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Uvob

Ekonomija je prisutna u svakom segmentu naseg Zivota. U ovoj knjizi
obradena je u teorijskom segmentu mikroekonomije kao jedinstvena i
cjelovita, no pogled na nju ipak se pomalo razlikuje s obzirom na kut iz
kojega gledamo.

Pri¢a je sli¢na staroj indijskoj poslovici koja govori o slonu i o razli¢itim
dijelovima njegova tijela. Oni koji dotaknu rep misle da drze uZe, oni
koji dotaknu nogu misle da drze stablo i tako dalje. Isto tako, ako se
ekonomija promatra sa stajali§ta drzave, ima jedna znacenja, a ako na
nju gledamo kao radnici koji iznajmljuju svoj rad na trzitu rada, izgle-
dat ¢e nam drugacije. Drugadija ¢e biti i ako u ekonomski zivot ulazimo
s pozicije poduzetnika ili menadzera u nekom poduzec¢u koje nastoji
ostvariti §to vedi udio na trzistu i $to veéi profit. Iako bi svi donekle
trebali imati zajednicke ciljeve u ekonomiji, interesi i pogledi na nju ipak
se razlikuju.

Sukob ciljeva izmedu drzave i poduzeca, tj. poduzetnika koji vodi neko
poduzece vezan je uz &injenicu da unutar nacionalne ekonomije postoje
deseci tisu¢a medusobno konkurirajuc¢ih poduzeca. Drzava ne promatra
poduzeca pojedina¢no, veé ima u vidu $iru sliku nacionalne ekonomije
unutar koje se kontinuirano odvija proces u kojemu se neka poduzeca
gase, a neka nova otvaraju, ovisno o situaciji na trzistu. S druge strane,
poduzeca, a narotito velike svjetske korporacije osnivaju se da bi trajale
vjecno i u temelju gotovo svakog poduzeca je ideja da jednom kada se
osnuje moze trajati vje¢no.

Sukob interesa izmedu poduzeda i drzave vezan je i uz visinu poreza,
stupanj zaposlenosti, cijenu rada i uvjete poslovanja. Cilj drzave je $to
veca zaposlenost i §to urednija i izda$nija naplata poreza od poslovnih
subjekata kako bi ona imala dovoljno za svoje potrebe. S druge strane,
poduzeca, da bi bila konkurentna i da bi ostvarivala §to veée profite, nas-
toje platiti $to manje poreze i zaposljavati §to manji broj radnika uz $to
veéu produktivnost.

Takoder, uvjetno re¢eno, sukob izmedu poduzetnika i radnika je u tome
$to radnici nastoje raditi §to manje za §to vecu placu. Poduzetnici s druge
strane, nastoje ostvariti §to vece efekte za $to niZu cijenu rada.

Naravno, unutar ekonomije danas je jasno da radnici, odnosno ljudski
resursi nisu samo trodak, ve¢ i najvazniji kapital poduzeéa. Ona zna-
nja i vjedtine koja su akumulirana unutar poduzeéa, a najveé¢im dijelom
kod radnika i vrhunskih stru¢njaka koje poduzece zaposljava, zapravo
predstavljaju osnovnu trzi$nu vrijednost poduzeca. Tako glavna vrijed-
nost Microsofta nije u zgradama i opremi koju posjeduje, vec je prije svega



vezana uz stotinjak klju¢nih programera i stru¢njaka koji su u moguénosti
razvijati nove proizvode koji u potpunosti dominiraju jednim segmen-
tom trzista kao $to je razvoj ra¢unalnih programa za osobne potrebe.

Ovaj udzbenik predstavlja pogled na ekonomiju iz perspektive poduzet-
nika i menadzera, dakle s vrha poduzeca. U njemu su opisani elementi
ekonomske teorije i opéi ekonomski pojmovi kojima bi svaki poduzetnik
ili menadzer trebao vladati. Pogled na mikroekonomiju iz kuta podu-
zetnika i menadZera nastoji se prikazati kroz svaki segment razli¢itih
ekonomskih situacija poput na¢ina na koji poduzetnici reagiraju u poje-
dinim mikroekonomskim situacijama, na¢ina opstanka na trzistu i posta-
janja §to konkurentnijim.

Udzbenik ujedno sadrziiosnovna znanja koja su potrebna za prou¢avanje
ostalih sloZenijih ekonomskih fenomena poput poslovnog planiranja,
poslovnih financija, marketinga i drugih elemenata koji ulaze u detalje
osnovnog ekonomskog poslovanja.
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U prvom dijelu opisani su osnovni ekonomski pojmovi i sadasnji tre-
nutak u svjetskoj i nacionalnoj ekonomiji. Ovi elementi predstavljaju
polaznu tocku za proucavanje slozenijih ekonomskih fenomena s kojima
¢emo se susretati u drugom dijelu udzbenika.

U dijelu Uvodna razmatranja govori se o kontradikcijama koje se pojav-
ljuju u svjetskoj ekonomiji i o problemima s kojima se susrece nacionalna
ekonomija.

U poglavlju Osnove ekonomije bit ¢e rijec¢i o osnovnim ekonomskim po-
jmovima i idejama potrebnim za razumijevanje sloZenijih ekonomskih
kategorija.

Drugo poglavlje, Ponuda i potraznja, bavi se ¢imbenicima koji utje¢u na
ponudu roba koje poduzeca plasiraju na trziste i ¢imbenicima koji utje¢u
na potraznju stanovnistva.

U tre¢em poglavlju, Elasti¢nost potraZnje, opisane su promjene u potraznji
i nacini na koje potro$aci mijenjaju svoje navike.

U poglavlju Poduzetni$tvo i upravljanje poduzecem opisano je funkcioni-
ranje poduzeca i bitni elementi u njegovom poslovanju. Obradene su
teorije koje opisuju poduzece, kao i osobe koje su povezane s poduzeéem.

U posljednjem poglavlju prvog dijela, Troskovima, opisan je pojam
troskova, upravljanje njima, osnovni elementi vezani uz tro$kovno
poslovanje poduzeéa te modeli prema kojima se poduzeéa u svome
poslovanju odnose prema troskovima.

Znanja iz ovog dijela koristit éemo intenzivno i u drugom dijelu udzbenika.
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UVODNA RAZMATRANJA

6.872.434.182

BROJ STANOVNIKA SVIJETA
20. RUJNA 2010.
(IzZvOR: WWW.WORLDOMETERS.INFO)

OBILJEZ)A EKONOMIJE U SVIJETU

Svijet danas, na kraju prvog desetljeca 21.
stolje¢a ima oko 6,8 milijardi stanovnika.
Broj stanovnika svijeta kroz povijest mijenjao
se ovisno o resursima kojima je stanovnistvo
raspolagalo. Posljednjih 50 godina svjedo¢imo
ubrzanom razvoju ekonomije, drustva, zna-
nosti i tehnologije, kao i enormnom porastu
stanovni$tva.

U zadnjih 35 godina svjetsko stanovni$tvo
se udvostrucilo. Jedan od razlog koji su
omogudili takav porast stanovnistva je i mo-
guénost stvaranja uvjeta za njihov Zivot,
prvenstveno s obzirom na proizvodnju potre-
bne hrane, pitke vode i odjece te osiguravanje
uvjeta za stanovanje i sli¢no. Danas u svijetu,
po kvadratnom kilometru kopnene povrsine,
zivi u prosjeku oko 50 stanovnika.

Pocetkom proslog stoljeca na svjetskoj razini
dominirao je kolonijalni sustav. Proizvodne
snage u najrazvijenijim zemljama bile su u
usponu, dok je veliki dio ostatka svijeta zivio
baveéi se samoopskrbnom poljoprivredom.
U to doba smatralo se da postoje neiscrpni izvori energije, ruda i poljo-
privrednog zemljista, a svijet se ljudima ¢inio jako velikim. Da bi se obislo
svijet, u to doba, bilo je potrebno mjesec dana. Danas se, pod uvjetom da
putujete najbrzim zrakoplovom, svijet moze obi¢i za manje od 24 sata.

Resursi se u svijetu danas, uz ovaj broj stanovnika, ubrzano troge.
Svijest o tome nije dosla iz akademske zajednice ili iz glava politi¢ara,
vec iz statistike. Jednostavni statisticki podaci pokazuju nam npr. da
je na nasem planetu riblji fond poprili¢no iscrpljen, da su mnoge riblje
vrste ved nestale te da vi$e nije mogu¢ njihov komercijalni izlov. S druge
strane, ubrzano krcenje prasuma u tropskim predjelima i erozija tla, do-
vode mnoge dijelove svijeta na rub gladi.

Veéina stanovni$tva svijeta smjestena je na podrudju Azije — u Indiji, Kini
i okolnim zemljama. S druge strane, ve¢ina bogatstva i bruto drustvenog
proizvoda stvara se u nekoliko najbogatijih zemalja svijeta. To su
prvenstveno SAD, Japan, Njemacka, Francuska, Velika Britanija i druge
zemlje Europske unije. 15% svjetskog stanovnistva stvara i raspolaze s
2/3 raspolozivog svjetskog dohotka.! Istodobno, najsiromasnije zemlje
svijeta u Aziji i Africi imaju stalne probleme s klimatskim promjenama,

1 A history of world GDP, A. Maddison, University of Groningen; The Economist



velikim su8ama, gradanskim ratovima, i to je jedan od osnovnih uzroka
neravnoteze i nestabilnosti danas u svijetu.

Stanovnici najsiromasnijih zemalja nastoje do¢i do posla u razvijenim
zemljama kako bi mogli osigurati egzistenciju za sebe i svoju obitelj,
no, restriktivni zakoni o useljavanju spre¢avaju takve migracije. Ljudi
iz nerazvijenih zemalja pokusavaju na razli¢ite nacdine iz Afrike prijeci
Mediteran i dokopati se Europe, stanovnici latinskoameri¢kih zemalja
pokusavaju s karipskih otoka i preko Meksika do¢i do SAD-a, svi skupa
nastojedi stvoriti osnovne uvjete egzistencije za sebe u nekom drugom i,
iz njihove perspektive gledano, boljem svijetu.

TABELA. PORAST SVJETSKOG STANOVNISTVA (1zvoR: U.S. CENSUS BUREAU,
POPULATION DIVISION)

GODINA 10.000. | 9000. | 8000. | 6000.| 500. | 1. 1000. | 1750. | 1800. | 1850. | 1900. | 1950. | 1970. | 1980. | 1990. | 2000.
PNE PNE |PNE PNE PNE

BrOJ

STANOVNIKA |1 3 5 10 100 | 200 |310 |791 978 | 1.262| 1.650|2.519|3.692 | 4.435 | 5.263| 6.070

U MILIJUNIMA

Porast svjetskog stanovnistva intenzivirao se po¢etkom 19. stoljeca.
Od tadasnjih oko milijardu stanovnika, u dvjesto godina do danas, broj
se povecao sedam puta.

Neravnoteza koja je prisutna u svijetu izvor je stalnih sukoba izmedu
razvijenog i nerazvijenog svijeta u na¢inu poimanja pristupa gospodar-
skom sustavu i pravednosti raspodjele. U najrazvijenijim zemljama
poljoprivredna proizvodnja subvencionira se visokim premijama i na
taj nacin se stvaraju ogromne zalihe viska proizvoda. U najsiromasnijim
zemljama Cesti su pak slu¢ajevi masovne gladi i egzodusi zbog susa ili
drugih elementarnih nepogoda.

Prva suprotnost koja danas bitno odreduje ekonomski Zivot u svijetu je,
da s jedne strane mali broj stanovnika svijeta raspolaZze ve¢inom svjet-
skih bogatstava, dok s druge strane veéina stanovnistva zivi siromasno
i jedva zadovoljava svoje osnovne potrebe.

Drugi problem koji se odnosi na svjetsku ekonomiju i na¢ine na koje
se u budu¢nosti mogu stvarati pretpostavke za poslovanje, vezan je uz
brojnost svjetskog stanovnistva, njegov brzi porast i paralelno ubrzano
tro$enje prirodnih resursa.

Smatra se da ce za desetak godina nekoliko klju¢nih resursa koji su lju-
dima potrebni za proizvodnju i osiguranje energije biti pri kraju. Neki
rijetki metali danas su ve¢ gotovo iscrpljeni. Naftni i plinski potencijali
u vedini zemalja u kojima se proizvode, danas su vie od polovice iscr-
pljeni. Naravno, jos uvijek postoji moguénost da se pronadu alternativni
izvori energije i nova nalazi$ta. Medutim, osnovni problem vezan je uz
zemlju i okolis. Danas Pacifikom plutaju ,otoci” povrsine od desetak do



par stotina kvadratnih kilometara nastali od ostataka plastike i smeca
koje su ljudi odbacili. Oni ugrozavaju riblji fond, a istovremeno ga na tim
podrugjima iscrpljuje i pretjerani izlov.

Dakle, s jedne strane imamo veliki broj stanovnika svijeta, a s druge
imamo prirodne resurse i okoli$ koji je doveden do ruba odrZivosti.

Treéi problem vezan je uz sam nacin funkcioniranja sustava trzi$nog li-
beralizma i kapitalisti¢ko privredivanje. Ako zamislite moguc¢nost da se
danas proizvede automobil koji bi trajao 30 do 50 godina, tro$io puno
manje benzina nego $to trose danasnji prosje¢ni automobili, takav auto-
mobil bi za svoje proizvodacle bio proizvod koji bi ih unistio. Naime, ako
bi poduzeca proizvodila kvalitetne, jeftine i dugovjeéne proizvode, kupci
bi ih u buduénosti manje kupovali te bi time djelatnost takvih poduzeca
zapala u ozbiljne poteskoca.

PRIMJER

Kada je u Europskoj uniji uveden zakon da se u prehrambenoj industriji
mora koristiti nehrdajudi ¢elik za sve dodirne povrsine koje su u kontaktu
s hranom, vecina proizvodaca strojeva za prehrambenu industriju pocela
je proizvoditi kompletne strojeve od nehrdajuceg ¢elika. Nakon 5 do 7 go-
dina uo¢ili su naglu tendenciju smanjenja potraznje. Naime, svi korisnici
njihovih strojeva shvatili su da takvi strojevi traju gotovo vjecno.
Dovoljno je bilo promijeniti potro$ne elemente, sklopke, elektromotore
i sli¢no, a stroj je sam po sebi mogao raditi desetlje¢ima. U tom trenutku
doslo je do zaokreta u odredenim segmentima proizvodnje i proizvodaci su
se okrenuli proizvodnji strojeva koji su u sebi imali odredene metalne di-
jelove od obi¢nog ¢elika, za koje je procijenjeno da ¢e njihov vijek trajanja
biti kra¢i od 10 godina.

Dakle, proizvodaci su svjesno poceli proizvodili strojeve koji su bili po ci-
jeni proizvodnje tek nesto jeftiniji od drugih, tako da njihov vijek trajanja
bude kraci kako bi ih njihovi korisnici nakon odredenog vremena morali
zamijeniti.

Zoran primjer na kojem se moze vidjeti kako povecanje bruto drustvenog
proizvoda moZe utjecati na smanjenje kvalitete Zivota ljudi je sve vele
zagadenje pitke vode. Kod nas, na srecu, postoje velike rezerve pitke vode
i u vedini gradova u Hrvatskoj ljudi jo§ uvijek mogu gotovo besplatno
piti kvalitetnu vodu iz slavine. Kada bi doslo do pogorsanja kvalitete
i zagadenja, odnosno kada voda iz slavine vi$e ne bi bila dovoljno kvalitet-
na za pice, stanovnistvo bi moralo kupovati flagiranu vodu u plasti¢nim
bocama koja ima cijenu od 5 do 7 kuna za litru i pol vode. U tom slu¢aju
proizvodnja bi se poveéala, porasla bi potrosnja stanovnistva, a zna¢ajno
bi porastao i hrvatski BDP.

Dakle, povecanje BDP-a u odredenim slu¢ajevima moze dovesti i do
pogorsanja kvalitete Zivota stanovni$tva u odredenom segmentu.



Cetvrti element, kao odrednica dana$njeg ekonomskog Zivota, je jos
uvijek prisutna svjetska financijska kriza. Kriza je pocela krajem 2006.
godine kada je u SAD-u doslo do pada vrijednosti nekretnina. Ve¢ina
ekonomskih analiti¢ara smatrala ju je samo privremenom pojavom, jer je
od Drugoga svjetskog rata do tada cijena nekretnina uz manje oscilacije
stalno rasla.

Na temelju vrijednosti nekretnina stvoreni su instrumenti za kreditira-
nje. Vedina stanovnika dizala je kredite na temelju vrijednosti koje su
imale njihove nekretnine, stanovi i kuce. Kada je doslo do pada vrije-
dnosti nekretnina, veé¢ina tako izdanih kredita vige nije imala pokrice
i doslo je do urusavanja cjelokupnog svjetskog financijskog sustava.
Vlade najrazvijenijih zemalja sanirale su svoje bankarske sustave tako
§to su na temelju bududeg javnog duga u financijske sustave ulozile
tisuce milijardi dolara drZavnog novca. Problem time nije rijeSen jer je
u uvjetima krize veliki dio radno sposobnog stanovnistva ostao bez po-
sla i primanja, smanjena je kupovna moé¢, a u samom SAD-u veliki broj
ljudi ostao je bez kuca, postavsi beskuénicima u Satorskim naseljima ili
naseljima prikolica.

Problem recentne svjetske financijske krize, koja se smatra najtezom od
velike svjetske ekonomske krize 1929.-1933., daleko je dublji. Osnovni
problemi poceli su u onom trenutku kada su se na svjetskoj razini realne
nadnice pocele smanjivati. To se dogodilo ve¢ sredinom 70-ih godina
nakon prve svjetske naftne krize. Ekonomija je tako napredovala da je
tehnoloski progres ¢inio neposredni ljudski rad sve manje nuznim. Na-
predne tehnologije smanjivale su broj radnika u pojedinim djelatnostima,
a one su se iz razvijenog svijeta sve vise selile u najnerazvijeniji dio.
Danas su tekstilna industrija, obuéarska industrija i sva ona proizvodnja
ukojoj se intenzivno koristi neposredniljudski rad preseljena u mnogoljudne
zemlje Azije, poput Kine, Indije i Pakistana, gdje se ta proizvodnja odvija de-
setak puta jeftinije nego $to bi to bilo u razvijenim zemljama.

Stanovnistvo raspolaze, gledano kroz realne nadnice, sa sve manjim do-
hotkom i naravno da nije u stanju kupovati svu onu robu koju poduzeéa
nude. S druge strane, napredak tehnike i tehnologije toliko je povecao
efikasnost proizvodnje da je danas moguce proizvesti vie roba nego $to
ih cjelokupno svjetsko stanovni$tvo moze konzumirati.



UVJETI EKONOMSKOG
POSLOVANJA U HRVATSKO]

Pogledamo li stanje na nacionalnoj razini, na razini ekonomije unutar
Hrvatske, moZemo takoder uo¢iti nekoliko bitnih odrednica i problema.

Prvi element vezan uz sadasnju krizu industrije i bankarstva odnosi se
na ¢injenicu da nas kriza nije zahvatila u znadajnijoj mjeri jer mi vise
nemamo niti industrije niti bankarskog sustava u domacem vlasnistvu.
Svjetska financijska kriza manje je pogodila hrvatski bankovni sustav jer
je on velikim dijelom u vlasni$tvu stranih kompanija. Preko 95% bankar-
skog sustava u vlasni$tvu je talijanskih, austrijskih ili njemackih bana-
ka, koje samim utjecajem na ovom trzitu i veli¢inom kapitala kojega
posjeduju mogu sanirati sve probleme koji se pojavljuju na hrvatskom
trzi§tu. Dakle, moZzemo re¢i da $to se ti¢e financijske krize Hrvatska nije
pretrpjela velike $tete u bankarskom sustavu jer nema vlastiti bankarski
sustav.

