraživanja u praksi;

6. Pomagati procese ubrzanog razvoja tercijarnog i kvartalnog sektora, pružanjem specijaliziranih konzalting usluga (financijskih, marketinških i dr.).

Za postizavanje navedenih ciljeva BIC predstavlja posebno plodan “ambijent” što se tiče inovacija, koje u drugim okolnostima ne bi mogle nastati niti bi se mogle dalje razvijati, budući da u manje razvijenim područjima ne bi pronašle usluge i odgovarajuće strukture koje se mogu pronaći u “razvijenim” strukturama kao što je BIC.

Na temelju navedenog može se zaključiti da je osnovni cilj osnivanja BIC-a ubrzanje kvalitetnog, tehnološkog i organizacijskog restrukturiranja gospodarstva, te ubrzano usvajanje i primjena dostignuća.

Prednosti koje BIC nudi novim poduzetnicima su slijedeće: 

· smanjenje fiksnih troškova i minimalizacija investicijskog praga kako bi se lakše omogućio početak rada novih poduzeća,

· ubrzanje aktivnosti na realizaciji projekta,

· potpora u ključnim kontaktima sa bankama, dokapitalizacija,  odnosi među suvlasnicima, izbor strategije i sl.

· učinkovitost mjera potpore inovacijskim malim i srednjim poduzećima koje donose lokalne i regionalne institucije,

· podrška kontaktima sa partnerima na tržištu, te projektiranje posebnog imagea u odnosu na partnere i vanjske investitore,

· prednost u nastupima prema većim javnim investicijama namijenjenim istraživačkoj djelatnosti,

Realizaciju projekta u BIC-u karakterizira nekoliko značajnih momenata:

1. Detaljna analiza pomoću koje se vrši identifikacija područja koja imaju mogućnost za razvoj poduzetništva,

2. Preliminarno ispitivanje prijedloga. U svezi svake inicijative koja se smatra interesantnom BIC pomaže u izradi i ispitivanju projekta – feasbility analysis,

3. Nastavak i “inkubacija” poduzeća unutar BIC-a. “Inkubacija” je period u kojem poduzetnici usavršavaju svoj projekt određujući prototipe, ispitujući tržište i startajući prodajom, a istovremeno unaprijed pripremajući sve aspekte u svezi osnivanja, te organizacijske i financijske aspekte koji su potrebni za uspješno startanje poduzeća izvan BIC-a,

4. Početak osamostaljivanja, odnosno operativnog izlaska iz BIC-a, početak proizvodnje i smještaja na odgovarajućoj lokaciji.

Karakteristične faze realizacije projekta u BIC-u su: preliminarna analiza, promocija “Pre-BIC, inkubacija BIC-a - operativni početak rada poduzeća i izlazak iz inkubatora. Svaka od navedenih faza nameće različite načine prisustva i udjela BIC-a i drugih komplementarnih institucija zaduženih za razvoj i financiranje, te istraživanje na regionalnom i nacionalnom nivou.


Preliminarna analiza predstavlja dio permanentne aktivnosti BIC-a uvijek u potrazi za novim mogućnostima razvoja.

Promocija “Pre-BIC” predviđa odabir prijedloga za pripremu feasibility studije poduzeća. Cilj ove faze je upoznavanje mogućnosti ponude koju nudi BIC sa svojim poduzetničkim potencijalom. 

Uspješna realizacija ove faze zahtijeva suradnju između znanstvenog rada Sveučilišta i BIC-a, te javnih i privatnih financijskih poduzeća u cilju stimuliranja izrade znanstveno-istraživačkih projekata. U tu svrhu potrebno je osnovati i poseban fond za stimuliranje znanstvenika u istraživačkom radu u kojem učestvuju potencijalni investitori: BIC, financijska poduzeća, privatna i druga poduzeća. Sredstva tako utvrđenog fonda mogu se koristiti uz poštivanje kriterija da tema pojedinog istraživanja mora biti ocijenjena kao zanimljiva od strane onih koji bi u slučaju uspjeha bili raspoloženi financijski podržati daljnje faze realizacije projekta. Isto tako potrebno je poštivati kriterij da se istraživanje mora organizirati na način da se vodi računa o njihovoj industrijskoj primjeni. 

Inkubacija BIC-a – nastanak poduzeća je faza u kojoj se procjenjuje valjanost poduzetničke ideje i managerske sposobnosti predlagača. Inicijative u fazi inkubacije imaju visoki potencijal rasta, ali predstavljaju velike rizike za poduzetnika. Istovremeno, s obzirom na specijalizaciju tržišta, tehnologije upravljanja udjelima i financijama, potrebna je stručna kompetentnost u cilju smanjenja rizika i troškova koje može garantirati BIC.

Pored  navedenog, u ovoj su fazi karakteristične i slijedeće usluge:

· usluge organizacije, promocije novog proizvoda, feasibility studije, administrativne usluge, kontrola, rukovođenje, pravne usluge, vođenje istraživačke djelatnosti,

· logističke usluge: inkubator, laboratorij za pretproizvodnju i razvoj prototipa i zajedničke usluge,

· tehničke usluge: pristup skupoj laboratorijskoj opremi, informatički centar i mreža, te međunarodne mreže za prijenos tehnologije,

· trgovačke i strategijske usluge, te usluge marketinga, potražnja poslovnih partnera i uključivanje u mrežu BIC-a,

· profesionalno osposobljavanje i management, istraživanje i internacionalizacija poduzeća,

· pravne usluge: osnivanje i upravljanje poduzećem, ugovori, intelektualne usluge i drugo.

Izlazak iz inkubatora – “Start-up” je faza u kojoj su potrebne slijedeće temeljne usluge:

· izvršiti kvalitetan program financiranja poslova, te izvršiti leasing nekretnina,

· u skladu sa strategijom, izvršiti teritorijalnu koncentraciju poduzeća (“inkubator druge generacije”) ili u područjima definiranim planovima razvoja.

Faza izlaska poduzeća iz “inkubatora” vrlo je kritična, te se u toj fazi kriju velike mogućnosti stečaja. Rizici su veći za poduzeće s visokom i složenijom tehnologijom, koja zahtijeva financijske resurse i management koji se u područjima slabije razvijenog poduzetništva teško mogu naći.

Značajna pretpostavka za uspjeh je stalna podrška BIC-a od izrade poslovnog plana do zaključenja procesa inkubacije, pa i dalje. Podrške su, dakle, koncipirane za “projekt poduzeće” koje se po potrebi povjerava manageru projekta BIC-a, koji djeluje kao “mentor” i koordinator za vrijeme rasta poduzeća. Ovaj vid pomoći mora se odnositi na fazu “Start-up”. Navedeni način organizacije managementa omogućava svođenje rizika na nisku razinu i povećava mogućnosti stopa povrata kapitala.

Business inovacijski centar može se organizirati kao dioničko društvo ili društvo s ograničenom odgovornošću na temelju zakona. Potencijalni osnivači dioničkog društva ili društva s ograničenom odgovornošću mogu biti: Ministarstvo znanosti i tehnologije, institucije visokog obrazovanja, županijske i lokalne vlasti, Gospodarske komore, banke, veliki poslovni sustavi, strani partneri i drugi.

Kod osnivanja BIC-a kao dioničkog društva, članovi dioničari sudjeluju s ulozima u temeljnom kapitalu podijeljenom na dionice. Ako se kod osnivanja BIC-a primjenjuje model društva s ograničenom odgovornošću, osnivači ulažu temeljne uloge kojima sudjeluju u temeljnom kapitalu.

  PODUZETNIČKI INKUBATORI

Poduzetnički inkubatori su svoju širu primjenu počeli ostvarivati 80-tih godina u velikoj krizi pittsburghških čeličana. Primjenom poduzetništva, kao najznačajnijeg činitelja gospodarskog  razvoja, te industrijskom politikom na nivou države, regije i lokalnih zajednica, sačinjen je program niza aktivnosti koje su restrukturirale krizno žarište te stvorile niz malih i srednjih poduzeća uz pomoć inkubator-sustava.

Naziv inkubator izabran je zato što asocira na početak života. U svemu što se stvara i počinje živjeti od početka, nužna je povećana pozornost i briga. U poduzetnički inkubator inkubiraju se novoosnovana mala poduzeća kojima je potrebna podrška za opstanak i razvoj. Nakon određenog vremena, obično 3-5 godina, štićenici izlaze iz inkubatora i razvijaju se dalje samostalno, a u inkubator ulaze novi štićenici.

 
Ako se kao osnivači pojavljuju država, općina, privatne osobe tada takvi inkubatori predstavljaju otvorene tipove inkubatora. No, ako se kao osnivači pojavljuju velika poduzeća tada takvi inkubatori predstavljaju zatvorene tipove inkubatora. I jedni i drugi djeluju kao profitni ili neprofitni centri.