Kriza proizvodnje koja je pogodila najvedi dio svijeta takoder je u Hrvat-
skoj imala vrlo mali utjecaj. Naime, ekonomska politika u Hrvatskoj,
nakon osamostaljenja poletkom 90-ih do danas, ila je u smjeru da je
bilo isplativije uvoziti i baviti se trgovinom, nego proizvoditi i izvoziti.
Napusten je veliki dio proizvodnje koji smo imali do pocetka 90-ih i
vecina proizvodnje, koja je bila isplativa, danas je u rukama stranih kom-
panija. To su uglavnom sva ona poduzeca koja posluju profitabilno ili
imaju na odredeni na¢in monopolski polozaj na trzistu. Danas su takve
djelatnosti poput farmaceutike, petrokemije, telekomunikacija, prerade
nafte i proizvodnje naftnih derivata u vlasni$tvu stranih kompanija.

Drugi element koji je obiljezava hrvatsku ekonomiju je prevelika drzavna
potro$nja. Danas u Hrvatskoj postoji 3 do 4 puta vise opc¢ina nego $to
ih je bilo prije osamostaljenja. Drzavna administracija je velikim dijelom
nabujala radi zadovoljavanja odredenih politickih ambicija nekih strana-
ka ili kako bi se zbrinuli oni koji su u politickom Zivotu imali odredene
zasluge za pojedinu stranku.

Tako nagomilana drzavna administracija s jedne strane i preveliki broj
umirovljenika s druge strane, doveli su do toga da drzava danas sudjeluje
s vise od 60% u ekonomskom Zivotu Hrvatske.? S odnosom od oko 1,5
milijun zaposlenih spram 1,1 milijun umirovljenika,® Hrvatska je danas
svjetsko ¢udo, jer s tim brojem umirovljenika u odnosu na zaposlene
vecina svjetskih zemalja ne bi mogla funkcionirati.

Prevelika drZavna potro$nja uglavnom je financirana zaduzivanjem
u inozemstvu, tako da je vanjski dug Hrvatske danas do$ao na razinu
jednogodisnjeg bruto drustvenog proizvoda.*

2 Sandra Krtali¢: Javna potrosnja: Aritmetika vs. geometrija
3 DZS, Mjesecno statisticko izvjesée br. 9 za 2010. (1,443 milijuna zaposlenih)
4 podatak za kraj 2009., izvor HNB, http://www.hnb.hr/publikac/godisnje/2009/h-god-2009.pdf



UVODNA RAZMATRANJA

U 2008. godini cjelokupni izvoz Hrvatske bio je na razini 10 milijardi
eura, dok je uvoz roba bio 21 milijardu eura.” Ovaj nesrazmjer dobrim
dijelom proizilazi iz sustava koji poti¢e uvoz samom te¢ajnom politikom
i reZimima uvoza.

Uvoz svih roba je u stalnom porastu i zbog veli¢ine hrvatskog trzista, kaoi
zbog daleko vece konkurentnosti stranih kompanija u odnosu na domace
proizvodace na naSem trzi§tu. Znacajan nedostatak domace proizvo-
dnje, pretezito orijentirane na lokalno trziste, mali je broj potrosaca na
tom trzistu. Radi se o malom trzistu s nevelikom kupovnom modéi na
kojem k tome postoji malo domacih poduzeéa koja su uspjele pronaéi
kupce za svoje proizvode i na svjetskim trzidtima.

Treéa bitna odrednica hrvatskog ekonomskog sustava su relativno vi-
soke nadnice, koje onemogucavaju konkurentnost hrvatskih poduzeca
kako na domacdem, tako i na medunarodnom trZistu.

S obzirom da iz dohotka koji ostvaruju radnici moraju financirati ne
samo sebe, ve¢iveliki broj umirovljenika i drzavnih sluzbenika, prosjeé¢ni
odnos kod npr. nesto visih placa je takav da 50% place pripadne radniku,
a 50% odlazi drzavi u drzavni proracun.

EFEKTIVNE POREZNE STOPE
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Zbog toga, a i zbog same strukture zaposlenika, pla¢e u Hrvatskoj su re-
lativno vece nego u zemalja u nasem okruzenju poput Madarske, Ceske
i Slovacke, koje imaju do 30% niZe nadnice, ali je njihova proizvodnost
i produktivnost 30 do 50% veca od hrvatske.

5 podatak za 2008., izvor HNB, http://www.hnb.hr/publikac/godisnje/2008/h-god-2008.pdf




Cetvrti, i daleko najbitniji element, koji odreduje poslovanje u sadainjem
trenutku u Hrvatskoj je visok stupanj korupcije i nepotizma, te neposto-
janje pravne sigurnosti za strane investitore.

Ovakav ekonomski sustav otezava poslovanje, a uzroke treba traziti
u administrativnim preprekama, prezahtjevnoj dokumentaciji kod otva-
ranja poduzeda, prevelikim administrativnim preprekama za registraciju
vlasni$tva te u pravnom sustavu koji je podlozan stalnim promjenama,
odnosno permanentnom produciranju novih zakona koji se nakon toga
ucestalo mijenjaju ili ukidaju.

Sve nabrojeno stvara nepovoljne uvjete za poduzetniitvo te se usprkos
javno proklamiranoj slobodi poduzetnistva i poticanju otvaranja novih
poduzeda, u praksi te§ko ostvaruju standardi koji bi olak3avali poslovanje.

Peti set problema vezan je uz ulazak Hrvatske u Europsku uniju. S jedne
strane, ulaskom u EU dogodilo bi se mnogo pozitivnih promjena koje bi
prvenstveno utjecale na to da bi se, zbog pritiska Europske unije, stvari
kod nas u pravnom i politi¢ckom smislu morale promijeniti.

Bitan element koji danas opterecuje hrvatsko gospodarstvo odnosi se
na problem neravnoteze u vanjskotrgovinskoj bilanci koji bi se ulaskom
Hrvatske u EU znatno ublaZio. Naime, Njemacka kao najvedi svjetski
izvoznik ima suficit u trgovinskoj bilanci od preko 200 milijardi eura,® a
i nekoliko drugih zemalja, poput Nizozemske, imaju znacajne suficite.
Nas deficit od priblizno 11 milijardi eura u vanjskotrgovinskoj bilanci
(podatak iz 2008.), ulaskom u euroznonu, pokrivao bi se u domacoj valu-
ti, odnosno euru. Euro bi postao i nasa nacionalna valuta kojom bi se
obavljao platni promet u zemlji, plac¢ao uvoz i otplacivali vanjski dugovi.

6 The Economist, tiskano izdanje 31. sije¢nja 2009.



PERSPEKTIVE EKONOMSKOG
RAZVOJA

Zbog svega navedenog, Hrvatskoj je vise nego ikada potrebno snaZno
poduzetnistvo, nove ideje i novi ljudi koji ¢e ih modi ostvariti.

Vecina poduzetnika suolava se danas s brojnim te§ko¢ama u poslovanju.
Mnogi od njih imaju probleme s proizvodnjom, prodajom i naplatom.
Neki od njih su prisiljeni otpustati radnike i u potpunosti reorganizirati
poslovanje ili ¢ak zatvoriti poduzeéa. No, ako se prisjetimo povijesnih
¢injenica, zemljopisnog polozaja i prirodnih resursa kojima raspolazemo,
ako k tome razmotrimo i situaciju u svijetu, onda ipak mozemo re¢i da
pripadamo onoj polovici svjetskog stanovnistva koje ima visi standard
i opéenito povoljnije uvjete za zivot.

Ako se usporedimo s drugim zemljama koje su svojedobno bile u sli¢noj
situaciji poput nase kao $to su Irska i Finska, mozemo vidjeti da su te
zemlje uspjele prevladati svoje poteskoce unato¢ nepovoljnim trzi§nim
uvjetima. Pored velikih vanjskih dugova uspjele su promijeniti strukturu
svoje ekonomije, organizirati efikasan obrazovni sustav, dovesti prave
Pred Hrvatskom je takoder zadaca promjene. Promjene u nadinu
razmiSljanja, promjena u politici i ekonomskom sustavu, promjena koje
¢e omoguditi da se izvu¢emo iz krize i stvorimo pretpostavke za bolji
Zivot svih stanovnika.

Naravno, promjene ovakvog tipa gotovo uvijek znace ,rezanje” u skladu
s osnovnom znacajkom ekonomskog Zivota u uvjetima trzisnog libera-
lizma prema kojoj ,,nema besplatnog rucka”. Ne mozete nekome dati, a da
pri tome niste nekome drugome uzeli. Dakle, trebat ¢e pomo¢i i stimuli-
rati one koji su efikasni i produktivni, odnosno one koji su konkurentni
i koji stvaraju nove vrijednosti, a morat ¢e se oduzeti onima koji se danas
bave neproduktivnim i nekonkurentnim poslovima, odnosno onima koji
ne stvaraju nove vrijednosti, ve¢ ih samo trose.

Nazalost, jedan od klju¢nih momenata sadagnje hrvatske ekonomske sit-
uacije vezan je uz nepostojanje jasne strategije razvoja.

Mi se jo$ uvijek nismo odredili prema budué¢em smjeru razvoju ekonom-
ije u Hrvatskoj u smislu odluke o tome $to nam je bitno, a §to nam je od
sekundarnog znacaja. Naime, ne moZe se razvijati teska industrija, brodo-
gradnja, Celi¢ane, te istovremeno na istom podrudju i turizam, ekoloska
proizvodnja i sli¢éno. Zablude o ekonomskim perspektivama Hrvatske
najée$ce su uzrokovane nepoznavanjem osnovnih ekonomskih pokaza-
telja koji bi omoguéili da se u pravom svjetlu vide pojedini problemi.

Npr. ¢esto se govori o tome kako bi Hrvatska trebala Zivjeti od ekologke
poljoprivredne proizvodnje, kako imamo svoje autohtone proizvode
poput sira, préuta, kulena i sl. Nazalost, kod poljoprivredne proizvod-
nje osnovni je problem §to ona kod nas stvara jako malu dodanu vri-
jednost i ima mali obrtaj sredstava. Naime, zito kod nas uspijeva samo
jedanput godisnje $to znadi samo jedan obrtaj kapitala godi$nje tako da
se angazirana sredstva vrlo tesko vracaju.



S druge strane, sa sveukupnom proizvodnjom Zitarica u Hrvatskoj i sve-
ukupnom proizvodnjom poljoprivrednih proizvoda, vrlo tesko moZzemo
stvoriti povoljnije elemente u trgovinskoj bilanci. Razlog tome je
¢injenica da bi cjelokupna proizvodnja Zitarica u Hrvatskoj, koja je
negdje na razini od 3 do 4 milijuna tona godi$nje, stvorila u izvozu vri-
jednost tek od 400 do 500 milijuna eura. S tom razinom izvoza, pod
pretpostavkom da uopce ne trodimo Zitarice za domace potrebe, ne
bismo mogli pokriti niti jednu dvadesetinu deficita kojega imamo u trgo-
vinskoj razmjeni sa svijetom.

Nema recepta ili ¢arobne formule kako postati uspjedan poduzetnik ili
uspje$an menadzer. Nema studija koji bi zajamceno stvarao uspjesne po-
duzetnike i menadZere, ali postoje studiji koji budud¢im poduzetnicima i
menadZerima omogucuju stjecanje potrebnih znanja, vje$tina i alata koji
¢e im pomodi da izbjegnu greske koje ¢e drugi bez tih znanja uéiniti.
Kako bi se moglo analiti¢ki pristupiti odredenom problemu kao 3to je
stvaranje novih vrijednosti ili organizacija proizvodnje, potrebno je ima-
ti sliku cjelokupnog trzista i razumjeti kako funkcionira ekonomija koja
je zapravo prisutna svugdje oko nas.

Za budude poduzetnike i menadZere od presudne je vaznosti razvi-
janje nacina razmi$ljanja kojim ¢e biti u stanju prepoznati i iskoristiti
poslovnu priliku u odredenoj situaciji, brzo procijeniti elemente za ili
protiv odredenog poduzetnickog pothvata te uociti gdje se stvaraju nove
vrijednosti s manje napora i s manje ulozenih sredstava.

To je i svrha cjelokupnog ovog studija na kojemu predmeti Mikroe-
konomija i Makroekonomija imaju ulogu uvoda u sve ostale predmete
vezane uz poduzetnidtvo (menadZment, poslovno planiranje, financije
i ratunovodstvo). Ovi predmeti trebaju omoguciti studentima stvaranje
cjelovite slike i usvajanje sveobuhvatnog znanja o poduzetnickoj proble-
matici kako bi bili u mogu¢nosti razviti vjestine neophodne za pokretanje
i realizaciju poduzetnic¢kih pothvata.



UVODNA RAZMATRANJA H

Pitanja za raspravu

Koje su glavne odrednice sadasnjeg trenutka u svjetskoj ekonomiji?

Izdvojite problem koji je po vagem misljenju najvazniji za ekonomsku
buduénost svijeta.

Sto bi se po vama moglo u¢initi kako bi se smanjile razlike izmedu
najbogatijih i najsiromasnijih zemalja svijeta?
Nabrojite osnovne ekonomske probleme u Hrvatskoj.

Koji od spomenutih problema po vasem misljenju predstavlja glavnu
prepreku brzem razvoju Hrvatske?

Koje djelatnosti bi Hrvatska trebala razvijati kako bi se potaknuo
porast zaposlenosti i povecalo drustveno blagostanje?

Navedite neku pozitivhu gospodarsku vijest za koju ste u posljednje
vrijeme saznali iz medjija.



UVODNA RAZMATRANJA




OSNOVE EKONOMIJE

OSNOVE EKONOMIJE

e DEFINICIJA EKONOMIJE | RAZLICITI PRISTUPI DEFINIRANJU POJMA
e PARADOKS VRIJEDNOSTI
o TRZISTE

e OSNOVNI PRAVCI U POVIJESTI EKONOMSKE MISLI
(FIZIOKRATIZAM, MERKANTILIZAM, ADAM SMITH, MARKSIZAM)

 FRONTA PROIZVODNIH MOGUCNOSTI

e OSNOVNI SUDIONICI U EKONOMSKOM PROCESU

e TOKOVI | ALOKACIJA RESURSA; TOKOVI NOVCA

e SEGMENTI TRZISTA (TRZISTE FAKTORA
| TRZISTE GOTOVIH PROIZVODA)

o SAVRSENA | NESAVRSENA KONKURENCIJA



EKONOMIJA:

DRUSTVENA ZNANOST KOJA PROUCAVA
ODNOSE U PROIZVODN]JI, RAZMJENI

| POTROSN)I; ODGOVARA NA PITANJE
$TO, KOLIKO | ZA KOGA PROIZVESTI;
TE PROUCAVA NACINE KAKO DA SE

1Z OSKUDNIH PRIRODNIH | DRUGIH
RESURSA ZADOVOLJI $TO VISE
LJUDSKIH POTREBA.

PARADOKS VRIJEDNOSTI:

POJAM KOJI OPISUJE CINJENICU DA SU NEKE
STVARI KOJE SU LJUDIMA NEOPHODNE ZA
ZIVOT, JEFTINE ILI BESPLATNE, A DA SU
DRUGE STVARI POPUT ZLATA | DIJAMANATA
KOJI NEMAJU NEPOSREDNU UPOTREBNU
VRIJEDNOST VEZANU UZ ESENCIJALNE
LJUDSKE POTREBE, VRLO SKUPE.

PojAM EKONOMIJE

Rije¢ ekonomija potjece iz grcke rijeci oikonomia, odnosno sloZenice sas-
tavljene od rijeci oikos (ku¢anstvo) i nomos (zakon), koja znati upravljanje
gospodarstvom ili gazdinstvom. Postoji vise definicija ovog pojma.

Evo nekih od njih:

1) Ekonomija je dru$tvena znanost koja odgovara na pitanje $to, koliko,
na koji nacin i za koga proizvesti.

2) Ekonomija je drustvena znanost koja prou¢ava odnose u proizvodnji,
razmjeni i potro$nji.

3) Ekonomija je znanost koja prou¢ava nacine kako da iz oskudnih pri-
rodnih i drugih resursa zadovoljimo $to vise ljudskih potreba.

Ova posljednja definicija daje nam zapravo najprecizniji odgovor na pita-
nje zbog Cega postoji ekonomija kao znanost. Naime, kada bi postojalo
obilje stvari koje su potrebne ljudima za njihovo prezivljavanje ne bi bilo
potrebe za ekonomijom. No, u stvarnosti, ¢ovjek se suocava s ¢injenicom
da ima potrebe koje Zeli zadovoljiti, ali da za zadovoljenje tih potreba pos-
toje ograniceni resursi.

Naravno, ¢ovjek je u procesu proizvodnje mnogo efikasniji ako se proiz-
vodni proces odvija prema nalelu specijalizacije. Specijalizaciju je u
ekonomiju kao pojam uveo jo§ Adam Smith. On je uoc¢io da specijalizi-
rani radnici u manufakturi imaju daleko ve¢u produktivnost nego jedan
radnik koji obavlja sve proizvodne funkcije. Time je ukazao na potrebu
da se svako od nas specijalizira za djelatnost za koju ima najvise talenta,
afiniteta i mogucnosti da je efikasno obavlja.

Npr. prije stotinjak godina u manjim naseljima, kod nas i u svijetu, pos-
tojali su ljudi koji su se bavili lije¢enjem. Oni su vidali rane, vadili zube,
lije¢ili pustanjem krvi, a ujedno su bili i kovadi, brijadi ili nesto drugo.
Danas je medicina toliko uznapredovala da samo za bolesti i probleme
glave postoje deseci posebnih specijalista koji se bave pojedinim seg-
mentima. Sto je kompleksniji odredeni vid ljudske djelatnosti, proiz-
vodnje roba ili usluga, to je za njega potrebnija i uza specijalizacija koja
se stjeCe dugotrajnim $kolovanjem, prou¢avanjem i prakticiranjem.

Bazi¢ne potrebe ljudi odnose se na zrak koji diemo, vodu, hranu, odjecu,
skloniste i sli¢no. Uz zadovoljenje tih potreba vezan je i pojam tzv. para-
doksa vrijednosti, koji je uocio jo§ Adam Smith. Paradoks vrijednosti
oznacava stanje u kojem se stvari koje su ljudima najpotrebnije do-
bivaju besplatno ili gotovo besplatno. Naime, zrak je besplatan, a voda
je moZemo redi gotovo besplatna. S druge strane, neke stvari koje se ne
koriste za zadovoljavanje osnovnih ljudskih potreba kao $to su npr. di-
jamanti, imaju vrlo veliku vrijednost. Vrijednost dijamanata proizlazi iz
njihove rijetkosti i otezanih mogucnosti za njihovo dobijanje. Paradoks



vrijednosti dakle opisuje moguénost da se neke stvari koje ljudima nisu
potrebne prodaju po vrlo visokoj cijeni, dok su neke druge stvari koje su
nam neophodne za Zivot, u svakome trenutku vrlo jeftine ili besplatne.

Ekonomski procesi nalaze se svuda oko nas. Oni su nevidljivi, ali imaju
vrlo znacajan utjecaj na svaki segment nasega zivota — prehranu, odije-
vanje, stanovanje, §kolovanje, zivotne stilove... Sve su to elementi koji
odreduju nas ekonomski polozaj i mogucénost nasega privredivanja.
U prirodi je ¢ovjeka da nastoji sa §to manje napora posti¢i to vise
efekata. S obzirom na ¢injenicu da smo upuceni jedni na druge, da tre-
bamo usluge lije¢nika, zubara, u¢itelja, kao i proizvode pekara, obucara,
proizvodaca odjece, ljudi moraju medusobno suradivati. Sto je ljudsko
drustvo na viSem stupnju razvoja, to je veéa i potreba za suradnjom zato
jer postoji sve vise i vie uskih specijalnosti.

Kako bi se osigurala medusobna suradnja i razmjena dobara, te kako bi se
ljudi potaknuli da $to vise rade, nastalo je trziste. TrZiSte je prostor na koje-
mu se susre¢u ponuda i potraznja roba i usluga, formiraju cijene i odreduju
svi ostali uvjeti poslovanja. Ako Zelimo do¢i do proizvoda s trzi§ta mo-
ramo imati novac. Kako bismo dosli do novca moramo na trzistu ponuditi
svoju robu ili usluge. Novac tako funkcionira kao stanovito sredstvo ,pri-
sile” koje nas tjera da radimo i da drugima stavljamo na raspolaganje svoje
usluge, znanje i proizvodne potencijale kako bi dosli do njega.

Trziste je ujedno i jedan od mogucih nacdina alokacije resursa. Naime,
kroz ljudsku povijest postojali su i drugi nacini alokacije resursa.

U sodijalistickom sustavu postojala je planska privreda unutar koje je
socijalni segment bio odlu¢ujudi za odredivanje tko Ce i §to proizvoditi,
gdje, koliko i za koga, kao i za raspodjelu proizvedenih dobara.

U robovlasnickom drustvu postojali su odnosi prisile pri kojima su
odredeni segmenti drustva pod prijetnjom fizicke sile bili prisiljeni raditi
za druge drustvene skupine.

Trziste alocira resurse tako da ih seli iz podru¢ja gdje im je niZa cijena
u podrudja vise cijene, te isto tako potice ljude da rade one stvari za koje
su talentirani i koje mogu obaviti s najmanje napora.

PRIMJER

Kada bi se vasi predavadi hranili isklju¢ivo krumpirom, trebalo bi im godis$nje
oko 350 do 400 kilograma krumpira. Ako pretpostavimo da imaju u posjedu
zemlju, da bi proizveli tih 350 do 400 kilograma krumpira trebalo bi im ne-
koliko mjeseci napornog rada. Trebalo bi zemlju uzorati, pripremiti, posaditi
krumpir, okopavati ga i na kraju iskopati i skladistiti. Cijena tako proizvede-
nog krumpira, ako uzmemo u obzir sada$nju trzi$nu cijenu krumpira od
2 kune po kilogramu, bila bi negdje oko 700 do 900 kuna. To je novac koji se
uz sadasnje cijene rada na visokogkolskim ustanovama moze zaraditi za 3 do 4
gkolska sata rada. Dakle, radeéi kao predavaci oni trebaju uloziti daleko manje
rada da bi dosli do proizvoda koji su im potrebni za prezivljavanje.
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Povijest ekonomske misli po-
kazuje nam evoluciju i raz-
voj promi$ljanja o odredenim
ekonomskim problemima kao
$to su izvori bogatstva pojedinih
nacija, nacini privredivanja,
efikasnost i odnosi medu ekono-
mskim sustavima.

Fiziokratizam

Fiziokratizam je smjer u eko-
nomskoj teoriji prema kojemu
je izvor drustvenog bogatstva
priroda, odnosno produktivni
rad s prirodnim resursima. Naj-
poznatijim predstavnicima ove

TMICOLNATTL

agraristicke ekonomske konce-
pcije osobito popularne u 18.
st. u Francuskoj smatraju se E
Quesney i A. R. J. Turgot. Sama rije¢ fiziokratizam je sloZenica od rijeci
fizio (priroda) i krateo (vladati) u znacenju priroda viada.

Za fiziokrate priroda je glavni izvor iz kojega nastaje bogatstvo jedne
nacije. Temelj stvaranja vrijednosti po¢iva u zemlji, rudnim bogat-
stvima, morima i drugim prirodnim resursima te ljudskoma radu na
iskoridtavanju i oplemenjivanju prirodnih resursa, osobito poljoprivred-
noj proizvodnji.

Sve ono §to se nastavlja na poljoprivrednu proizvodnju poput industrije
i manufakture, ne stvara vrijednost nego samo dograduje ono $to je ve¢
stvoreno u poljoprivredi. Stovide, fiziokrati su trgovinu i manufakturu
smatrali $tetnima za poljoprivredu zbog toga $to odvlale resurse iz nje
i utje¢u na visestruki rast cijena proizvoda koji se pojavljuju na trzistu.
Ekonomski model karakteristi¢an za fiziokratizam opisao je E. Quesney
u svome djelu Tableau économique (1756.).

Fiziokrati su takoder i odlu¢ni protivnici intervencija drzave u privredni
zivot. Drzava prije svega mora funkcionirati kao zastitnik vlasnistva, dok
ekonomski zivot treba prepustiti samoregulaciji i slobodnoj konkurenciji.
Izmedu ostalog, fiziokrati su se bavili i prou¢avanjem nacina na koje po-
jedine zemlje koriste svoja prirodna bogatstva, pa su tako utvrdili da je u
Kini i u drugim dijelovima Azije poljoprivredna produktivnost veca jer se
na jednom hektaru moze prehraniti puno vise ljudi, nego $to je to moguce
u zapadnoj Europi.



Merkantilizam

Merkantilizam je dominantna ekonomska doktrina u Europi od 16. do
18. st. prema kojoj su temelji nacionalnog bogatstva vezani uz novag, tj.
koli¢inu zlata i srebra kojom nacija raspolaZe, te uz pozitivnu trgovinsku
bilancu s drugim nacijama. Bitne znacajke merkantilizma su zagovaranje
drzavnog usmjeravanja ekonomske politike te poistovjecivanje interesa
trgovackog kapitala s interesima drustva i nacionalne privrede u ¢jelini.

Prema shvacanjima merkantilista svaka nacija mozZe ste¢i bogatstvo
kroz ostvarivanje pozitivne trgovinske bilance u odnosu s inozemstvom.
S obzirom da su smatrali da je vanjska trgovina uvijek ,igra sa sumom
nula”, tj. dajedna nacija ostvari onoliko koristi koliko druga nacija izgubi,
merkantilisti zagovaraju monopolisti¢cko pribavljanje jeftinih sirovina,
zatvaranje prema konkurentskom uvozu putem uvoznih carina i osta-
lih protekcionisti¢kih mjera, ukidanje unutarnjih carina, intenziviranje
domace proizvodnje i izvoza, intenzivnu izgradnju prometno-trgovinske
infrastrukture te osvajanje novih trzista. SaZeto u jednu recenicu, jeftina
kupnja sirovina u inozemstvu i skupa izvozna prodaja gotovih proizvoda
te akumulacija kapitala takvim transakcijama. Merkantilizam se zbog
svega nabrojenog u literaturi ¢esto naziva i ekonomskim apsolutizmom,
odnosno egoizmom nacionalne privrede.

Merkantilisticke koncepcije su izmedu ostalog bile i inspiracija za euro-
psku kolonijalnu ekspanziju i nametanje nepovoljnih uvjeta trgovine
kolonijama i ekonomski nerazvijenijim zemljama. Jedno od najmarkatni-
jih obiljezja vezanih uz merkantilisti¢ki na¢in misljenja i kolonijalnu domi-
naciju bili su monopoli za trgovinu pojedinom robom koje su kolonijalne
sile imale u svojim kolonijama. Tako je npr. monopol na ¢aj koji je engleska
kruna imala u svojim ameri¢kim kolonijama bio uzrok poznate Bostonske
Cajanke, dogadaja koji je prethodio americ¢koj borbi za neovisnost, kada
su pobunjeni stanovnici u Bostonu bacili velike koli¢ine ¢aja u Bostonski
zaljev jer je prodavan po visestruko skupljim cijenama od realnih.

Adam Smith

Stajali§ta merkantilista pobio je Adam Smith svojim ¢uvenim djelom ,,Bo-
gatstvo naroda” iz 1776. godine. Smith je dokazao da bogatstvo nacije nije
ni u prirodnom bogatstvu, tj. resursima, kako su to tvrdili fiziokrati, a isto
tako niti u zlatu, kako su tvrdili merkantilisti, ve¢ da je bogatstvo nacije u
koli¢ini roba i usluga koje je ona sposobna proizvesti ili pribaviti trgovi-
nom za potrebe svojega stanovni$tva.

Adam Smith je za ekonomiju znacajan iz nekoliko razloga.

Kao prvo, izdvojio je ekonomiju iz zajedni¢kog korpusa drustvenih
znanosti u kojem su bile sadrzane i filozofija, religija i etika, te je time
ekonomija postala zasebna dru$tvena disciplina, a on utemeljitelj
ekonomske znanosti. Drugo, on je svojom teorijom apsolutnih prednosti
dokazao da je bogatstvo vezano ne uz koli¢inu zlata, ve¢ uz specijalizaci-
ju proizvodnje u pojedinoj naciji.

”Cinjenica koje se pridrzava svaki racionalni éelnik obitelji je, nikada ne pokusati
proizvesti kod kuce ono Sto e ga viSe kostati nego da je istu stvar kupio. Krojac ne
pokusava proizvesti svoje vlastite cipele, vec ih kupuje od postolara. Postolar ne
pokusava proizvesti svoju vlastitu odjecu, ve¢ uposljava krojaca. Poljoprivrednik

MERKANTILIZAM:

SMJER U EKONOMSKO] TEORIJI ZA KOJI
JE KARAKTERISTICNO MISLJENJE DA TEMEL)
BOGATSTVA JEDNE NACIJE CINE ZLATO
| KOLICINA DRAGOCJENIH METALA ZA
KOVANJE NOVCA KOJE DRZAVA POSJEDUJE.
MERKANTILISTI STVARANJE BOGATSTVA
JEDNE NACIJE PROMATRAJU KROZ MODEL
AKTIVNE TRGOVINSKE BILANCE ClJI JE
IDEALAN OBLIK STO MANJE UVOZA | 3TO
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U TE ZEMLJE MONOPOLOSKI

NAMETNUTIM UVJETIMA

TRGOVINE.

ADAM SMITH:

EKONOMIST, UTEMELJITEL] MODERNE
EKONOMIJE. |ZDVOJIO JE EKONOMIJU 1Z
KORPUSA OSTALIH DRUSTVENIH ZNANOSTI.
1776. GODINE OBJAVIO JE ,,BOGATSTVO
NARODA”, KAPITALNO DJELO EKONOMSKE
TEORIJE. UDARIO JE TEMELJE POBIJAJNJU
MERKANTILISTICKE TEORIJE SVOJOM TEORIJOM
APSOLUTNIH PREDNOSTI. DOKAZAO JE KORISTI
0D VANJSKE TRGOVINE | UVEO U EKONOMIJU
POJAM ,,NEVIDLJIVE RUKE TRZISTA”. UoClo

JE ZNACA] SPECIJALIZACIJE | PODJELE RADA
ZA EFIKASNIJU PROIZVODNJU. PO NJEMU,
TEMEL) BOGATSTVA JEDNE NACIJE SADRZAN

JE U KOLICINI ROBA | USLUGA KOJE
PODUZETNICI TE NACIJE MOGU

PRIBAVITI PROIZVODNJOM

| TRGOVINOM.



ne proizvodi niti jedno niti drugo, vec koristi rad prethodno spomenutih zanatli-
ja. Svatko od njih uo¢ava da je u njihovom interesu zaposliti vlastitu proizvodnju
na nacin na koji imaju odredene prednosti pred drugim zanimanjima, te kupovati
dijelom vlastite proizvodnje, ili $to je ista stvar, cijenom dijela vlastite proizvod-
nje sve ostalo za §to imaju potrebe.

Ono §to vrijedi za svaku privatnu obitelj u potpunosti se moze primijeniti i na
drzave. Ukoliko nas strana drZzava moZze opskrbiti robama jeftinije nego $to ih
mi sami moZemo proizvesti, bolje ih je kupiti od njih dijelom nase proizvodnje
angaziranim na nacin na koji mi imamo neke prednosti.”’

DOKAZ ZA TEORIJU APSOLUTNIH PREDNOSTI

Ako bi se dvije zemlje, u ovom slu¢aju Engleska i Portugal, bavile isklju¢ivo poljoprivredom i to tako da svaka na
polovici svoje obradive povrsine proizvodi vino, a na drugoj polovici uzgaja ovce za proizvodnju vune, situacija

bi bila sljedeca:

PROIZVODNJA VUNE PROIZVODNJA VINA
ENGLESKA 150 TISUCA TONA 70 TISUCA HL
PORTUGAL 80 TISUCA TONA 130 TISUCA HL

Kao $to vidimo, zbog vlazne i hladnije klime, Engleska ima prednost u proizvodnji vune, jer u njihovom pod-
neblju zbog stalnih ki$a ima obilje trave. U isto vrijeme Portugal, zbog toplije klime, ima sve prednosti za
proizvodnju vina.

Ako bi se izvréila specijalizacija i podjela rada na taj na¢in da Engleska proizvodi samo vunu na cijeloj svojoj
obradivoj povrsini za koju ima apsolutne prednosti, a Portugal samo vino, proizvodnja u ove dvije zemlje bi
izgledala ovako:

PROIZVODNJA VUNE PROIZVODNJA VINA
ENGLESKA 300 TISUCA TONA 0 TISUCA HL
PORTUGAL 0 TISUCA TONA 260 TISUCA HL

Prije specijalizacije, proizvodnja vune u obje zemlje zajedno bila je 230 tisuca tona, a sada je povecana za
70 tisuca tona, dok je proizvodnja vina s 200 tisu¢a hl povec¢ana na 260 tisuca hl.

Ako bi se izvrsila ovakva specijalizacija i zemlje medusobno trgovale svojim proizvodima, povecéalo bi se
blagostanje stanovni$tva u obje zemlje jer bi im na raspolaganju za potrosnju bile vece koli¢ine proizvoda.

7 Adam Smith: Bogatstvo naroda. IstraZivanje prirode i uzroka bogatstva naroda,
preveo M. HanZekovi¢, Masmedia, Zagreb 2007.



Trece, Adam Smith je smatrao da se drzava ne smije mijesati u ekonom-
iju, zbog toga $to je glavni mehanizam koji regulira ekonomiju tzv. nevi-
dljiva ruka trzista. Nevidljiva ruka trZista po njemu je najbolji mehanizam
koji moze odrediti cijene, koli¢ine, ponudu i potraznju, a isto tako i regu-
lirati stanje u ekonomskim odnosima jedne zemlje.

Cetvrto, on je uotio znacaj specijalizacije i podjele rada kao natina
na koji se postize veca efikasnost u proizvodnji, bez obzira radi li se o
pojedinaénim proizvodaéima ili nacionalnoj razini.

Marksisticka ekonomija
Marksisticka ekonomska teorija vezana je uz radove Karla

SPECIJALIZACIJA | PODJELA RADA:

POJMOVI KOJI OPISUJU POVECANJE
EFIKASNOSTI U PROIZVODN]JI KOJE NASTAJE
ZBOG SPECIJALIZACIJE ZA POJEDINE RADNE
OPERACIJE. PODJELA RADA OMOGUCUJE
POJEDINCIMA DA SE SPECIJALIZIRAJU ZA
ODREDENE RADNE OPERACIJE, POSTANU
VJESTIJI U NJIMA | PODIGNU UKUPNU
RAZINU PRODUKTIVNOSTI.

Marxa i Friedricha Engelsa, a najznaéajnije djelo iz toga korpu- m M
sa svakako je ,Kapital” ¢iji je prvi tom objavljen 1867. godine.

U svom djelu Marx analizira tadasnji kapitalisticki sustav i za
njega karakteristi¢ne proizvodne i drustvene odnose. Prema

Marxu, drustvo je strukturirano kroz odnos baze i nadgradnje, Kritik der I}ﬂhtlﬂ:}hen (ekonomie,

a Citav kapitalisticki sustav pociva na prisvajanju viska proiz-

vedene vrijednosti od strane kapitalista kao vlasnika sredstava

za proizvodnju.

Drustvenu bazu ¢ine proizvodne snage i proizvodni odnosi,

i u njoj se zbiva proizvodnja materijalnog Zivota koja je od kon-

stitutivnog znaaja za dru$tvenu nadgradnju. Proizvodni

odnosi su odredeni vlasni¢kim odnosima nad sredstvima za

proizvodnju pa je stoga ,klasa” koja u svome vlasnistvu ima

sredstva za proizvodnju ujedno i vladajuca klasa drustva.

Svjetonazor (,svijest”) vladajuce klase ima odlu¢ujucu ulogu

u oblikovanju drustvene nadgradnje, odnosno drzavne, pravne

i politicke sfere, kao i oblika drustvene svijesti poput znanosti,

umjetnosti, religije, ideologije. Drustveni odnosi tako prema

Marxu proizlaze iz ekonomskih odnosa, a ekonomske zakoni-

tosti su ujedno i zakonitosti prema kojima dolazi do drustvenih

promjena.

Unutar proizvodne sfere nalaze se dvije suprostavljene klase

— kapitalisti i proleterijat, klasa na temelju ¢ijega rada nastaje

viak vrijednosti. Ovaj klasni antagonizam, kao i suprotnosti izmedu razvoja
proizvodnih snaga i proizvodnih odnosa dovode do drustvene promjene, tj.
revolucije. Prema Marxu, eksploatatorski i nehumani karakter kapitalizma
moguce je dokinuti ako se kapitalistima revolucionarnim putem oduzme
vlasnistvo nad sredstvima za proizvodnju i preda u ruke radnicima. Ovakvo
podrustvljavanje vlasnistva trebalo bi dokinuti eksploataciju i otudenje te
humanizirati proizvodne odnose, a samim time i ¢cjelokupno drustvo i Zivot
svakoga pojedinca.

Marxova koncepcije bile su temelj kasnije socijalisticke revolucije u Rusiji,
kao i socijalisti¢kih promjena u isto¢noj Europi i drugim zemljama svijeta
poput Kine, Kube, Vijetnama, Sjeverne Koreje...

Danas su dominantni smjerovi u ekonomskoj misli klasi¢ni ekonomski
pravci, kejnezijanska ekonomija i jednim dijelom socijalistitka ekonomska
razmisljanja. Ovi pravci zajedno s monetaristickom teorijom bit ¢e obradeni
u udzbeniku Makroekonomija.

Earl Marx.

Erstor Band,
Bwok 1: Der Produlbticssprosess des Kapdals,

D Raxkt dar Tbsrstrar f whel vofLablan,

Hamburg
Verdag von Otto Meissner.
1567,
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MARKSISTICKA EKONOMIJA:

TEMELJI SE NA RADOVIMA KARLA MARXA
| FRIEDRICHA ENGELSA U KOJIMA SE
KRITIZIRA KAPITALISTICKI DRUSTVENI
MODEL. MARKSISTI SMATRAJU DA SE
EKSPRORPRIJACIJOM SREDSTAVA ZA
PROIZVODNJU OD KAPITALISTA

I NJIHOVIM PODRUSTVLJAVANJEM

TE PLANSKOM EKONOMIJOM

MOZE ISKORIJENITI

EKSPLOATACIJA

U DRUSTVU.




E OSNOVE EKONOMIJE

FRONTA PROIZVODNIH
MOGUCNOST]

FRONTA PROIZVODNIH
MOGUCNOSTI:

KRIVULJA KOJA NAM POKAZUJE KOJI
JE MAKSIMALNI OBUJAM PROIZVODNJE
MOGUCE POSTICI S RASPOLOZIVIM
RESURSIMA PROIZVODNJE. UOBICAJENO
SE PRIKAZUJE KAO MOGUCENOST
PROIZVODNJE DVIJE RAZLICITE

VRSTE DOBARA.

Fronta proizvodnih moguénosti je pojam koji opisuje nacine proizvodnje
unutar jednog drus$tva i maksimalne kapacitete koji se mogu upotrijebiti
za proizvodnju odredenih vrsta proizvoda.

Fronta proizvodnih moguénosti predstavlja maksimalnu proizvodnju
koju moze dosegnuti odredena nacionalna ekonomija ako koristi sve
raspolozive resurse.
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GRAFIKON 1.

Ako promatramo moguénosti
proizvodnje vezane uz upotre-
bu elemenata rada i kapitala,
fronta proizvodnih moguéno-
sti moZe se predociti na slje-
dedinacin:

GRAFIKON 2.

Ako bi se ravnomjerno proiz-
vodila roba $iroke potrosdnje,
te strojevi i oprema, situacija

bi bila sljedeca:

GRAFIKON 3.