Sustav poduzetničkih inkubatora sastoji se iz slijedećih faza:

1. Registrira se inkubator-poduzeće kao pravna osoba. Obično ima direktora (organizatora svih aktivnosti) i poslovnu sekretaricu.

2. Inkubator-poduzeće posebnim postupkom bira osobe i njihove proizvodne i uslužne programe koji ulaze u inkubator-sustav kao njegovi štićenici. Postupak biranja osoba i programa obuhvaća npr.: ispitivanje poduzetničkog potencijala, razradu ideje, izradu poslovnog plana i dr.

3. Izabrane osobe pomoću inkubator-poduzeća registriraju poduzeće ili obrt za obavljanje djelatnosti prema izabranim programima.

4. Osnivač inkubator-poduzeća osigurava financijska sredstva i poslovni prostor za inkubator, a time i za njegove štićenike. Tako štićenici imaju mogućnost rada u jeftinom poslovnom prostoru i korištenje zajedničke infrastrukture: energije, vode, telefona, telefaxa i dr.

5. Inkubator-poduzeće organizira poslovanje za svoje štićenike i daje im podršku u radu (administrativni poslovi, sklapanje ugovora, knjigovodstvene usluge, marketing, vanjskotrgovinski poslovi, savjetovanja). Pri tome se koriste uslugama stručnjaka za pojedina područja (znanstvenika, profesora, studenata sa Sveučilišta, raznih instituta, Komore, banaka i ostalih). Bitno je da svi štićenici inkubatora zajednički rješavaju sve probleme i tako stječu potrebna znanja i iskustvo za buduće samostalno poslovanje.

6. Nakon određenog vremena, obično od 3-5 godina štićenici izlaze iz inkubatora i razvijaju se dalje samostalno na drugoj lokaciji, a u inkubator ulaze novi štićenici.

Može se zaključiti da inkubator-poduzeće ima zadatak da štićeniku-poduzetniku omogući najprije opstanak, a potom nesmetan razvoj do onog trenutka kada bude sposoban da ojačan, s jasnom koncepcijom razvoja i dobrim managementom krene u osvajanje tržišta.

U svijetu djeluje mnogo raznovrsnih modela inkubatora. Inkubatori mogu biti organizirani u mreže na regionalnoj, državnoj i međudržavnoj razini. Međusobno se pomažu razmjenjujući obavijesti, sredstva, poslove i sve što je potrebno za rad inkubatora. Treba istaknuti da osnivači i direktori inkubatora trebaju organizirati model inkubatora koji najbolje odgovara njihovom okruženju.

Svi sustavi poduzetničkih inkubatora imaju isti cilj, a to je stvaranje mnogo malih i srednjih poduzeća temeljenih na dobrim programima koji će se na tržištu realizirati, a efekte njihova djelovanja osjetit će lokalne zajednice, regija i država.

U razmatranju problematike razvoja inkubatorskih sustava u Hrvatskoj, koji uglavnom nastaju u doba krize čitavog gospodarstva ili neke gospodarske grane, potrebno je koristiti se iskustvima razvijenih zemalja u kojima oni djeluju već 10-tak godina.

Analize postojećih poduzetničkih sustava ukazuju da su njihovi najčešći osnivači velika poduzeća ili općine. Velika poduzeća se osnivanjem inkubatora restrukturiraju i prilagođavaju zahtjevima tržišta unapređujući proizvod uz smanjene troškove. Općine imaju interes da raspoložive resurse prostora i viška radne snage usmjeravaju u poduzetništvo jer im se to višestruko vraća rješavanjem dijela socijalne politike, povećanjem broja zaposlenih i drugo.

Svako okruženje, bez obzira da li se radi o državi, regiji ili gradu, ima svoje karakteristike koje treba pažljivo i stručno analizirati i primijeniti odgovarajući model poduzetničkih inkubatora. Okruženje u Hrvatskoj se od drugih okruženja razlikuje u tri bitne okolnosti.

a) Tek početkom 1990. godine zakonska regulativa omogućila je osnivanje poduzeća u privatnom vlasništvu. Istovremeno su novoosnovana privatna poduzeća u potpunosti izjednačena s društvenim i državnim poduzećima;

b) U 1991. godini donesen je Zakon o pretvorbi društvenih poduzeća kojim je propisan postupak pretvaranja društvenog vlasništva u privatno;

c) U 1992. godini doneseni su operativni propisi o organiziranju jedinica uprave i lokalne samouprave koji funkcioniraju od 1994.g.