Ako bi se povecala proizvod-
nja robe §iroke potrosdnje,
morala bi se smanjiti proiz-
vodnja strojeva i opreme:
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Odluka koja se donosi na temelju fronte proizvodih moguénosti odnosi
se na vrste i koli¢ine roba koje ¢e se proizvoditi. Ako se odlu¢imo samo
za proizvodnju robe iroke potrodnje, maksimalno ¢emo iskoristiti radni
kapital za proizvodnju tih vrsta proizvoda, ali onda neée biti proizvodnje
investicijskih proizvoda, strojeva i opreme. Ako bismo samo proizvodili
strojeve i opremu, tada bismo sve nase raspolozive kapacitete usmjerili
na proizvodnju te grupe proizvoda, tako da ne bismo imali proizvodnju
robe $iroke potroénje za potrebe stanovnistva.

Fronta proizvodnih moguénosti moZe se promatrati kao element izbora,
tj. moguénost upotrebe rijetkih raspolozivih resursa kako bi se zado-

voljile potrebe stanovni$tva i dru$tva za robama i uslugama.

PRIMJER

Razdoblje Hladnog rata (druga polovica 20. st.) obiljezilo
je natjecanje izmedu dva suprostavljena bloka, Zapad-
nog bloka kojega su predvodile SAD i Isto¢nog bloka
kojega je predvodio Sovjetski Savez. Suprotstavljeni
blokovi nastojali su ostvariti vojnu premo¢ i veéi utjecaj
u svijetu, sukobljavajuéi se povremeno indirektno éak i
oruzano u razli¢itim dijelovima svijeta na teritorijima
zemalja koje su u ideoloskom smislu gravitirale jednoj ili
drugoj strani. Tako smo imali Korejski rat, Vijetnamski
rat, Kubansku krizu, previranja u juznoameri¢kim ze-
mljama, sukobe u Africi, rat u Afganistanu...

U to vrijeme su SAD i zemlje saveznice (zapadnoeurop-
ske zemlje, Kanada, Australija, Japan, Juzna Koreja) imale
daleko vece proizvodne potencijale te su bile u stanju
proizvesti daleko vise roba nego $to je to mogao Sovjet-
ski Savez i njegove zemlje saveznice. Zbog toga se u
Sovjetskom Savezu vedina proizvodnih resursa usmje-
ravala na proizvodnju za vojne svrhe, razvoj svemirskog
programa i one segmente koji su doprinosili strateskoj
nadmodi na globalnoj razini.

U takvoj situaciji, kada su gotovo svi proizvodni kapaci-
teti i resursi bili rezervirani za proizvodnju naoruzanja,
vojne opreme i strateskih proizvoda, te kada se ve¢ina
znanstvenika zapogljavala na projektima koji su bili
vezani uz vojne ciljeve, zapostavljena je proizvodnja
robe $iroke potrosnje. Proizvodni segmenti vezani uz
proizvodnju obuce, odjece, prehrambenih proizvoda
i drugih roba za stanovnistvo, imali su u to vrijeme vrlo
jednostavan sustav proizvodnje i drzava ih je prisiljavala
da tro3e $to manje i §to jeftinije resurse. Cesto se znalo
desiti da se u pojedinim gradovima u bivéem Sovjetskom
Savezu gotovo svi stanovnici oblace u istoj trgovini, da
skoro svinoseisti tip i boju obuce. U takvoj situaciji, zbog
nedostatka robe §iroke potro3nje, u Sovjetskom Savezu

se osjecao stalni pritisak i ,glad” gradana za robama
siroke potro$nje. Medutim, u 70-im godinama kada je
doslo do prve svjetske naftne krize, cijene nafte naglo
su porasle. U tom razdoblju Sovjetski Savez stvorio je
ogromne devizne rezerve, te se odjednom nasao u pozi-
ciji da moze uvesti prili¢no velik asortiman robe §iroke
potrodnje. Krenule su investicije u stambenu izgradnju,
uvozili su se inozemni proizvodi poput cigareta, obuce,
odjece i namjestaja.

No, kada su pocetkom 80-ih i nakon 1983. cijene nafte
na svjetskim trZzistima pale, sav taj uvoz koji se ustalio u
prethodnom desetljecu, naglo je zaustavljen. U tom tre-
nutku Sovjetski Savez viSe nije bio u stanju financirati
uvoz robe §iroke potrosnje i nije imao vremena preusm-
jeriti svoju proizvodnju prema takvoj vrsti proizvoda. Uz
zao$travanje financijske krize, postupno je raslo i neza-
dovoljstvo stanovni$tva zbog nedostatka roba Siroke
potrosnje..

Ubrzo nakon toga, u razdoblju od 1989. do 1991. go-
dine dolazi do raspada Isto¢nog bloka. Iz ,,socijalistickog
lagera” postupno izlaze Madarska, Isto¢na Njemacka,
Cehoslovacka i druge europske zemlje, a procesi dezin-
tegracije pocinju i u samom Sovjetskom Savezu. SSSR
se raspada na drzave, bivie republike, Bjelorusiju,
Ukrajinu, Rusiju i druge, te na taj nac¢in propada jedna
od dvije svjetske velesile iz toga vremena.

Ekonomski sustav SSSR-a dozivio je, nakon odredenog
vremena provednog u vojno-strateskom i ideologkom
nadmetanju sa Zapadnim blokom, propast svojih
strateskih ciljeva zato $to je zbog ogranicene fronte
proizvodnih mogucnosti jednostrano usmjerio svoje
proizvodne resurse, zapostavljajuéi segment proizvod-
nje robe namijenjene stanovnistvu.
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Ovaj primjer ilustrira dvojbu o tome na koji nacin se odredeno drustvo
odluduje za troenje raspolozivih resursa, ljudskih i materijalnih, imajudi
pri tome na umu da je vrijednost jednog tenka jednaka vrijednosti neko-
liko stotina osobnih automobila.

SLIKA 1.

Ovaj slikovni primjer pokazuje nam kako se odlukom za jedno dobro
moramo odre¢i drugih dobara. Ovaj pojam u ekonomiji naziva se opor-
tunitetni trosak.

Fronta proizvodnih moguénosti, ako je promatramo u danasnjim uvjeti-
ma suvremene podjele rada i globalizacije na svjetskim trzi$tima, ima
pomalo izmijenjen znacaj. Danas, vedina svjetske ekonomije radi tek
s nesto vise od 50% svojih kapaciteta.® Razvoj tehnike i tehnologije to-
liko je uznapredovao da je moguca masovna proizvodnja i proizvodnja
roba visoke dodane vrijednosti za trZiste.

S druge strane, apsorpcijska mo¢ trzista koja je vezana uz raspolozive
dohotke potrosaca koji bi trebali kupovati te robe i usluge na trzistu, nije
tolika da bi mogli kupiti sve ono $to ekonomija moZe ponuditi. Dakle,
danas je pogled na frontu proizvodnih moguénosti pomalo izmijenjen
i na neki na¢in ona vi$e nema toliku ulogu u tumacenju ekonomskih za-
konitosti kakvu je imala do 80-ih godina proslog stoljeca.

8 Taro Konoya: Auto industry under capacity, The Daily Yomiuri, 20. 04. 2010.
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PoTrROSAC

SUDIONIK U EKONOMSKOM ZIVOTU.
SUBJEKT KOJI SE S JEDNE STRANE
POJAVLJUJE KAO RADNA SNAGA NA TRZISTU
RADA, A S DRUGE STRANE TROSI ROBE

| USLUGE NA TRZISTU. POTROSACI

SU FIZICKE OSOBE.

PobuzeCE:

PRAVNA OSOBA KOJA JE KOD NADLEzNOG
TRGOVACKOG SUDA REGISTRIRANA ZA
OBAVLJANJE ODREDENE DJELATNOSTI.

DRrZAvA:

U EKONOMIJI JE REPREZENTIRANA
KROZ SVOJE INSTITUCIJE; ZADUZENA
JE ZA STVARANJE PRAVNOG

| ZAKONODAVNOG OKVIRA
UNUTAR KOJEGA PODUZECA
POSLUJU.

SLIKA EKONOMIJE

Sudionici u ekonomiji
Osnovni sudionici ili subjekti u ekonomskom Zivotu su potrosadi,
poduzeéa i drzava.

Potro3aéi su sve fizicke osobe koje su u primjerenoj dobi i primje-
renih psihofizi¢kih sposobnosti za samostalno sudjelovanje na trzistu,
donosenje odredenih odluka i snogenje posljedica svojih odluka. Oni su
jedinstveno odredeni svojim mati¢nim brojem.

Drugi subjekt na trzistu su poduzeéa. To su pravne osobe koje su regis-
trirane na trgovackom sudu za obavljanje odredene djelatnosti. One se
mogu baviti isklju¢ivo tom djelatno$c¢u za koju su registrirane. Poduzeca,
vezano uz svoju djelatnost, s trzi$ta faktora uzimaju elemente koji su im
nuZni za proizvodnju, uzimaju radnu snagu te proizvode robu i usluge za
trziste gotovih proizvoda.

Drzava je predstavljena institucijama. To su sve one sluzbene instituci-
je koje donose zakonodavni okvir za poslovanje poduzeca i zakonske
elemente u Zivotu potro$aca i stanovnika odredene zemlje. Drzava u
ekonomskom zivotu sudjeluje ubiruéi od stanovnis$tva i poduzeca sre-
dstva u vidu poreza i trogedi ih u sferi drustvene politike za zdravstvo,
gkolstvo, place, mirovine i sli¢no.

Alokacija resursa
Alokacija resursa podrazumijeva da odredene drustvene sile obavljaju
premje$tanje radnika, robe i sirovina.

TRZISTE

} FAKTORA
TRZISTE 4
ALOKACIJA } TRZISTE GOTOVIH
RESURSA 4 PROIZVODA

SOCIJALNI
SEGMENT

Socijalni segment

Osim trzi$ta, postoji i socijalni segment kao nacin alokacije resursa
u ekonomiji.

Socijalni segment sluzi zadovoljavanju osnovnih ljudskih potreba za
onaj dio stanovnistva koji to nije u stanju obaviti na trzi§tu. S obzirom
da je Ustavom definirana kao socijalna drzava, naga drzava ima obavezu
osigurati najnuznija sredstva za svoje stanovni$tvo koje to ne moze osi-
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gurati na trzi$tu. Zato postoje minimalni osobni dohoci, socijalna pomo¢
za socijalno ugrozene, pomo¢ za nezaposlene i sli¢no.

Sve do 1990. godine socijalizam je bio dominantan sustav na podrudju
isto¢ne Europe. Zemlje poput Madarske, Ceske, Poljske i Rusije, karakteri-
zirale su planska privreda i socijalna alokacija resursa kao dominantna
odrednica njihove ekonomije. Plansku privredu obiljezavalo je drzavno
vlasni$tvo nad sredstvima za proizvodnju, a djelatnost poduzeca odre-
divali su proizvodni planovi, a ne trzite.

Trziste
Trziste takoder ima funkciju alokacije resursa. Trziste je, kao §to smo
prethodno spomenuli, prostor na kojem se susre¢u ponuda i potraznja

roba i usluga, formiraju cijene i odreduju svi ostali uvjeti poslovanja.

Postoje dva segmenta na trzi$tu. Prvi segment je trziste faktora, a drugi
trziste gotovih proizvoda.

SLIKA EKONOMIJE

TGP

TGP = TRZISTE GOTOVIH
} PROIZVODA

TRZISTE TF

TF = TRZISTE FAKTORA

C = POTROSACI
(CONSUMERS)

v

SOCIJALNI SEGMENT

G = DRZAVA
(GOVERNMENT)

E = PODUZECE
(ENTERPRISE)

Na trzi$tu faktora nalaze se svi oni elementi koji su nuzni poduzec¢ima
u procesu njihove proizvodnje. To su radna snaga, kapital, zemljiste,
strojevi, oprema, sirovine i repromaterijali, te kao najvazniji element -
poduzetnistvo. Poduzetnistvo je vrlo bitan element u procesu proizvodnje
jer su upravo poduzetnici ti koji kreiraju nacine na koje ée se proizvoditi
u pojedinoj zemlji.

SIROVINE
| REPROMATERIJAL

STROJEVI
| OPREMA

RAD 4 TF }

ZEMLJISTE

KAPITAL PobDuzETNISTVO

PROSTOR NA KOJEM SE SUSRECU PONUDA
| POTRAZNJA ROBA | USLUGA, FORMIRAJU
CIJENE | OSTALI UVJETI POSLOVANJA.
TRZISTE JE UJEDNO | NACIN

ALOKACIJE RESURSA.

TRZISTE FAKTORA:

SEGMENT TRZISTA NA KOJEM SE

NALAZE SVE ONE ROBE | USLUGE KOJE
SU PODUZECIMA NEOPHODNE ZA PROCES
PROIZVODNJE. NA TRZISTU FAKTORA
NALAZE SE RAD, KAPITAL, SIROVINE

| REPROMATERIJALI, STROJEVI

| OPREMA, ZEMLJISTE | ELEMENT
PODUZETNISTVA.
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TRZISTE GOTOVIH PROIZVODA:

SEGMENT TRZISTA NA KOME SE NALAZE
SVI ONI PROIZVODI, ROBE | USLUGE KOJE
PODUZECA PROIZVODE ZA POTREBE
TRZISTA. SASTOJI SE OD HOMOGENIH

| DIFERENCIRANIH ROBA | USLUGA

TE MONOPOLA.

TOK RESURSA:

POKAZUJE NAM NA KOJI NACIN RESURSI
KRUZNO SUDJELUJU U EKONOMSKOM
ZIVOTU JEDNE ZEMLJE. POTROSACI SE KAO
RADNA SNAGA POJAVLJUJU NA TRZISTU
FAKTORA; PODUZECA IZNAJMLJUJU RAD
S TRZISTA FAKTORA ZAJEDNO S OSTALIM
RESURSIMA KAKO BI PROIZVELA ROBE

| USLUGE KOJE SALJU NA TRZISTE
GOTOVIH PROIZVODA; S TRZISTA
GOTOVIH PROIZVODA POTROSACI
PRIMAJU PROIZVODE,

ROBE | USLUGE.

TOK NOVCA:

OBRNUT JE OD TOKA RESURSA | ODVIJA

SE NA SLJEDECI NACIN: POTROSACI PLACAJU
ZA KUPLJENE ROBE | USLUGE, A NOVAC SE
SELI PREMA TRZISTU GOTOVIH PROIZVODA;
S TRZISTA GOTOVIH PROIZVODA PODUZECA
DOBIVAJU NOVAC KAO PROTUVRIJENOST ZA
ISPORUCENE ROBE | USLUGE; TIM NOVCEM
PLACAJU RESURSE KOJE SU IZNAJMILI NA
TRZISTU FAKTORA, IZMEDU OSTALOGA

| RADNU SNAGU; S TRZISTA FAKTORA
POTROSACI DOBIVAJU DOHODAK,

T). NAKNADU ZA SVO) RAD.

Na trzistu gotovih proizvoda nalaze se svi proizvodi, robe i usluge koje
potrosaci koriste za zadovoljavanje svojih potreba. Na ovom trzi$tu nala-
zimo homogene i diferencirane proizvode.

Da bi se resursi pokrenuli potrebne su odredene sile koje ¢e ih premjestati
iz pozicije u kojoj je njihova upotrebna vrijednost manja, do pozicije u ko-
joj ¢e njihova upotreba rezultirati viSom cijenom. Radnici mogu uZivati
u dokolici kod kuce, ali ih nevidljiva ruka trZista i potreba za resursima,
tj. novcem kojim ce ih kupiti, tjera da se preko trzista faktora pojave na
poslu u poduzedima.

Tok resursa

Tok resursa ide sljede¢im smjerom — potro$aci kao radna snaga pojavljuju
se na trzitu faktora, a poduzeca koriste radnu snagu zajedno s ostalim
faktorima proizvodnje u svome procesu proizvodnje kako bi proizveli
robu i usluge za trziste gotovih proizvoda. Poduzeca $alju proizvedenu
robu i usluge na trziste gotovih proizvoda, a potro$adi ih trose.

SLIKA 1. TOK RESURSA

TGP TRZISTE TF
J A A
C G E

Tok novca

Tok novca ima obrnuti smjer. Potrogaéi placaju za koristenje roba i uslu-
ga. Taj novac s trzidta gotovih proizvoda odlazi u poduzeca. Poduzeéa
placaju za iznajmljene i koristene faktore proizvodnje, izmedu ostalog
i za radnu snagu, te time potrosaci dobivaju novag, tj. svoje nadnice koje
dalje trode na trzistu gotovih proizvoda.

SLIKA 2. TOK NOVCA

TGP 2 TRZSTE TF

11 13
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TRZISTE GOTOVIH PROIZVODA

Ekonomiju moZemo promatrati kao sustav u kojem postoje medusobne
ovisnosti. Ako podijelimo ekonomski prostor na dva dijela, s jedne strane
imamo podrugje roba, odnosno onih materijalnih proizvoda koji se proiz-
vode za trziste i koje ljudi upotrebljavaju, a s druge imamo usluge.

Usluge su nevidljivi, nematerijalni dijelovi onih proizvoda koje trogimo
u svakodnevnom zivotu, a koji se smatraju neutrzivima zbog toga $to se
uglavnom ne mogu prodavati u inozemstvo, ne mogu se fizi¢ki izvoziti
niti uvoziti. Robe s druge strane smatramo utrzivim proizvodima jer im-
aju svoja fizicka svojstva, oblik, tezinu, veli¢inu i njima mozemo trgovati
u medunarodnim ekonomskim transakcijama.

Ako promatramo karakteristike roba i usluga onda vidimo da postoji vrlo
znaclajna razlika. Naime, robe su resursno prilagodene tako da se prilikom
njihove proizvodnje trogi odredene materijalne elemente potrebne za nji-
hovu proizvodnju. Dakle, ako imamo stotinu elemenata za proizvodnju
hladnjaka, kada potro$imo tih stotinu elemenata ne¢emo vise biti u stanju
isporucivati hladnjake na trziste dok ne nabavimo nove elemente.

Usluge ne trode resurse na opisani nacin. Za njih je karakteristi¢no da da-
vatelji usluga s obzirom na porast koli¢ne usluga koje isporucuju, postaju
sve vjestiji i specijaliziraniji za davanje upravo tih usluga. Dakle, usluge
su resursno Stedljive. Danas u razvijenim zemljama u dru$tvenom bruto
proizvodu zemalja robe sudjeluju s oko 30%, dok usluge sudjeluju sa 70%.°
MozZemo reéi da $to je neka zemlja razvijenija, to je veci udio usluga u nje-
zinom bruto drudtvenom proizvodu.

Robe, a isto tako i usluge mozemo promatrati u dva odvojena dijela, kao
homogene i kao diferencirane proizvode.

Homogeni proizvodi

Sve do pojave diferenciranih proizvoda u ekonomskoj teoriji prije pede-
setak godina, svi su proizvodi promatrani kao homogeni. Smatralo se da
svaki proizvoda¢ proizvodi odredeni proizvod s istom kvalitetom i upotre-
bnim vrijednostima.

Kod homogenih proizvoda bitna je isklju¢ivo njihova upotrebna vrije-
dnost, tj. funkcija koju taj proizvod zadovoljava kod potrosac¢a. Kod ovih
proizvoda kupcima je osim upotrebne vrijednosti bitna i cijena koja se
promatra u odnosu na druge proizvodace. Sve dok se nisu pojavile robne
marke, proizvodi poput cipela, kaputa ili kiSobrana imali su kod kupaca
samo relaciju odnosa cijene i upotrebne vrijednosti. Danas u velikom dijelu
proizvodnje nema vi$e proizvoda razli¢itih proizvodaca koji su jedan drugom
supstituti. Preostali homogeni proizvodi odnose se uglavnom na one robe
koje nisu namijenjene upotrebi u znacajno izmijenjenom obliku. To su
ugljen, zlato, sol i sve ono §to kupujemo samo radi toga $to ima nisku cijenu.

9 www.cia.gov/library/publications/the-world-factbook/fields/2012.html
EU 27,2% vs 72,8%, SAD 23,1% vs 76,9%, Kina 57,4% vs 42,6, Japan 23,5% vs 76,5%

HOMOGENI PROIZVODI:

SVI ONI PROIZVODI KOD KOJIH JE PRILIKOM
DONOSENJA ODLUKE O KUPNJI POTROSACIMA
NAJBITNIJA CIJENA. TO SU PROIZVODI KOJI
IMAJU IDEALNE SUPSTITUTE POPUT DRVA,
CELIKA, PSENICE | DRUGIH BURZOVNIH
ARTIKALA | ZA KOJE SU NAJBITNIJI
PARAMETRI CIJENA | KVALITETA

PROIZVODA.




IDEALNI SUPSTITUTI:

DVA PROIZVODA KOJI U POTPUNOSTI
MOGU ZAMIJENITI JEDAN DRUGOGA.
To SU NA PRIMJER DVIJE MARKE
MINERALNE VODE, DVIJE VRSTE
OGRJEVNOG DRVETA, ZLATO
PODRIJETLOM 1Z JUZNOAFRICKE
REPUBLIKE ILI RUSIJE.

DIFERENCIRANI PROIZVODI:

PROIZVODI KOJI IMAJU SVOJ LOGO,

ROBNU MARKU ILI BRAND. TO SU PROIZVODI
KOJI SU SE USPJELI ODVOJITI, ODNOSNO
DIFERENCIRATI OD SLICNIH KONKURENTSKIH
PROIZVODA TIME STO SU ZA SEBE PRIBAVILI
ODREDENE POSEBNE ATRIBUTE. NAJCESCI
ATRIBUTI VEZANI SU UZ STATUSNE
SIMBOLE; POTROSACI KUPUJUCI

SKUPLJE DIFERENCIRANE

PROIZVODE DODAJU SEBI

ODREDENI ELEMENT

POSEBNOSTI.

LICENCNI MONOPOLI:

SVOJU SNAGU TEMELJE NA
INTELEKTUALNOM VLASNISTVU,
PATENTNIM | AUTORSKIM PRAVIMA.
PATENTNA PRAVA TRAJU 20 GODINA
OD PODNOSENJA PRVE PRIJAVE,

A AUTORSKA PRAVA TRAJU 70 GODINA
OD SMRTI AUTORA. AUTORSKA
PRAVA ODNOSE SE NA GLAZBENA,
KNJIZEVNA, SCENSKA

| LIKOVNA DJELA.

Danas se homogeni proizvodi uglavnom kupuju na burzama. Znadi, os-
novna odluka kupaca pri kupnji odredenih homogenih roba je upravo
njihova cijena.

Diferencirani proizvodi

S druge strane, postoje diferencirani proizvodi, odnosno diferencirane
robe koje ne kupujemo zbog njihove cijene, ve¢ prije svega zbog njiho-
vog naziva, robne marke, loga. Diferencirani proizvodi pojavili su se u
ekonomskoj teoriji 60-ih godina prosloga stolje¢a. Uveo ih je ekono-
mist Verdoorn koji je proudavajuéi strukturu vanjske trgovine zemalja
Beneluxa nakon njihovog stupanja u carinsku uniju uo¢io da unato¢
oc¢ekivanjima koja su bila vezana uz teoriju apsolutnih i komparativnih
prednosti nije doslo do specijalizacije, ve¢ da zemlje medusobno trguju
robama iz istih sektora. Verdoorn je na temelju toga zakljucio da je doslo
do diferencijacije proizvoda, dakle da su unutar iste grupe proizvoda
proizvodadi uspjeli toliko izdvojiti svoje proizvode da se oni mogu proda-
vati po visoj cijeni. Primjeri za diferencirane proizvode u sektoru odjece
i obuce su robne marke poput Lacoste, Pume, Adidasa, dok su to kod
satova skupe robne marke poput Pateka Philippea, Rolexa itd.

Ista podjela postoji kod usluga. Postoje usluge kod kojih nam je najbitnija
cijena i brzina obavljanja. To su na primjer komunalne usluge, popravci
kucanskih aparata i sli¢no. S druge strane, diferencirane usluge vezane
su uz Skolovanje na skupim fakultetima, lije¢enje kod najpoznatijih
specijalista i dr.

U donjem dijelu slike trzista (str. 43) mozemo vidjeti tri grupe monop-
ola. Kod roba to su licencni i prirodni monopoli, dok kod usluga imamo
drzavne monopole.

Licencni monopoli

Licencni monopoli temelje svoju snagu na intelektualnom vlasnistvu,
tj. na patentnim i autorskim pravima.

Patentna prava daju podnositelju prijave isklju¢ivo pravo proizvodnje
odredenog proizvoda 20 godina od podnosenja prve prijave. Primjeri za
patentirane proizvode su Plivin lijek Summamed i Microsoftov opera-
tivni sustav Windows.

Autorska prava traju do 70 godina od smrti autora. Primjeri za autorska
djela su filmska, knjiZevna i glazbena djela poput knjiga i filmova o Har-
ryju Potteru ili pjesama Beatlesa i Rolling Stonesa.

Licencni monopol jedan je od oblika nesavr$enog trzista, ali za poduzet-
nike je vrlo znaé¢ajan zato jer im daje konkurentsku prednost na trzistu.
Kao vlasnici patentnih prava, oni imaju isklju¢ivu moguénost proizvodnje
odredenog proizvoda na rok od 20 godina od podnosenja prve prijave,
a isto tako imaju moguénost davanja, tj. prodaje licence i ostvarivanja
prihoda od autorskog prava koji se naziva rojalitet.

U posljednjim godinama trajanja patenta za Sumamed, Pliva je godisnje
dobivala oko 100 milijuna dolara rojaliteta od americke kompanije
Pfitzer. Autorska prava su isto tako jedan vrlo znacajan element i izvor
iz kojeg se moze ostvariti konkurentnost na trzistu.



OSNOVE EKONOMIJE u

Prirodni monopoli

Prirodni monopoli temelje svoju snagu na raspolozivosti prirodnih fak-
tora kao §to su neke rijetke rude.

Zemlje koje imaju veliki udio u svjetskoj proizvodnji pojedinih rijetkih
metala ili drugih rijetkih elemenata, mogu na svjetskom trzistu namet-
nuti cijene za svoje proizvode.

Isto tako i odredeni klimatski uvjeti mogu biti izvor prirodnog monopola.
Npr. postoje podrudja na svijetu gdje uspijevaju kvalitetne vrste kave,
Caja, kakaovca, za¢ina i sli¢nog.

Prirodni monopoli uglavnom se realiziraju koncesijama za koristenje po-
jedinog prirodnog izvora, npr. rijetkog izvora ljekovite mineralne vode,
te se na taj nadin stjece isklju¢ivo monopolski polozaj za proizvodnju
i distribuciju toga proizvoda na trzistu.

Drzavni monopoli

Drzavni monopoli temelje svoju snagu na zakonskim odlukama jedini-
ca lokalne samouprave ili drzave po kojima samo jedno poduzeée moze
obavljati odredenu djelatnost na nekom podrudju.

Primjeri drzavnih monopola na lokalnoj razini su ZET i Zrinjevac, dok su
primjeri za drzavne monopole na nacionalnoj razini HEP, Hrvatske $ume
i Hrvatske vode. U ovom slucaju drzava je odredila isklju¢ivo jednog
proizvodaca ili davatelja usluge koji na cijelom nacionalnom podruéju
moze obavljati odredenu djelatnost. Dakle, ako Zelimo elektri¢ni pri-
klju¢ak moZemo se obratiti isklju¢ivo HEP-u i prihvatiti njihove uvjete za
davanje odredene vrste usluge elektrifikacije.

SLIKA. TRZISTE GOTOVIH PROIZVODA

4 N
30% ROBE 70% USLUGE
HOMOGENI DIFERENCIRANI HOMOGEN!I DIFERENCIRANI
ProIZzvVODI PROIZVODI ProizvoDI PROIZVODI
ML MN Ma
N\ J

ML = MONOPOLI LICENCNI
MN = MONOPOLI PRIRODNI
MG = MONOPOLI DRZAVNI

PRIRODNI MONOPOLI:

VRSTA MONOPOLA KOJA SVOJU SNAGU
TEMELJI NA RASPOLOZIVOSTI PRIRODNIH
RESURSA. PRIMJERI PRIRODNIH MONOPOLA
SU RIJETKI METALI, ZACINI KOJI USPIJEVAJU
SAMO NA ODREDENIM PODRUCJIMA,
NAFTA | SLICNO.

DRZAVNI MONOPOLI:

TEMELJE SVOJU SNAGU NA ODLUKAMA
JEDINICA LOKALNE SAMOUPRAVE ILI DRZAVNIH
TIJELA KOJE SU SAMO JEDNOM PODUZECU
DALE PRAVO ZA OBAVLJANJE ODREDENE
DJELATNOSTI NA NEKOM PODRUC)U.
PRIMJERI DRZAVNIH MONOPOLA

su HEP, HRVATSKE VODE,

HRVATSKE SUME, ZET,

ZRINJEVAC | SLICNO.




OSNOVE EKONOMIJE

SAVRSENA KONKURENCIJA:

OPISUJE STANJE NA TRZISTU NA KOJEMU
POSTOJI VELIK BROJ PONUDACA | GDJE

SU INFORMACIJE O CIJENAMA | UVJETIMA
POSLOVANJA SVIMA DOSTUPNE. U UVJETIMA
SAVRSENE KONKURENCIJE CIJENE PROIZVODA
SE SPUSTAJU | MEDUSOBNA KONKURENCIJA
PODUZECA DOVODI DO POVECANJA
KVALITETE PROIZVODA | KORISTI

ZA POTROSACE.

NESAVRSENA KONKURENCIJA:

PREDSTAVLJA OBLIK TRZISTA GDJE SE
U UVJETIMA DIFERENCIJACIJE PROIZVODA,
MONOPOLA, EKONOMIJE OBUJMA

| EKSTERNALIJA ODVIJAJU NERAVNOPRAVNE
TRZISNE UTAKMICE. U UVJETIMA
NESAVRSENE KONKURENCIJE PODUZECA
OSTVARUJE EKSTRAPROFITE,

A POTROSACI PLACAJU VISE

CIJENE ZA ROBE | USLUGE.

EKONOMIJA OBUJMA:

POJAM KOJI OPISUJE NESAVRSENO TRZISTE
NA KOJEMU JEDAN PROIZVODAC KOJI MOZE
PROIZVODITI | HOMOGENE PROIZVODE
ZAUZIMA VRLO VELIKI UDIO NA TRZISTU.

S TAKO VELIKIM UDJELOM NA TRZISTU

ON SMANJUJE SVOJE PROSJECNE

FIKSNE TROSKOVE | ISTISKUJE

OSTALE KONKURENTE

S TRZISTA.

SAVRSENA | NESAVRSENA
KONKURENCIJA

U uvjetima savr$ene konkurencije na trzistu postoji mnostvo ponudaca
koji medusobno konkuriraju. Pri takvim uvjetima stvara se ravnotezna
cijenainudiravnoteznakoli¢ina robe na trzistu za potrosace. U uvjetima
savr$ene konkurencije prodaju se homogeni proizvodi. Tu se potrosaci
odlu¢uju na kupnju upravo zbog cijene pojedinih proizvoda. Sto je ci-
jena proizvoda niza, oni su spremni kupiti veée koli¢ine roba.

Na slici trzi$ta gotovih proizvoda vidjeli smo dva segmenta nesavrienog
trzista. To su diferencirani proizvodi koji se kupuju zbog robne marke
i monopoli koji su licencnih oblika, prirodni ili drzavni.

No, i kod homogenih proizvoda postoje oblici nesavrSenog trzista.
Spomenut ¢emo dva najvaznija. To su ekonomija obujma i eksternalije.

Ekonomija obujma

Ekonomija obujma je oblik nesavr$enog trzista, ukojem jedan proizvodac
zauzima vrlo velik udio na trzidtu i time smanjuje svoje prosje¢ne fiksne
troskove. Zbog toga je on u mogucnosti prodavati robu po daleko nizim
cijenama od svojih konkurenata i ostvarivati daleko veée profite.



OSNOVE EKONOMIJE

Eksternalije

Eksternalije su oblik nesavrSenog trzista pri kome proizvodaci trose
odredene resurse koji su potrebni cjelokupnom stanovnistvu, a da pri
tome ne placaju naknadu za trosenje, oste¢ivanje i zagadivanje tih resursa.
Npr., ako u sredi$tu nekoga naselja imamo tvornicu koja svojim dimom
zagaduje cijelo naselje, ona ostvaruje odredeni profit, ali stvara i $tetu jer
zagaduje zrak i pri tome ne pla¢a nikakve naknade.

Naravno, danas u najrazvijenijim zemljama svijeta postoji razradena za-
konska regulativa koja onemogucava nesmetano zagadivanje okolisa
i naru8avanje kvalitete Zivota ljudi koji zive u blizini tvornica. Medutim,
u nerazvijenim zemljama gdje je zakonodavstvo slabije, jo$ uvijek pos-
toji veliki dio proizvodnje koja je uglavnom vlasni¢ki vezana uz razvijene
zemlje, gdje se u vrlo te$kim radnim uvjetima koristi i dje¢ja radna sna-
ga, gdje se radnici placaju ispod osnovne cijene rada i gdje se zagaduju
voda, zrak i ostali segmenti okoli$a, a da se pri tome ne placaju naknade.

Pitanja - opéi dio

Sto je ekonomija?

Sto je trziste?

Sto je paradoks vrijednosti?

Koji su nacini alokacije resursa u ekonomiji?

Koji su osnovni sudionici u ekonomiji?

Koji su oblici vlasni$tva prisutni u ekonomskim procesima?
Sto je mikroekonomija?

Sto je merkantilizam?

© 0 N > Uk Wi

Koja su stajalita u ekonomiji zastupali fiziokrati?

=
e

Koji su osnovni elementi na trzi$tu savrsene konkurencije?

|
=

Koje karakteristike i pojavnosti imaju nesavrena trzigta?

=
N

Koja su osnovna ekonomska nacela koja je uveo Adam Smith?

=
w

Sto je fronta proizvodnih mogucnosti?

EKSTERNALIJE:

POJAM KOJI OZNACAVA POSLOVANJE
PODUZECA U ODREDENOM OKRUZENJU

IZ KOJEGA ONO CRPI PRIRODNE RESURSE,
1SPUSTAJUCI U TO OKRUZENJE ODREDENE
PRODUKTE SVOJE DJELATNOSTI POPUT
OTPADNIH VODA, PLINOVA, DIMA...
EKSTERNALIJE PODRAZUMIJEVAJU DA
PODUZECE, IAKO KORISTI PRIRODNE
RESURSE KOJI SU SVIMA ZAJEDNICKI,
POPUT ZRAKA, VODE | DR., ZA TO

NE PLACA NIKAKVU NAKNADU.
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Pitanja - posebni dio

1. Koje su osnovne karakteristike homogenih proizvoda?

2. Sto na trzistu predstavljaju diferencirani proizvodi?

3. Koje su vrste monopola i na ¢emu svaki od njih temelji svoju snagu?

4.  Sto je ekonomija obujma?

5. Navedite sve elemente koji se pojavljuju na trzistu faktora.

6. Navedite primjere socijalnog segmenta alokacije resursa kod
nasiusvijetu.

7.  Objasnite robni tok ili tok resursa u ekonomiji.

Objasnite tok novca u ekonomiji.

Sto bi bili temelji bogatstva jedne nacije prema merkantilistima?



PONUDA | POTRAZNJA

PONUDA | POTRAZNJA

e ODREDNICE PONUDE | POTRAZNJE

e TRENDOVI POTRAZNJE U SVIJETU

e RAZNOLIKOST POTRAZNJE

e ODNOS PONUDE | POTRAZNJE

e RAVNOTEZA NA TRZISTU

e FORMIRANJE PONUDE | POTRAZNJE
(zAKON OPADAJUCE GRANICNE KORISNOSTI, TEORIJA
INDIFERENCIJE, 1ZVORI RASPOLOZIVOG DOHOTKA | POTRAZNJA)

* TEORIJE O POTRAZNJI ZA DIFERENCIRANIM PROIZVODIMA
(,LJUBAV PREMA RAZNOLIKOSTIMA”, ,,PRISTUP IDEALNOG
PROIZVODA”, ,STATUSNI SIMBOLI”)



ODREDNICE PONUDE | POTRAZNJE

A = Ponuda roba na hrvatskom trZistu
. Y

danas je obilna i raznolika. U uvod-
nom dijelu spomenuto je kako je
s uvoz roba u Hrvatsku u 2008. go-
. dini bio oko 21 milijardu eura.’® Na
nasem trzi§tu mogu se nadi robe
iz ¢itavog svijeta i danas nema ni-
kakvih uvoznih ograni¢enja za robu
iz bilo koje zemlje.
Ponuda hrvatskih proizvoda s druge
strane prili¢no je skromna i odnosi
se uglavnom na one proizvode koji
se konzumiraju svjezi ili imaju krat-
ki rok trajanja.
Ako promatramo stanje ponude
i usporedujemo ga s prijasnjim
povijesnim podacima za ove nase
prostore, mozemo vidjeti da je pri-
je situacija bila drugacija. Naime,
stanovnistvo je raspolagalo sa znat-
nim koli¢inama novca, ali je dostupni
asortiman robe $iroke potrosnje bio
relativno oskudan. U kupovinu se
odlazilo u inozemstvo, u Austriju i Italiju, gdje su se kupovali proizvodi
nedostupni na nasem trzistu.
U zemljama Isto¢nog bloka takvi primjeri bili su jos ekstremniji. U biviem
Sovjetskom Savezu veéina zaposlenih primala je pla¢u odredenu admini-
strativnim uredbama, medutim, nije bilo dovoljno roba giroke potroénje
koje bi se mogle kupiti. Ilustrativan primjer takvih okolnosti bile su
prave ,opsade” robnih centara i ,kampiranja” ispred njih kada bi stigla
informacija da ¢e u nekom od centara biti odredenih tipova robe poput
namjestaja iz inozemstva, uvoznih cipela ili odjece.

Postupno s globalizacijom i pove¢anjem protoka roba izmedu zemalja,
giroka ponuda svjetskih roba sve je vise prisutna i na naem trzistu.
Informacije o njima mozemo dobiti putem interneta, televizije ili drugih
medija, tako da se danas atraktivni proizvodi vrlo brzo pojavljuju na
policama trgovina. Precizno se definiraju datumi kada ¢e se novi proiz-
vod pojaviti na kojem trzistu, a kupci unaprijed znaju kada ¢e ga i po
kojoj cijeni moé¢i kupiti.

Svjetski hit proizvodi bili su posljednjih desetljeca prije svega vezani
uz nove tehnologije. Kada se Playstation kao igra¢a konzola pojavio
na trZistu, svjetska javnost vec je unaprijed bila upoznata s njegovim

10 HNB, Bilten br. 154, prosinac 2009. (Statistika, Platna bilanca)



izlaskom na trziste. Sli¢na je situacija bila i s iPhoneom koji se kod nas
pojavio s zakadnjenjem od godinu dana, nakon SAD-a.

S druge strane, proizvodi koji nisu roba visoke tehnologije ili nisu vezani
uz prepoznatljive robne marke, na trzidtu se pojavljuju gotovo anonimno.
Da bi se potencijalne kupce informiralo o odredenom proizvodu, potrebno
je utrositi velika sredstva za reklamne kampanje i njihovo predstavljanje
na trzistu. Cijena jedne minute reklame na televizijskim programima u naj-
gledanijim terminima krece se i do milijun i vi$e kuna.