Budući da su inkubatori u pravilu neprofitni trebaju podršku državnih organa i lokalnih vlasti jer dugoročno gledano najveću korist od poduzetnika ima država i jedinice lokalne uprave. Zato je potrebno poduzimanje slijedećih mjera:

1. Lokalne vlasti moraju poticati poduzetništvo kao pokretačku snagu razvoja  regije;

2. Kako je praksa razvijenih zemalja pokazala, da u generiranju novih poduzetnika, poduzetnički inkubatori daju najbolje rezultate, potrebno je poticati i podržavati njihovo osnivanje i rad naročito u razvoju novih proizvoda visoke tehnologije.

3. Istraživati poduzetnički potencijal. Ako u lokalnoj jedinici nema za to prikladnih kadrova moguće je koristiti “outridge system” – ispitivanje poduzetničkog potencijala i izrada poslovnih planova na terenu, primjenjiv za općine i manje gradove uz istovremeno osposobljavanje lokalnih kadrova i stvaranje jezgra inkubatora;

4. Lokalna se vlast mora angažirati u rješavanju poslovnih prostora za inkubatore (napuštene škole, prazne hale propalih poduzeća, otkup gospodarskih zgrada, gradnja montažnih i drugih objekata i dr.);

5. Omogućiti i pružiti podršku postojećim sustavima iz Hrvatske i inozemstva da u lokalnim jedinicama osnivaju svoje centre i razvijaju poduzetništvo. Takav jedan centar je BIC;

6. Veliki poslovni sustavi su pogodni za osnivanje inkubatora. No, potrebno je da državni organi i lokalna vlast davanjem podrške i nekih pogodnosti potiču management takvih poslovnih sustava na osnivanje poduzetničkih inkubatora.

Na kraju je potrebno naglasiti da paralelno s razvojem inkubatora treba razvijati i znanstveno-tehnološke parkove u kojima  se rađaju visokotehnološki proizvodi i inovacije. Suradnjom sustava inkubatora, znanstveno-tehnoloških parkova i poduzetništva stvara se temelj za brži razvoj i oživljavanje gospodarstva zemlje.

ZNANSTVENO-TEHNOLOŠKI PARKOVI

Posljednjih 30 godina, a naročito od sredine 80-tih godina u svijetu se razmahala tendencija osnivanja znanstveno-tehnoloških parkova, kao posebnih zona koncentracije znanstvenih, obrazovnih i industrijskih djelatnosti usmjerenih na primjenu visokih tehnologija. Njihov je temeljni smisao da, pod pritiskom prodora znanstveno-tehnološke revolucije i njenih zahtjeva za tehnološko-organizacijskim prestrukturiranjem gospodarstva, ubrzaju osvajanje i komercijalizaciju rezultata znanstvenih istraživanja, da pridonose zadržavanju ili poboljšanju položaja tih gospodarstava na svjetskom tržištu i da aktiviraju lokalne izvore u razvoju pojedinih regija.

Pod pojmom znanstveno-tehnološkog parka razumijeva se inicijativa koja:

· ima formalne i operativne veze sa sveučilištem ili drugim institucijama visokog obrazovanja ili istraživačkim centrima,

· definirana je da potakne formiranja i rast biznisa temeljenih na znanju, ali i ostalih djelatnosti koje se susreću u kraju gdje djeluje znanstveni park,

· ima managersku funkciju koja je aktivno uključena u transfer tehnologije poduzećima koje djeluju na tom području.

Znanstveno-tehnološki park je veliki radni prostor u kojem su smještene znanstvene i razvojne organizacije i institucije, obrazovne ustanove i određeni broj većih pokusnih industrijskih poduzeća, koja usvajaju nove proizvode, izrađuju prototipove i pripremaju ih za tržište. Tek kada se proizvod plasira na tržište, pokusno poduzeće prelazi u pravo poduzeće. 

U parku se, pored navedenog, dobiva  sva potrebna podrška, tehnološke, financijske i komercijalne usluge, uz mogućnost korištenja prostora, dopunskog obrazovanja i usavršavanja kadrova. Primjenom visoke tehnologije smanjuje se utrošak energije, sirovina, materijala i fizičkog rada, a povećava asortiman i kvaliteta proizvoda, produktivnost rada i efikasnost proizvodnje.