Mogucénosti proizvodnje i tehnoloske inovacije danas su takve da
odredeno poduzeée moze u vrlo kratkom roku proizvesti velike koli¢ine
roba za trziste. Najbolji primjer za to su softver i neka druga tehnologka
rjeSenja koja se trzistu isporu¢uju na memorijskim medijima.

Ako promotrimo odredene programe kao $to su videoigre ili operativ-
ni sustavi za ra¢unala i ako analiziramo mogucnosti ponude pojedinog
poduzeca za njih, mozemo do¢i do zakljucka da su troskovi proizvodnje
samog materijala, pakiranja i popratnih sadrzaja za te proizvode ¢esto
ispod 1% njihove vrijednosti na trzistu.

Sve &edce, uvodenje proizvodnog outsourcinga, tj. ustupanje odredenog
dijela proizvodnje kooperantima, kao i proizvodna kooperacija te selidba
proizvodnje u zemlje s jeftinom radnom snagom u kojima se u krat-
kom roku roba moze poceti masovno proizvoditi, dovele su do toga da
su danas$nje mogucnost ponude enormno narasle. Vedina automobil-
ske industrije danas radi s manje od 50% kapaciteta.’! Druga proizvodna
poduzeca takoder rade koristedi izmedu 50% i 70% kapaciteta, a cjelokup-
na svjetska ekonomija moze proizvesti mnogo vise roba nego $to ih je
trziste u stanju apsorbirati. Zbog limitirane potraznje ukupna svjetska
ponuda danas funkcionira samo na pedesetak posto kapaciteta.

U razdobljima oskudice potrodnja se racionalizira ili se na drugi nacin utvr-
duju maksimalne koli¢ine koje jedna osoba ili domaéinstvo moze kupiti.
U doba krize i na ovim nagim prostorima bilo je racionalizacije potrosnje.
Stariji se jo$ uvijek sjecaju razdoblja 80-ih godina proslog stoljeca, kada
se benzin prodavao samo na bonove i par-nepar sistema, kada je bilo
mogucde voziti automobil, ovisno o zavr$nim brojevima na tablici, samo
u odredene dane. Neposredno nakon Drugoga svjetskog rata situacija je
bila jo§ kriti¢nija. Tada se za osnovne ZiveZzne namirnice kao §to su kruh,
bragno, maslac, ulje i sol dobivalo sljedovanje u bonovima, prema broju
osoba u kucanstvu, kojima su se ti proizvodi mogli kupovati.

Danas u svijetu u razdobljima krize takoder dolazi do povremenih racion-
alizacija potro$nje odredenih proizvoda. No, opcenito uzevsi mozemo
redi da je danas situacija u svijetu povoljnija jer su napredak tehnike
i tehnologije, razvoj proizvodnih mogu¢nosti i zelena revolucija u poljo-
privredi omogucili da svjetska proizvodnja i ekonomija mogu proizvesti
dovoljno roba za potrebe stanovnistva.

U segment potraZnje spadaju svi oni kupci koji kupuju robe i usluge koje
su ponudene na trzi§tu. Osnovni element koji odreduje netiju potraznju

11 Taro Konoya: Auto industry under capacity, The Daily Yomiuri, 20. 04. 2010.



je njegov materijalni poloZzaj, tj. koliko novaca iz svoga dohotka ima na
raspolaganju za kupnju odredenih dobara. Svaki potrosa¢ pri tome ekon-
omizira, odnosno racionalizira sredstva kojima raspolaze kako bi mogao
kupiti sve ono $to Zeli i sve ono $§to mu treba.

Kada govorimo o potraznji na prvom se mjestu nalaze osnovne potrebe.
Naime, tegko je zamisliti da bismo se vozili u luksuznom automobilu
ako nemamo za hranu i odje¢u. Dakle, osnovni elementi koji odreduju
potraznju su na$e potrebe. Potrebe moZemo promatrati kao materi-
jalne i nematerijalne, tj. emocionalne ili na drugi naé¢in vezane uz nasu
liénost. Svatko od nas ima potrebu za materijalnim dobrima kao $to su
hrana, pice, odjeca, stan, osnovne higijenske potrebe, zdravstvena skrb
isli¢no, a s druge strane postoje potrebe kao $to su Zelja za prihvacanjem
u drustvu, potreba da nas netko voliirazumije, potreba daimamo odnose
s bliskima osobama koji su vezani uz nas odredenim rodbinskim vezama
itd. Podruéje koje prou¢ava nase emocionalne potrebe prvenstveno je
psihologija koja poku$ava razumjeti nacdine ljudskog ponasanja i nacine
izbjegavanja frustracija. Ekonomija je pak podru¢je koje prouéava nacine
kako da zadovoljimo nase materijalne potrebe koje su prije svega vezane
uz zadovoljenje osnovnih Zivotnih potreba.

PRIMJER

Ako zamislimo situaciju u kojoj bi svaki stanovnik svijeta u istom tre-
nutku dobio kreditnu karticu na neograni¢eni iznos novca i kojom bi
mogao kupiti sve $to poZeli, na trzistu bi doslo do kaosa. Svi bi kupovali
sve i uskoro bi nestalo dobara na trzistu. Dakle, kada bismo se suo¢ili
s potraznjom koja bi imala neograniéeni raspolozivi dohodak, ubrzo bi
nestalo roba na trzistu.

PotraZnja je takoder vezana uz nacin zivota, podneblje, kulturu, obicaje,
religiju... Drustva koja uvjetno nazivamo siroma$nim dru$tvima, ¢esto
imaju sasvim drugacije potrebe nego $to ih imaju neka druga drustva.
Ako zamislimo stanovnika Svedske koji Zivi u klimi koja je ostra i gdje
se tek ljeti na dva mjeseca temperatura popne preko dvadeset stup-
njeva, jasno je da su njegove potrebe za hranom, tj. za neophodnim
kalorijama, odje¢om, obud¢om i stanovanjem sasvim drugacije od onih
koje ima stavnovnik nekog tropskog otoka.

Npr. na tropskom otoku stanovnik moze naéciniti odje¢u od palih lis-
tova i skloniste od materijala koji su mu na dohvat ruke. Moze se
hraniti plodovima koje nalazi na otoku i koji uspijevaju tijekom cijele
godine ili moze loviti ribu koje ima u izobilju. Njegove materijalne
potrebe mogu se zadovoljiti iz okoli$a na sasvim drugadiji na¢in, nego
§to je to moguce u nekom drugom klimatskom pojasu.

U Hrvatskoj je u potrosackim navikama jo$ uvijek prisutan socijalisticki
sindrom koji funkcionira prema obrascu - visak novca i nedostatak roba na



trzistu. U trenutku kada se na trZistu pojave neki novi atraktivni proiz-
vodi, potro$aci ih masovno kupuju kako bi se osigurali i za neko drugo
vrijeme. U prilog tomu govori gotovo konstantno otvaranje novih ve-
likih trgovackih centara, usprkos tomu $to njihovi prodajni kapaciteti
nadilaze realne kupovne potencijale stanovnistva. U njima se nalaze luk-
suzne trgovine sa skupim proizvodima i vecina njih jo§ uvijek, unato¢
krizi, relativno dobro posluje.

Ako bi procjenjivali materijalni polozaj stanovni$tva prema koli¢ini
nekretnina koje posjeduje, mogli bismo do¢i do zaklju¢ka da je on kod
nas relativno povoljan jer stanovnistvo raspolaze velikim brojem nekret-
nina kojima je u posljednje vrijeme cijena brzo rasla. Ako usporedimo
prosje¢nog potrosaca ili prosje¢nu obitelj u Hrvatskoj s prosje¢nom u
SAD-u ili u nekim drugim zemljama, moZemo do¢i do iznenadujucih
zaklju¢aka da prosje¢na hrvatska obitelj posjeduje vise nekretnina, koje
nisu opterecene hipotekama nego $to ih posjeduje prosje¢na americka
obitelj. Isto tako, s obzirom na tradicionalne odnose kod nas, na ele-
mente koji su vezani uz odnos prema uzoj lokalnoj zajednici, kod nas je
vrlo rijetka situacija da se ljudi uopce odlu¢uju na podizanje potrogackih
kredita, zalazuéi pri tome svoju imovinu u obliku zemljista, stanova
i kuca, bez kojih mogu ostati ako dode do problema s otplatom kredita.
U razvijenom svijetu, naroc¢ito u SAD-u situacija, je drugacija. Tamo je
veliki broj nekretnina optereéen hipotekama i potrodnja stanovnistva
vezana je prvenstveno uz velike kredite kojima drzava potice potronju
kako bi se stalno povec¢avao BDP.

Ponasanje pojedina¢nog potrosa¢a nemoguce je do kraja predvidjeti
i objasniti zbog toga $to je svatko od nas osoba za sebe sa specifi¢nim uku-
som, zeljama i Zivotnim ciljevima. Medutim, ako promatramo potrosaca
kao pojam, tj. jednog prosje¢nog potrosaca i njegove prosje¢ne navike,
mozemo dodi do odredenih zaklju¢aka. Prosje¢ne veli¢ine pomaZzu nam
da odredimo trendove u potrazniji.

Tako moZemo uzeti u obzir da je prosje¢na placa u Hrvatskoj danas oko
5.300 kuna mjesec¢no (kolovoz 2010.),'? da prosje¢no stanovnicima Hr-
vatske na raspolaganju stoji oko 800 milijuna kuna dnevno za potrosnju,
i da se placa vedi dijelom rasporeduje za stanovanje, prehranu, obudu,
odjecu, a manjim dijelom za kulturu, putovanja i neke druge stvari.

Razina standarda takoder se odreduje i prema drugim pokazateljima.
Ti pokazatelji vezani su uz broj automobila na 100 tisuca stanovnika,
obrazovnu strukturu stanovnika, broj internetskih priklju¢aka, broj
ra¢unala na tisu¢u stanovnika i dr.

Prema ovim pokazateljima, Hrvatska je pri dnu europske ljestvice razvi-
jenosti i standarda, iako se u posljednje vrijeme nastoji uhvatiti korak
s razvijenijim europskim zemljama kako bi se pobolj$ao Zivotni standard
stanovniStva.

12 jzvor Drzavni zavod za statistiku, www.dzs.hr, pogledati pod Prvi rezultati, Prosje¢na neto pla¢a
(5.391 kuna u kolovozu 2010.)
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TRENDOVI POTRAZNJE U SVIJETU

Stanje potraZnje u svijetu s obzirom
na navike potro$aca, znacajno se
promijenilo u posljednjih nekoliko
desetlje¢a. U najrazvijenijim zemlja-
ma stanovnistvo se sve vise okrece
potraznji za uslugama koje su
vezane uz kvalitetu Zivota, zdrav-
stvo, 8kolovanje, putovanja i sli¢no.
Osim toga, svijest o potrebi ocu-
vanja okolisa dovela je do toga da
u najrazvijenijim zemljama sta-
novnistvo tro$i samo one resurse
koji se mogu obnavljati i recikli-
rati te nastoji §to duZe koristiti
odredene proizvode koje sve manje
gledaju kao statusne simbole, a
sve vige kroz njithovu upotrebnu
vrijednost. Vige je tako starih bicikala u skandinavskim zemljama koje
spadaju medu najbogatije, nego kod nas i u nekim zemljama u okruzenju.

Takoder, i trend zdrave hrane utjee na potraznju. Potrosadi sve vise
kupuju one proizvode koje smatraju zdravim i korisnim. Trend zdrave
hrane u svijetu danas je itekako prisutan i svi oni proizvodi koji su proiz-
vedeni na organski nadin bez pesticida, herbicida i umjetnih gnojiva,
na trZistu se prodaju daleko skuplje nego klas¢ni proizvodi koji nemaju
etiketu da su proizvedeni na prirodan nacin.

Postoje jos mnogi elementi koji utje¢u na ponasanje potrosaca i na nji-
hove potrosacke navike, medutim u osnovi oni se mogu promatrati samo
kroz analize trzista najrazvijenijih zemalja. U siromagnim zemljama, sit-
uacija s osnovnim zivotnim uvjetima i potro§njom stanovnistva i dalje
je kriti¢na. Smatra se da milijardu ljudi raspolaZze dnevno s manje od
5 dolara,*® tj. oko 25 kuna, za svoju potroénju. Njihova potraznja prven-
stveno je usmjerena prema prehrambenim artiklima, a tek nakon toga,
ako nesto preostane, i na ostale Zivotne potrepstine. Dok s jedne strane
prosje¢ni stanovnik SAD-a ima na raspolaganju za potro$nju godinje
preko 30 tisuc¢a dolara,'* u najsiromagnijim zemljama postoje stanovnici
koji raspolazu s manje od 300 dolara godisnje.’® To su znacajne razlike
koje takoder utje¢u na ponasanje potrosaca i njihovu potrosnju.

13 jzvor Svjetska banka, Global economic prospects
14 ibidem
15 ibidem
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Ponuda predstavlja sve one robe i usluge koje su proizvodac¢i voljni po-
nuditi na trzi$tu pod uvjetima koji u tom trenutku vladaju na odredenom
trzistu. Potraznja s druge strane predstavlja sve one robe i usluge koje
su potro$aci voljni i koje mogu kupiti iz dohotka kojim raspolazu pod
uvjetima koji vladaju na trzi$tu u odredenom trenutku.

Oportunitetni trosak predstavlja izgubljenu dobit. To su sve one robe
i usluge kojih se odredeni potrosa¢ odrice kako bi pribavio neke druge
robe iz dohotka kojim raspolaze. O oportunitetnom trosku mozemo
govoriti i kod poduzeca. Naime, poduzece donosi odredene poslovne od-
luke, a oportunitetni trodak predstavlja razliku izmedu donesene odluke
i najbolje moguce odluke koja bi za poduzeée znacila odredenu vecéu
financijsku korist.

Ponuda

Ponudu moZemo promatrati kao odnos izmedu koli¢ine proizvoda koje
poduzece nudi na trzi$tu i njihove cijene. Sto je cijena za odredeni proiz-
vod vi$a, poduzeda su voljna ponuditi vecu koli¢inu proizvoda na trzistu.
Ako je cijena niZa, poduzeca nece nuditi tako velike koli¢ine, nego ¢e na
trzitu nastupati sa smanjenim koli¢inama. Dakle, mozemo govoriti
o opadajucoj funkciji odnosa unutar ponude izmedu ponudene koli¢ine
i cijene koja je prisutna na trzistu.

GRAFIKON 1. KRIVULJA PONUDE

S = PONUDA (SUPPLY)
P = CIJENA (PRICE)
Q = KOLICINA (QUANTITY)

v

PonubA

SVEUKUPNOST ROBA | USLUGA KOJE SU
PODUZECA VOLJNA PONUDITI NA TRZISTU
POD UVJETIMA | CIJENAMA KOJE
VLADAJU NA TOME TRZISTU.
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POTRAZNJA

SVE ONE ROBE | USLUGE KOJE SU
POTROSACI VOLJNI KUPITI NA TRZISTU
1Z SVOGA RASPOLOZIVOG DOHOTKA
PO CIJENAMA | UVJETIMA KOJI
VLADAJU NA TOME TRZISTU.

POTRAiNJA KOD HOMOGENIH
PROIZVODA

ODREDENA JE CIJENOM PROIZVODA.
SVI PROIZVODI SU IDEALNI SUPSTITUTI
| POTROSACI SE ODLUCUJU NA KUPNJU
ONIH PROIZVODA KOJI IMAJU
NAJNIZU CIJENU.

RAVNOTEZA NA TRZISTU

POJAVLJUJE SE U ONOJ TOCKI GDJE SE
SUSRECU KRIVULJA PONUDE | KRIVULJA
POTRAZNJE. TO JE RAVNOTEZNA SITUACIJA
U K0JOJ SU POTROSACI VOLJNI KUPITI
ONE KOLICINE ROBA | USLUGA KOJE

SE NUDE NA TRZISTU UPRAVO

PO CIJENAMA PO KOJIMA IH

PODUZECA NUDE.

Potraznja

Potraznja potro$aca, ako govorimo prvenstveno o homogenim proiz-
vodima, vezana je uz odnos izmedu cijene proizvoda na trzi$tu i dohotka
kojim raspolazu. Potrosaci su voljni kupiti vece koli¢ine odredene robe
ako su cijene na trzistu za tu robu nize. Ako poraste cijena robe, potrosaci
¢e kupovati manje koli¢ine, a ako se cijena odredene robe smanji, onda ¢e
kupovati veée koli¢ine.

GRAFIKON 2. KRIVULJA POTRAZNJE

D = POTRAZNJA (DEMAND)

Ravnoteza na trzistu

RavnoteZa na trzi$tu formira se tamo gdje se sjeku krivulja ponude i kri-
vulja potraznje. Proizvodadi su voljni ponuditi veée koli¢ine ako su cijene
vise, ali istovremeno potrosadi pod tim uvjetima kupuju manje koli¢ine.
U jednom dijelu, pod odredenim uvjetima, dolazi do izjednac¢avanja ponude
ipotraZnje i time se na trzi$tu formira ravnoteZna cijena za odredeni proiz-
vod, kao i ravnotezna koli¢ina toga proizvoda koji se na trzi§tu prodaje.

GRAFIKON 3. RAVNOTEZA NA TRZISTU

E = RAVNOTEZA ILI EKVILIBRIJ
Pe = RAVNOTEZA CIJENA
Qe = RAVNOTEZA KOLICINA




Osim o raspolozivom dohotku potraZnja ovisi i o drugim elementima.
Naime, do sada smo govorili isklju¢ivo o potraznji za homogenim proiz-
vodima. S obzirom da potrosa¢i kupuju i ostale proizvode, diferencirane,
monopolske itd., mozemo reéi da su osnovni elementi koji odreduju
potraznju za odredenim proizvodom vezani uz ukuse potrosaca, do-
hodak kojim raspolazu, ostala dobra ili proizvode koji su supstituti za
neki proizvod, ali i uz o¢ekivanja potrosaca u pogledu njihova buduceg
dohotka. Ako potrogaéi ocekuju veéi dohodak u buduénosti, onda se
mogu zaduziti kod banaka i sada trositi robe koje im inace ne bi bile
dostupne iz dohotka kojime u tome trenutku raspolazu.

Ponuda odredenih roba s druge strane ovisi o raspolozivim tehnologi-
jama za proizvodnju tih roba, cijenama elemenata koji se koriste u proiz-
vodnji te o konkurenciji na trzi$tu tih ili sli¢nih proizvoda. Ulogu ima
i drzava koja porezom utjele na cijenu proizvoda, kao i o¢ekivanja koja
imaju proizvodadi od buduéih ekonomskih kretanja u segmentu proiz-
vodnje kojim se bave.

Ako govorimo o strukturi procesa proizvodnje mozZemo govoriti o tri seg-
menta. Ulasku inputa, preradi tih inputa i o outputima.

Inputi su svi oni elementi koji ulaze u proizvodnju i koje smo prije spome-
nuli na trzistu faktora: radna snaga, kapital, sirovine i repromaterijali,
obradivo zemljiste, strojevii oprema, te onaj najvazniji — poduzetnistvo,
odnosno poduzetni¢ka inicijativa.

U samom procesu proizvodnje nalazimo nekoliko bitnih elemenata koji su
vezani uz tehnologiju proizvodnje, znanje i vjestine kojima radnici u po-
jedinom poduzedu raspolaZu i nacine na koje je poduzede organizirano.
Outputi su sve one robe i usluge koje poduzece proizvodi za trziste.
Iz osnovne funkcije proizvodnje mozemo vidjeti na koji na¢in inputi ulaze
u proizvodnju, kako se odvija proizvodnja i koji je krajnji rezultat proiz-
vodnje, tj. koji su to proizvodi koje smo dobili u procesu proizvodnje.
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FORMIRANJE POTRAZNJE
| PONASANJE POTROSACA

Vrlo bitan element poduzetni$tva i upravljanja predstavlja poznavanje
ponasanja potrodaca, jer su oni krajnji kupci proizvoda, roba i usluga
koje poduzeca proizvode. Ponasanje potrosaca pocinje se sustavnije
proucavati koncem 19. stoljeca i iz toga razdoblja potjece i prvi zakon
potraznje. Prema njemu, potrosa¢ je voljan kupiti vecu koli¢inu neko-
ga dobra, ako je njegova cijena niZa. Iz ovoga mozemo izvesti krivulju
potraznje koja je opadajuéa funkcija cijene.

GRAFIKON 4. KRIVULJA POTRAZNJE

Pl Q
1 5
2 | 4
3 [ 3
4 | 2
5 1

Ako cijena neke robe pada, potrosati ¢e kupovati vece kolicine,
a ako cijena raste oni ¢e kupovati manje koli¢ine.
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Zakon opadajuce granicne korisnosti

Prema ovom zakonu potrosacevo najvece zadovoljstvo vezano je za kup-
nju prve koli¢ine odredenog proizvoda. Sa svakom daljnjom kupnjom
istoga proizvoda, njegovo grani¢no zadovoljstvo opada.

PRIMJER

Gladni smo, a na raspolaganju imamo odredenu koli¢inu raspolozivog
dohotka za koju mozemo kupiti odredene proizvode. Odlu¢ujemo se
krenuti u slasti¢arnicu. Prilikom konzumacije prvog kola¢a nase zado-
voljstvo je veliko jer smo prije toga bili gladni. Ako odlu¢imo pojesti
i drugi kola¢, nase zadovoljstvo ¢e biti nesto manje. Ako moramo pojes-
ti i tredi kola¢, nase zadovoljstvo ¢e biti gotovo jednako nuli. Ako bi
nas netko natjerao da pojedemo i éetvrti kola¢, nase ¢e se zadovoljstvo
mozda transformirati u svoju suprotnost.

GRAFIKON 5. OPADAJUCE GRANICNO ZADOVOLJSTVO

Tu Tu My

]

U = KORISNOST (UBILITY)
Tu = UKUPNA KORISNOST (TOTAL UBILITY)
Mu = GRANICNA KORISNOST (MARGINAL UBILITY)

Iz navedenog vidimo da se sa svakom dodatnom konzumacijom odre-
denog dobra mijenja njegova grani¢na korisnost, tj. ona je sve manja
i manja. Iz ovoga proizlazi da potrosa¢ formira svoju potraznju tako da
koristedi svoj raspolozivi dohodak nastoji maksimizirati svoju korisnost.
On dakle kupuje razli¢ite koli¢ine raznih dobara tako da maksimizira
svoju korisnost, odredujuéi koju ¢e kombinaciju dobara kupiti.

ZAKON OPADAJUCE GRANICNE

KORISNOSTI

GOVORI NAM O NAJVECEM ZADOVOLJSTVU
KOJE POTROSACI IMAJU PRILIKOM
KONZUMACIJE PRVOG DOBRA
ODREDENE VRSTE NAKON

KOJE NJIHOVA GRANICNA

KORISNOST OPADA.
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Teorija indiferencije

Ova teorija nastala je pocetkom 20. stoljeca i nastoji objasniti kako
potrogaci formiraju svoju potraznju ako imaju moguénost izbora izmedu
dva dobara. Krivulja indiferencije pokazuje nam uvijek istu razinu za-
dovoljstva za potrosa¢a kod moguénosti potrosnje kombinacije dvaju
razli¢itih dobara. Za svaka dva razli¢ita dobra postoji mapa krivulja in-
diferencije po kojima se povedava zadovoljstvo potroaca potrodnjom
tih dobara.

Potrosa¢ s druge strane ima raspolozivi dohodak kojim moze dohvatiti
samo jedan dio mape krivulje indiferencije. Potro3aéeva ravnoteza nalazi
se u onoj toc¢ki gdje njegov budZetski pravac dodiruje najvisu to¢ku na
krivulji indiferencije.

PRIMJER

Student raspolaze s 50 kuna dnevno. Cijena porcije ¢evapa je 25 kuna, a jed-
nogkolaca 5 kuna. Dakle, student iz svog dnevnog raspolozivog dohotka moze
kupiti dvije porcije ¢evapa ili deset kolac¢a. U svojoj potrosnji on razmislja
o tome kako bi maksimizirao zadovoljstvo i korisnost, tako da kupuje razlicite
kombinacije ovih dvaju proizvoda.

GRAFIKON 1. KRIVULJA INDIFERENCIJE

KRIVULJE INDIFERNCIJE A
POKAZUJU NAM UVIJEK ISTU RAZINU
ZADOVOLJSTVA ZA POTROSACA KOJA JE

REZULTAT KONZUMACIJE DVAJU RAZLICITIH
DOBARA. POSTOJE MAPE KRIVULJA KOJE

POKAZUJU RAZLICITE RAZINE ZADOVOLJSTVA,
A RAZINA ZADOVOLJSTVA JE VECA AKO
SE KRIVULJE NALAZE DALJE
OD ISHODIETA. | = KRIVULJA INDIFERENCIJE
a
a=b=c
b
c
B

Ova krivulja pokazuje uvijek istu razinu zadovoljstva potro$a¢a nastalu
kupnjom kombinacije roba.



PONUDA | POTRAZNJA u

GRAFIKON 2. MAPA KRIVULJA INDIFERENCIJE

B
Mapa krivulja indiferencije pokazuje razli¢ite stupnjeve zadovoljstva

koje je sve vece kako se krivulje odmi¢u od ishodista.

GRAFIKON 3. POTROSACEV BUDZETSKI PRAVAC

- BP = BUDZETSKI PRAVAC
25

5 10 15 20 25 30 35 40 45 50 B

Budzetski pravac pokazuje nam, ovisno o cijenama na trzistu, koju
koli¢inu pojedinog proizvoda potrosa¢ moze kupiti. Ako bi kupovao samo
robu po cijeni 25 kuna, mogao bi kupiti dvije jedinice toga proizvoda i nula
jedinica drugoga. Ako kupi jednu jedinicu istoga proizvoda, uz to moze
kupiti i pet jedinica drugoga proizvoda. Ako kupi samo drugi proizvod,
moze kupiti deset jedinica toga proizvoda i nula jedinica prvoga.
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PoTROSACEVA RAVNOTEZA

NALAZI SE U TOCKI GDJE NJEGOV
BUDZETSKI PRAVAC KOJI JE ODREDEN
RASPOLOZIVIM DOHOTKOM, DODIRUJE
NAJVISU KRIVULJU INDIFERENCIJE.
U T0J TOCKI POTROSAC POSTIZE
MAKSIMALNO ZADOVOLJSTVO.

RASPOLOZIVI DOHODAK

DOHODAK KOJIM POTROSAC RASPOLAZE.
OSTVARUJE GA UGLAVNOM NA MJESECNO)
0SNOVI 1Z PLACA, MIROVINA, NAKNADA
ZA INTELEKTUALNO VLASNISTVO, KAMATA,
DIVIDENDI, TRANSFERA OD FIZICKIH
0SOBA, TRANSFERA OD

DRZAVE | DR.

GRAFIKON 4. POTROSACEVA RAVNOTEZA

12 3 4 5 6 7 8 9 10B

Potrosaceva ravnoteza nalazi se u onoj tocki gdje je njegov budzetski
pravac dodirnuo najvisu krivulju indiferencije. U toj tocki on je svojim
raspolozivim dohotkom uspio dosegnuti najvi$u razinu zadovoljstva.

Izvori raspolozivog dohotka i potrosnja

Potro$aci ostvaruju svoj dohodak najcesée iz nadnica, placa ili mirovina,
ako su u starijoj dobi. Osim nabrojenog, dohodak mogu ostvarivati i iz
najma i rente na razli¢itu imovinu koju posjeduju; od kamata, dividendi
ili na drugi nacin ulozenih financijskih sredstava; te od realiteta kao $to
su prihodi od intelektualnog vlasnistva, patentnih i autorskih prava,
transfera od drzave, transfera od fizi¢kih osoba ili na neki drugi nadin.

TABELA. |ZVORI DOHOTKA

PLACE
MIROVINE
IZVOR 5 KAMATE
RASPOLOZIVOG P
DOHOTKA DIVIDENDE
ROJALITETI

OD FIZICKIH OSOBA

TRANSFERI }
OD DRZAVE
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TEORIE POTRAZNJE ZA
DIFERENCIRANIM PROIZVODIMA

Iz raspolozivog dohotka potrosadi nastoje maksimizirati svoje zado-
voljstvo. S obzirom da je svaki pojedinac osoba za sebe, mozemo redi da je
prili¢no tesko opisati ponasanje potro$aca, jednakoobrazno, formulama
ili grafikonima.

Sto se ti¢e segmenta diferenciranih proizvoda, postoji vise teorija koje
opisuju potraznju za takvim tipom proizvoda.

”Ljubav prema raznolikostima”

Prva teorija koja opisuje ponasanje potrosaca u diferenciranom dijelu
proizvoda je ,ljubav prema raznolikostima”.

Prema ovoj teoriji, potro3a¢ je voljan potrositi vecu koli¢inu sredstava
kako bi kupio §to vise razli¢itih dobara i isprobao nove stvari. Naime,
kada se pojave novi proizvodi na trzistu potrodac Zeli §to prije dodi do
njih. Primjer za to je pojava iPhonea, ¢ija je cijena u pocletku bila vrlo
visoka, no, bez obzira na to, mnogi su ga htjeli §to prije imati. Dakle,
Jjubav prema raznolikostima” opisuje na neki nacin potraZnju za diferen-
ciranim i monopolskim proizvodima kojom potro$aci nastoje ostvariti
$to vise zadovoljstva kupujuéi nove, egzoti¢ne proizvode koji dodaju
neke elemente njihovoj osobnosti.

U ekonomskoj teoriji ¢esto se ova pretpostavka o ponasanju potrogaca
ilustrira primjerom s razli¢itim restoranima. Naime, ako u nekom gradu
postoje kineski, indijski, argentinski, meksicki i drugi restorani, potrosa¢
e nastojati isprobati sve ukuse koji se kod njih mogu na¢i. Na taj nacin
on ¢e biti voljan platiti vidu cijenu za neki skuplji restoran jer jo$ nije bio
u takvom tipu restorana.

POTRAZNJA ZA DIFERENCIRANIM
PROIZVODIMA

ODREDENA JE NA TEMELJU STAVOVA
POTROSACA O POJEDINOJ ROBNOJ MARKI.
TEORIJE KOJE OPISUJU POTRAZNJU ZA
DIFERENCIRANIM PROIZVODIMA NASTOJE
OBJASNITI NA KOJI NACIN SE POTROSACI
obLUCUJU ZA KUPNJU ODREDENOG
PROIZVODA KOJI IMA RELATIVNO VISU
CIJENU OD DRUGOGA PROIZVODA

SLICNE UPOTREBNE

VRIJEDNOSTI.

”LJUBAV PREMA RAZNOLIKOSTIMA”

TEORIJA JE KOJA OPISUJE NACIN PONASANJA
POTROSACA KOD DIFERENCIRANIH PROIZVODA.
SMATRA SE DA POTROSAC NASTOJI
MAKSIMIZIRATI SVOJE ZADOVOLJSTVO
KUPNJOM RAZLICITIH PROIZVODA,
ODLASKOM U RAZLICITE

RESTORANE | SLICNO.



”PRISTUP IDEALNOG PROIZVODA”

TEORIJA KOJA OPISUJE PONASANJE POTROSACA
U ODNOSU PREMA DIFERENCIRANIM
PROIZVODIMA. PREMA OVO) TEORIJI
POTROSAC IMA ZAMISLJENI IDEALNI
PROIZVOD | NA TRZISTU JE VOLJAN
PLATITI VISU CIJENU ZA SLICAN
PROIZVOD KOJI NAJVISE ODGOVARA
NJEGOVOM ZAMISLJENOM

IDEALNOM PROIZVODU.

”STATUSNI SIMBOLI”

TEORIJA KOJA OPISUJE DIFERENCIRANE
PROIZVODE KAO ELEMENT KOJI POTROSACEVO)
0SOBNOSTI DODAJE ODREDENE VRIJEDNOSTI.
AKO VOZIMO SKUPE AUTOMOBILE, IMAMO
SVICARSKE SATOVE NAJSKUPLJIH MARKI,
OBLACIMO SE U SKUPOCJENA ODJELA,
MOZEMO SMATRATI DA TIME ODASILJEMO
ODREDENI SIGNAL OKOLINI O NASEM
MATERIJALNOM STANJU.

”Pristup idealnog proizvoda”

Teorija ,pristupa idealnog proizvoda” takoder nam opisuje ponaSanje
potrodaca u odnosu prema diferenciranim proizvodima. Prema njoj,
potrodac¢ prije kupnje razmislja o proizvodu koji bi bio idealan za nje-
ga. Kao primjer za to moze nam posluziti kupnja obuce, prije koje
zamisljamo koji ¢emo tip obuce kupiti, koje ¢e biti boje i kakvoga oblika.
Nakon procesa ,idealizacije”, spremni smo platiti viu cijenu za odredeni
proizvod koji najboje odgovara nasem zamisljenom idealnom proizvodu.

”Statusni simboli”

Treca teorija koja opisuje podrugje diferenciranih proizvoda je teorija
LStatusnih simbola”. Naime, svatko od nas u komunikaciji s okolinom nastoji
se predstaviti u §to boljem svjetlu. Svatko od nas Zeli predstaviti svoju
osobnost, naéin razmisljanja, Zivotni stil... Postoje robne marke poput
Lacoste odjece i obu¢e, Hugo Boss odijela, Versace dizajna i sli¢nog, koji
oplepoznato spadaju medu skupe proizvode. Kupnjom ovakvih proiz-
voda dajemo na$oj okolini signal da smo imu¢ni, da imamo stila i da
imamo rafiniran ukus. Dakle, kada se radi o diferenciranim proizvodima
mozemo re¢i da postoji odredeni segment proizvoda koji se kupuje tim
viSe Sto je njegova cijena visa.

PRIMJER

Hugo Boss odijelo moze se sasiti i kod nas u Hrvatskoj jer poduzece koje $ije
to odijelo u usluznoj djelatnosti mora pro¢i kontrolu. Nakon $to kontrolori
ustanove da je odijelo savr$eno sasiveno, ono dobiva etiketu Hugo Boss i pro-
daje se po cijeni od nekoliko tisu¢a kuna.

Ako odijelo ne prode kontrolu i ima nekakav sitan, tesko zamijetan nedosta-
tak, ono ne moze dobiti etiketu i u tom se slu¢aju prodaje bez branda Hugo
Boss za manje od tisu¢u kuna. Dakle, isti proizvod koji je $ivan u istoj tvorni-
ciiod istoga materijala, moZe se prodavati po cijeni koja je nekoliko puta visa,
ako postoji marka ili brand koji je poznat na trzitu i koji kupci prihvacaju.



PONUDA | POTRAZNJA u

Pitanja - opdi dio

N o ok o

Sto je ponuda?

Sto je potraznja?

Objasnite zakon opadajuce grani¢ne korisnosti?

Sto su krivulje indiferencije?

1z kojih izvora potro$adi ostvaruju svoj raspolozivi dohodak?
Gdje se nalazi potrosaceva ravnoteza?

Objasnite potraznju za diferenciranim proizvodima?

Pitanja - posebni dio

1
2
3.
4

Kako potrosaci formiraju svoju potraznju kod homogenih proizvoda?
Objasnite teoriju ,ljubavi prema raznolikostima”.

Objasnite teoriju ,.idealnog proizvoda”.

»

Objasnite teoriju potraznje na temelju koncepcije ,,statusnih simbola”.
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ELASTICENOST POTRAZNJE

e PROMJENE U POTRAZNJI | NJEZINI UZROCI

e SEGMENTIRANJE POTROSACKIH GRUPA

e ELEMENTI SEGMENTACIJE

e DOBRA SUPTITUTI, KOMPLEMENTARNA DOBRA,
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ELASTIENOST POTRAZNJE

PROMJENE U POTRAZNJI

NASTAJU ZBOG PROMJENE U
RASPOLOZIVOM DOHOTKU POTROSACA,
PROMJENE CIJENA NA TRZISTU ZA POJEDINE
ROBE | USLUGE, ALI TAKODER | ZBOG
PROMJENA U POTROSACKIM
NAVIKAMA, RAZVOJU EKOLOSKE

SVIJESTI | SLIENOM.

PROMJENE U POTRAZNJI

Za poduzetnike i menadZere
koji se nalaze na ¢elu poduzeca
koja proizvode robe i usluge za
trziste, vrlo je bitno predvidjeti
na koji ¢e nadin trziste, tj. kupci
reagirati na pojedine njihove
akcije. Te akcije mogu biti usm-
jerene na upoznavanje trZiSta
s novim proizvodima, odnos-
no promocijske aktivnosti, ali
ina promjene cijena, promjene
asortimana, izmjene u odrede-
nim karakteristikama proiz-
voda i sli¢no.

Gledano iz poduzetnicke i mena-
dzerske perspektive, bitno je
unaprijed predvidjeti odredene
reakcije trzi$ta kako ne bismo
udinili pogre$ne poteze. Kada
govorimo o promjenama potra-
Znje one su najce$ce vezane uz promjenu cijene, promjenu raspolozivog
dohotka ili promjene u navikama potrosaca. U literaturi se najéesce
obraduju promjene koje nastaju u potraznji pri promjeni cijene, tj. elasti-
¢nost potraznje u odnosu na cijenu. Ovisno o prioritetima potrosaca
u odnosu na pojedine proizvode, mijenja se i potraznja za njima u skladu
s odredenim promjenama na trzitu.

Bitno je da kao poduzetnici i menadZeri dobro upoznamo svoj proizvod,
da znamo kojem segmentu trzita je namijenjen i koliki je raspoloZivi
dohodak toga trzisnog segmenta kako bi bili u moguénosti procijeniti
kakve ¢e biti promjene u potraznji, ako promjenimo cijenu ili odredene
druge elemente vezane uz proizvod. Reklamne kampanje od velike su
vaznosti u promjeni elasti¢nosti potraZnje, tj. u promjeni percepcije ku-
paca koliko novca mogu izdvojiti za odredeni proizvod.

Percepcija kupca o odredenom brandu prvenstveno ovisi o tome na koji
nacin se taj brand prezentira u javnosti. Veliki opskrbni landi, tj. velike
grupe povezanih poduzeca koje proizvode razli¢ite proizvode, koji su
povezani s velikim trgovackim centrima, nastoje kod kupaca stvoriti
dojam da su njihovi proizvodi kvalitetniji od konkurentskih. Npr. efikasnost
odredenog sredstva za pranje demonstrira se u reklamama prikaziva-
njem njihova djelovanja u usporedbi s drugima, naj¢e$¢e neimenovanim
konkurentskim proizvodima.



Za potpuniji uvid u ponaganje potroaca i elasti¢nost potraznje od presud-
nog su znacaja sredene baze podataka i sustavno pracenje historijata
promjena i reakcija trzita na promjene. Automatizirani sustavi
poslovanja omogucuju uvid u kretanje prodaje odredenih proizvoda po
pojedinim danima i duZim vremenskim razdobljima. Njima se mogu
pratiti sezonske oscilacije, uotiti trendovi i pratiti kako su promjene cije-
na ili reklamne kampanje utjecale na potraznju.

Segmentiranje grupe potro$aca koji su naj¢e$ci kupci nasih proizvoda, pri-
je svega znadi detektiranje njihovih osnovnih karakteristika i pripadnosti
odredenim drustvenim skupinama. Pojedini proizvodi namijenjeni su dje-
ci, neki tinejdzerima, neki ljudima srednje dobi, a neki starijim osobama.
Ako proizvodimo proizvode za djecu, moramo razmisljati o tome kako ih
percipiraju njihovi roditelji, jer su oni kupci tih proizvoda. Svakako ¢e nas
zanimati na koji nacin roditelji odlu¢uju koji ée proizvod kupiti, a koji ne,
te §to smatraju bitnim za odgoj i pravilan razvoj svoje djece.