Prvi moderni znanstveno-tehnološki park osnovan je na Stanford University USA 1950. godine. Mnoge od inicijativa tog parka postale su velike multinacionalne kompanije (Helwett-Packard). U Europi su se znanstveno-tehnološki parkovi pojavili 70-tih godina. Prvi među njima bili su Heriot-Watt University Research Park i Trinity College Cambridge Science Park u Velikoj Britaniji i Sophia Antipolis u Francuskoj. No pravi rast koncepta znanstvenih parkova počeo je tek početkom 80-tih godina.

Termin “znanstveno-tehnološki park” danas je gotovo općeprihvaćen kao naziv koji najbolje odgovara sadržaju i karakteru parka, iako su se u nekim zemljama zadržali i stariji nazivi koji su tipični za sredine u kojima su se oni u početnom obliku razvili. Tako postoje sinonimi: istraživački park, tehnološki koridor ili dolina u SAD, tehnopol u Francuskoj, tehnopolis u Japanu, tehnološki park, inovacijski ili inkubatorski centar u zapadnoeuropskim zemljama. Svi ti nazivi izražavaju identičan sadržaj, tj. označavaju znanstveno-proizvodni kompleks orijentiran na osvajanje novih proizvoda ili na razradu visokih tehnologija na temelju neposrednih veza sa sveučilišnim i znanstveno-istraživačkim centrima.

Znanstveno-tehnološke parkove treba razlikovati od sveučilišnih “campusa” koji su rašireni u znatnom broju razvijenih zemalja. Ti “campusi” su odvojeni prostorni kompleksi na kojima su izgrađeni fakulteti, zavodi, instituti, biblioteke, rektorat i druge zajedničke ustanove jednog sveučilišta. 

Znanstveno-tehnološki parkovi su primjeri primjerene suradnje između gospodarstva i sveučilišnih laboratorija koji razvijaju nove tehnologije i inovacije. Takvom se suradnjom postiže brži razvoj poduzetništva i mikrogospodarstva, jačanje lokalnih vlasti, potpunije uključivanje sveučilišta u svakidašnje probleme poslovanja i dr. Zato se može reći da su ti parkovi instrument regionalnog i nacionalnog gospodarskog razvoja.

Nekoliko stotina tehnoloških parkova učlanjeno je u međunarodnu udrugu tehnoloških parkova, koja pridonosi razmjeni informacija i prijenosu tehnologije. Koncentracijom stručnjaka i kapitala na relativno malom, za te namjene određenom prostoru, omogućava se maksimalna pažnja djelatnika za postavljene zadatke.

Pri osnivanju znanstveno-tehnoloških parkova potrebno je ispuniti tri temeljna uvjeta.

1. U izabranom području budućeg parka treba postojati jako sveučilište ili znanstveno-istraživački centar, koji se široko bavi fundamentalnim i primijenjenim istraživanjima koja su izravno usmjerena na komercijalizaciju rezultata tih istraživanja i koji se odlikuju postojanjem vrsnih specijalista za pojedine visoke tehnologije.

2. U izabranom području trebala bi biti koncentrirana dovoljno jaka grupa raznih industrijskih poduzeća koja može osigurati veći broj visokokvalificiranih stručnjaka i radnika zainteresiranih za rad na usvajanju novih proizvoda i na njihovoj komercijalizaciji.

3. Navedeno područje trebalo bi imati privlačne životne uvjete i povoljnu klimu (prirodnu i kulturnu) kako bi različiti specijalisti bili voljni trajno živjeti na takvom mjestu. Tome treba dodati i dobru prometnu povezanost, mogućnost razonode i sredinu koja olakšava suradnju.

Iskustvo zapadnoeuropskih zemalja ukazuje da su uspjeli znanstveno-tehnološki parkovi koji su osnovani vodeći računa o tri navedena uvjeta, dok su ostali u većini slučajeva doživjeti neuspjeh.

Znanstveno-tehnološki parkovi osnivaju se u pojedinim zemljama kako bi ispunili određene tehničko-ekonomske i druge ciljeve koji odgovaraju konkretnim sredinama. Neovisno o specifičnim uvjetima pojedinih sredina, ipak se mogu utvrditi osnovni ciljevi parkova koji su prihvaćeni kod svih parkova. To su slijedeći ciljevi:

1. Stvaranje povoljnih uvjeta za ubrzanje znanstveno-tehničkog progresa u najnaprednijim i znanstveno-intenzivnim granana proizvodnje pomoću najuspješnije komercijalizacije rezultata znanstvenih istraživanja. Time se stvaraju mogućnosti opće racionalizacije znanstveno-istraživačke djelatnosti i najbrže modernizacije industrijske proizvodnje, razvija se novi stil trajne suradnje i neprestane zainteresiranosti za veću uspješnost između znanosti i industrije i izgrađuje potrebna znanstveno-istraživačka infrastruktura za brži transfer rezultata znanosti u sve grane gospodarstva.

2. Ubrzanje procesa tehnološkog i organizacijskog prestrukturiranja gospodarstva pojedinih regija proširenjem visokih tehnologija i stvaranjem novih industrijskih grana, modernizacijom tradicionalnih gospodarskih grana i stalnim uvođenjem inovacija kao metode unapređenja proizvodnje i tehnoloških postupaka.

3. U uvjetima nedovoljno razrađene makroekonomske politike i opće koncentracije znanja, kapitala i svih važnijih ustanova i poduzeća u glavnim gradovima, znanstveno-tehnološki parkovi postaju pokretači razvoja pojedinih regija. Zato im je jedan od glavnih ciljeva ubrzanje ekonomskog i društvenog razvoja regija, akvizicija i bolje korištenje lokalnih intelektualnih, prirodnih i financijskih izvora, stvaranje regionalne znanstvene, prometne i komunikacijske infrastrukture i uključivanje regija u svjetsko tržište. Pri tome oni pridonose i većem zapošljavanju lokalne radne snage i naročito povećavaju njihove kvalifikacije i stvaralaštva.

4. Aktiviranje poduzetničkog duha i inicijative, povećanje otvorenosti i poslovnih odnosa poduzeća s njihovim domaćim i stranim partnerima, te znanstvenim i obrazovnim institucijama. Nasuprot monopolnoj dominaciji velikih nacionalnih poduzeća parkovi jačaju poziciju malih i srednjih poduzeća, osiguravaju im tehnološku, financijsku, informacijsku i organizacijsku pomoć.

Navedeni ciljevi primjenjuju se ne samo u manje razvijenim regijama razvijenih zemalja već i u zemljama u razvoju. To su složene i samostalne razvojne organizacije koje mogu biti organizirane u raznim pravnim oblicima – poslovni konzorciji, ustanove od posebnog društvenog interesa, dionička društva i sl.

Unutrašnja struktura znanstveno-tehnološkog parka sastoji se od tri grupe korisnika i uprave parka. Glavni korisnici parka su: 

1. znanstveno-razvojni centri i jedinice

2. mala i srednja poduzeća koja osvajaju nove proizvode (pokusna ili rizična poduzeća) te inkubatorska poduzeća i business inovacijski centri

3. obrazovne ustanove i jedinice.

Navedene tri grupe korisnika djeluju u međusobnoj povezanosti i interakciji u sustavu parka pa čine nerazdvojno trojstvo jedinstvenosti sustava parka.

Prednosti koje mala i srednja poduzeća uživaju u parku mnogobrojne su. Prije svega, bitno im je olakšana početna faza razvoja, jer im u rješavanja tehnoloških, financijskih, proizvodnih i komercijalnih problema pružaju podršku tzv. inkubatorska poduzeća, inovacijski centri ili uprava parka, dok im u izboru proizvoda ili proizvodnih postupaka daju kvalificirane preporuke i savjete znanstveni djelatnici. Osim toga, mala i srednja poduzeća mogu u parku uzeti u zakup proizvodne i poslovne prostorije, koristiti zajedničku opremu i infrastrukturu, imaju lakši pristup izvorima financiranja čime im se znatno smanjuje rizik i opasnost od neuspjeha zbog tehnoloških pogrešaka, nedovoljnog financijskog i komercijalnog iskustva, ograničenosti vlastitih informacija i sl.

Sadržaj:
Povijesni razvoj poduzetništva. Priroda i važnost poduzetništva. Elementi poduzetničkog procesa. Uloga poduzetništva u gospodarskom razvoju. Poduzetnička profesija i infrastruktura. Institucije poduzetničke infrastrukture: projektne, konzalting i inženjering institucije, financijske agencije i institucije za financijska posredovanja, poduzetnički inkubatori, tehnološki parkovi. Malo i srednje poduzetništvo. Posebnosti malog i srednjeg poduzetništva. Individualno poduzetništvo. Kreativnost i  poslovne ideje. Poslovni plan. Marketing plan. Financijski plan, Izvori kapitala, Neformalno tržište kapitala, Pripremanje i osnivanje novog poduzeća, Donošenje poslovnih odluka o razvoju novog poduzeća, Poslovna strategija novog poduzeća. Rezultati poduzetničkih odluka. Utvrđivanje vrijednosti poduzeća.
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