Potrogacko razmisljanje tinejdZera prvenstveno je vezano uz proizvode
koji omogucuju identifikaciju s grupom. Oni su skloniji proizvodima
koji su diferencirani, imaju odredenu statusnu simboliku ili pak doda-
ju odredene atribute njihovim li¢nostima koji ih svrstavaju u odredene
skupine diferencirane po ponasanju, svjetonazoru ili nekim drugim
obiljezjima koja se odraZavaju i kroz proizvode koje kupuju.

Srednja dob najrasprostranjenija je kod svih imovinskih skupina, tako
da je vrlo bitno uo¢iti jesu li nasi proizvodi namijenjeni onima koji imaju
manja, srednja ili vi§a primanja. Ovisno o postotku stanovnistva u vioj
imovinskoj skupini u odredenom drudtvu, moZzemo procijeniti koliki je
broj potencijalnih kupaca za nase proizvode na odredenom podrudju.
Ako su nadi kupci starije osobe, vrlo bitan element koji ¢e odrediti
potraZnju za nadim proizvodima jesu iznosi prosje¢nih mirovina, njihove
eventualne povisice i uskladivanja s osobnim dohocima, kao i na¢in na
koji se starije osobe odlu¢uju na kupnju.

Jedan od elemenata segmentacije trzi$ta koji moze biti bitan za predvidanje
ponasanja potrosaca u odredenim situacijama, predstavlja i ¢injenica je li
nas proizvod namijenjen gradskom ili seoskom stanovnistvu.

Osim nabrojenog, postojijo$ mnogo elemenata segmentacije koje mozemo
i§¢itati iz podataka koje dobivamo iz izvjedéa o prodaji nagih proizvoda.
Kalkulacije koje radimo u odredivanju elasti¢nosti potraznje odnose se na
nacin na koji Zelimo ostvarivati profit. Naime, maksimizacija profita
u konac¢nici je vezana uz nagu odluku Zelimo li imati visoku razliku u cijeni
i prodavati manje proizvoda ili Zelimo prodavati velike koli¢ine proizvoda s
manjom razlikom u cijeni. Ako smo u moguénosti malim sniZenjem cijene
ostvariti puno vecu profitnu u¢inkovitost zato jer ¢e porasti broj kupaca
nasih proizvoda, vjerojatno éemo se odluditi na tu varijantu. Ako ocijeni-
mo da nam je broj kupaca ograni¢en i da oni imaju dovoljno raspoloZivog
dohotka bez obzira na cijenu koju im ponudimo, u tom slu¢aju najvjero-
jatnije ¢emo se odluciti za manji obujam prodaje uz vecu razliku u cijeni.



u ELASTIENOST POTRAZNJE

ELASTICNOST POTRAZNJE
POKAZUJE NAM ZA KOLIKO CE SE
PROMIJENITI POTRAZNJA AKO SE CIJENA
NEKOG PROIZVODA PROMIJENI ZA 1%.

NEELASTICNA POTRAZNJA

ODNOSI SE NA ONE PROIZVODE
KOJI SU LJUDIMA NEOPHODNO NUZNI
(PREHRAMBENE NAMIRNICE) ILI SU
PREDMET ,,0OVISNOSTI”, POPUT CIGARETA,
ALKOHOLA | SLIENOG. KOD OVIH
PROIZVODA POVECANJE CIJENE

ZA 1% MIJENJA POTRAZNJU

ZA MANJE 0D 1%.

ELASTICNOST POTRAZNJE

Elasti¢nost potraznje kod jednog proizvoda

Elasti¢nost potraznje pokazuje nam na koji na¢in promjena cijene utjece
na potro$aca pri kupnji odredenog proizvoda. Svatko od nas neke proiz-
vode kupuje ne razmisljajudi o njihovoj cijeni, dok je pri kupnjih drugih
proizvoda sklon dobro razmisliti hoce li ih kupiti ili ne. Ova ¢injenica je
podloga za odredivanje cijena koje npr. zavrsavaju na 99,99 kuna, $to
ipak nije vi$e od 100 kuna u o¢ima kupca.

Neelasti¢na potraznja

Mozemo re¢i da postoje neka dobra koja su elementarna: kruh, mlijeko
i drugi prehrambeni proizvodi, higijenske potrepstine itd., koje smo uvi-
jek spremni kupiti bez obzira na njihovu cijenu. S druge strane, postoje
proizvodi kao $to su alkohol, cigarete ili neki drugi koji imaju elemente
zadovoljavanja ,,ovisnosti” koje ljudi kupuju bez obzira na promjene nji-
hove cijene. Kod ovih proizvoda moZemo govoriti o tome da je promjena
potraznje vrlo mala, tj. govorimo o neelasti¢noj potraznji.

GRAFIKON 1. NEELASTICNA POTRAZNJA

AP > AQ
P21 — —
PROMJENA CIJENE VECA

pid - - JE OD PROMJENE KOLICINE

v

Q Q



ELASTICNOST POTRAZNJE u

Jedinicna elasticnost

Ako bi se potraznja za odredenim proizvodom mijenjala upravo toliko,
koliko se mijenja i njegova cijena, mogli bismo re¢i da se radi o jedini¢noj
elasti¢nosti. No, taj rezultat u stvarnosti je vrlo tesko posti¢i. Naime, tesko
je zamisliti da bi se cijena dobra promijenila za 5% i da bi se potraZnja
promijenila upravo za 5%.

GRAFIKON 2. JEDINIENA ELASTICNOST

AQ = Ap

PROMJENA KOLICINE JEDNAKA
JE PROMJENI CIJENE

Elasti¢na potraznja

Elasti¢na potraZnja je potraznja kod koje promjena cijene za jednu
jedinicu dovodi do promjene potraznje za vide od jedne jedinice. Dakle,
cijena bi se promijenila 5%, a potraZnja bi se mijenjala 10%, 20% ili vige.

GRAFIKON 3. ELASTICNA POTRAZNJA

AQ > Ap

PROMJENA KOLICINE VECA
JE OD PROMJENE CIJENE

v

JEDINICNA ELASTIENOST

POKAZUJE NAM IDEALAN ZAMISLJENI
OBUJAM PROMJENE CIJENE | POTRAZNJE.
U ovOME SLUCAJU PROMJENA CIJENE OD
1% DOVELA Bl DO PROMJENE POTRAZNJE
0D UPRAVO 1%, $TO JE U PRAKSI
UGLAVNOM NEMOGUCE.

ELASTIENA POTRAZNJA

PREDSTAVLJA SITUACIJU NA TRZISTU
KADA PROMJENA CIJENE OD 1% DOVODI
DO PROMJENE POTRAZNJE KOJA JE VECA
oD 1%. U ovim SLUCAJEVIMA RADI SE
0 ROBAMA KOD KOJIH SU POTROSACI
VRLO OSJETLJIVI NA PROMJENU CIJENA
| KOD KOJIH SE, AKO SE CIJENA POVECA,
ZNACAINO SMANJUJE POTRAZNJA.
PRIMJER ZA TO SU SEZONSKO

VOCE | POVRCE, UKRASNI

PREDMETI...



DOBRA SUPSTITUTI

DVIJE ROBE KOJE IMAJU ISTU NAMJENU

| KOJE JEDNA DRUGU MOGU ZAMJENJIVATI.

NA PRIMJER, DVIJE VRSTE PIVA, DVA
VOENA SOKA, DVIJE RAZLICITE
MINERALNE VODE...

KOMPLEMENTARNA DOBRA

DOBRA, T). ROBE KOJE SE MEDUSOBNO
NADOPUNJUJU: AUTOMOBIL | BENZIN,
BICIKL | GUMA ZA BICIKL...

NEOVISNA DOBRA

DVIJE ROBE KOJE SU U POTPUNOSTI
ODVOJENE | POTRAZNJA ZA NJIMA NEMA
NIKAKVIH DODIRNIH TOCAKA. TO BI NPR.
BILI KISOBRAN | OLOVKA, MOBITEL

| CIPELE...

Elasti¢nost je dakle ekonomski pojam koji nam pokazuje za koliko ¢e
se promijeniti potraZnja za nekim proizvodom, ako se njegova cijena
promijeni za 1%.

Sve do sada spomenute teorije opisuju potraznju za homogenim proiz-
vodima. S obzirom da su homogeni proizvodi samo jedan mali segment
u potrosnji stanovni$tva, mozemo re¢i da one ne opisuju ponasanje

potro3aca u potpunosti.

Elasti¢nost potraznje ra¢unamo kao delta cjenovnu elasti¢nost potraznje,
kojom se mjeri ja¢ina promjene potraznje uzrokovane promjenom u cijeni.

FORMULA zA 1ZRACUN JE:

AP
AQ

Eo =

Elasticnost potraznje kod para proizvoda

Elasti¢nost moZzemo promatrati i u odnosu dva proizvoda. Ako postoje
dva proizvoda koji su jedan drugome supstituti, u tom slucaju prom-
jena cijene jednog proizvoda dovodi do poveéane ili smanjene potraZnje
drugog proizvoda.

Ako promotrimo dva dobra, odnosno proizvoda koja se mogu medusobno
zamjenjivati, recimo dvije vrste napitaka ili dvije vrste prehrambenih ar-
tikala ili neka druga dobra koja mogu nadomjestiti jedno drugo, u slu¢aju
povecanja cijene jednog dobra, povecat ¢e se potraznja za drugim dobrom.
Elasti¢nost potraznje kod dva proizvoda mozemo takoder promatrati
i u slu¢aju dobara koja se nadopunjuju. To su komplementarna dobra.
Komplementarni proizvodi su oni koji se uvijek koriste u paru. Na primjer,
automobil i benzin, cement i vapno, sjeme za poljoprivredu i umjetna gno-
jiva itd. Kod ovih dobara bitno je uoéiti da povedana potraznja za jednim
proizvodom, dovodi do poveéane potraznje za drugim proizvodom. Tako u
slu¢aju da padne prodaja automobila, smanjit Ce se i potraznja za benzinom.
Neovisna dobra su oni parovi proizvoda koji nemaju nikakvih dodirnih
toc¢aka i gdje promjena cijene i potraznje za odredenim proizvodom nema
nikakav utjecaj na promjenu cijene i potraznje za drugim proizvodom.
To su proizvodi koji nemaju onih elemenata koji bi ih doveli do zajedni¢kih
upotrebnih vrijednosti ili upotrebnih navika. Npr., to mogu biti sladoled
i kiSobran, knjiga i jabuka i sli¢no.

Elasti¢nost potraznje kod parova proizvoda izratunavamo po formuli:

AP zarobuX
AQzarobuY

Elasti¢nost = (sve u postocima)



Elasticnost dohotka i promjene raspolozivog dohotka

Tre¢i model prema kojemu mozemo promatrati elasti¢nost vezan je za
raspolozivi dohodak potrosaca. Svaka promjena u raspolozivom dohotku
potrodaca dovodiido promjene potraZznje za odredenim proizvodima.

Elasti¢nost koja je vezana uz dohodak izra¢unavamo po formuli:

AI (promjena u raspolozivom dohotku potrosaca)

Elasti¢nost dohotka =
AQ (potraznja za odredenim proizvodom)

[ = Income

Utjecaj elasti¢nosti dohotka na potraznju razli¢it je za razlicite proizvode.
Oni proizvodi koji su vezani uz prehranu ili neke navike poput cigareta
i alkohola, gdje govorimo o neelasti¢noj potraznji za tim proizvodima,
nisu osobito osjetljivi na promjenu dohotka, dok su drugi proizvodi, kao
$to su luksuzna dobra, automobili, jahte i sli¢no, vrlo osjetljivi.

Dakle, ako dode do promjene u dohotku u smislu njegova povecanja,
nece biti velikih promjena u potraZnji za prehrambenim proizvodima,
ali ¢e porasti potraznja za luksuznim proizvodima kao $to su automo-
bili, jahte, putovanja i sli¢no. One robe kod kojih dolazi do promjene
potraznje u slu¢aju promjene dohotka nazivamo superiorne robe.
Druga vrsta roba su inferiorne robe.

Kod inferiornih roba dolazi do promjene potraznje koja je obrnuto propor-
cionalna promjeni dohotka navise. Dakle, inferiorna dobra su ona kod
kojih povecanje dohotka dovodi do smanjenja njihove potraznje. Npr.,
povecanjem dohotka doéi ¢e do smanjenja potraznje za prehrambenim
namirnicama koje se smatraju hranom za najsiromasnije: tjestenina,
odredene vrste najjeftinijeg kruha...

Elasti¢nostpotraznje takoderimavezuisadministrativnim odredivanjem
cijena. Naime, ¢esto se nalazimo u situaciji da drzava zbog neelasti¢ne
potraZznja za odredenim proizvodima mora intervenirati na trzistu kako
bi zastitila potrosace.

Tako je kod nas bilo uobi¢ajeno da se pekarska industrija administrativnim
uredbama prisiljava na proizvodnju odredenih koli¢ina najjeftinijeg crnog
kruha, uz administrativno odredivanje cijena takvog kruha. U segmentu
zaStite potro$aca takoder postoji i odredba o najvisim kamatnim stopama
koje se mogu primjenjivati za dug potro$aca po kreditnim karticama.

Jo$ jedan primjer tice se administrativnog odredivanja najnize placa za
pojedinu granu djelatnosti, tako da poslodavci ne mogu platiti manje
iznose od onih koji su odredeni kao minimalna nadnica za odredeni posao.

ELASTIENOST DOHOTKA

POKAZUJE NAM KAKO SE OVISNO O
PROMJENAMA RASPOLOZIVOG DOHOTKA
KOD POTROSACA MIJENJA POTRAZNJA ZA
ODREDENIM PROIZVODIMA.

SUPERIORNE ROBE

SVE ONE ROBE KOJE SU OSJETLJIVE
NA PROMJENU DOHOTKA POTROSACA.
To su ROBE KOJE CE POTROSAC KUPOVATI
U VECIM KOLICINAMA AKO MU SE POVECA
RASPOLOZIVI DOHODAK | OBRNUTO,
KUPOVATI CE IH MANJE AKO

MU SE DOHODAK SMAN]JI.

OVE ROBE NAZIVAJU SE JO3

| ,,NORMALNE ROBE”.

INFERIORNE ROBE

SVE ONE ROBE KOJE SE KUPUJU U MANJIM
KOLICINAMA AKO SE POVECA RASPOLOZIVI
DOHODAK. POTROSACI NA VISO) RAZINI
DOHOTKA KUPUJU MANJE JEFTINE
0BUCE, ODJECE, KUPUSA | SL.

ADMINISTRATIVNO
ODREDIVANJE CIJENA

POSTUPAK KOD KOJEGA DRZAVA

KAKO Bl ZASTITILA POJEDINE KATEGORIJE
STANOVNISTVA ODREDUJE MAKSIMALNE
CIJENE ZA POJEDINE ARTIKLE. NPR.
MAKSIMALNU CIJENU ZA CRNI

KRUH, MLIJEKO, ULJE,

BRASNO, PSENICU...




ELASTICNOST POTRAZNJE

Pitanja - opéi dio

NS ks W

Sto je elasti¢nost potraznje?

Nabrojite proizvode za kojima potrosaci imaju neelasti¢nu potraznju?
Objasnite jedini¢nu elasti¢nost.

Koje vrste proizvoda imaju elasti¢nu potraznju?

Objasnite §to su dobra supstituti.

Sto su komplementarna dobra?

Objasnite na primjeru neovisna dobra.

Pitanja - posebni dio

1
2
3.
4

Objasnite elasti¢nost dohotka.
Sto su to superiorne robe?
Sto su to inferiorne robe?

Kako funkcionira administrativno odredivanje cijena
— objasnite na primjeru.



PODUZETNISTVO | UPRAVLJANJE PODUZECEM u

PODUZETNISTVO |
UPRAVLJANJE PODUZECEM

e PODUZETNISTVO KAO GLAVNI CIMBENIK PROIZVODNJE
e OBLICI ORGANIZIRANJA PODUZECA

e DRUSTVENA ODGOVORNOST PODUZECA

e TEORIJE PROFITA | RASPODJELA PROFITA

e MODELI PODUZECA

e TEORIJE O CILJEVIMA PODUZECA

e 0SOBE POVEZANE S PODUZECEM



PODUZETNISTVO | UPRAVLJANJE PODUZECEM

OKRUZENJE PODUZETNISTVA

Pokusati odrediti pona$anje potrosaca u razli¢itim situacijama ili svesti
njihovo ponaSanje na odredene modele, prikazati zakonitosti ljudske
psihe grafikonima i formulama izuzetno je zahtjevan zadatak. Ipak, pos-
toje odredene situacije u kojima se ljudi ponasaju na slican nacin.
Pradenjem onoga $to se dogada u trgovinama i poduzecima te biljezenjem
povijesnih podataka o kupovini kod razli¢itih promjena na trzistu,
mozemo dodi do zaklju¢aka o buduéem ponasanju potrosaca, tj. kako ¢e
se potro$aci ponasati u odnosu na ponudene proizvode. Takoder, bitno
je da smo dovoljno upoznati s karakteristikama naseg proizvoda i odno-
som potroSaca prema njemu.

Saznanja o ponaganju potro$a¢a mozemo koristiti pri analizi elasti¢nosti
potraZnje prateéi prodaju nasih proizvoda u slu¢aju da smo mijenjali cije-
nu. Mozemo uo¢iti koliko je pala ili porasla prodaja nakon promjene
cijene te iz toga izvudi zakljuéak o tome kolika je elasti¢nost potraznje za
na$im proizvodima. Ovaj podatak ¢e nam biti vazan pri odredivanju
i formiranju cijene, o ¢emu ¢e jo$ biti rijedi u idud¢im poglavljima.

Stupanj diferencijacije proizvoda takoder je od bitnog znacaja. Ako kao
distributer prodajemo odredeni diferencirani proizvod, vazno je da
znamo kakvu vrstu statusnog simbola on predstavlja i na koji nacin je




PODUZETNISTVO | UPRAVLJANJE PODUZECEM

prihvaden kod kupaca. Bitno je znati i kakvim dohotkom kupci raspolazu
na odredenom trzistu, tako da u odredenim trenucima mozemo prila-
goditi nade poslovanje stvarnom stanju na trzistu. Isto tako u slu¢ajevima
krize, recesije, opadanja dohotka, bitno je predvidjeti na koji nacin ¢e
ti elementi utjecati na nase poslovanje. Analiziraju¢i promotivne akcije
mozemo pratiti kako se mijenja potraznja za nasim proizvodima, odnos-
no na koji na¢in kupci reagiraju na promociju naseg proizvoda i koliko je
naga marketingka kampanja uspjesna.

Ve je ranije spomenuto da §to je neko drustvo na visem stupnju razvoja,
ljudi vise tro$e na usluge. Najrazvijenije zemlje imaju 70% potro$nje koja
je vezana upravo uz kupovinu usluga.

Nadalje, ovisno o razini dohotka koji potro$adi ostvaruju, mijenjaju se
i njihove potro$acke navike. U najrazvijenijim zemljama prisutan je vrlo
znacajan trend promjena navika koje su vezane uz zdravu prehranu
i Zelju za putovanjima na egzoti¢na mjesta. Svijest o o¢uvanju okolisa
dovodi do promjena u potrodnji poput kupnje ekologkih proizvoda i onih
proizvedenih upotrebom obnovljivih izvora energije. Roba koja se na-
kon upotrebe moze reciklirati, smanjuje zagadenje okolisa. Tako npr.
povratna ambalaZa stvara kod kupaca osjecaj da svojom potro$njom ne
narusavaju prirodni okolis.

Ovaj trend, koji je sve prisutniji u razvijenim zemljama svijeta, doveo je
do stanovite krize u maloprodaji kao djelatnosti. O tome moramo voditi
ra¢una kada razmisljamo o segmentima trzista na koje ¢emo plasirati
nase proizvode, kojim ée kupcima biti namijenjeni i na koji na¢in ¢emo
s njima komunicirati.
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PobuzeCE

Poduzece je drustveno-ekonomska cjelina ¢iji je cilj proizvodnja roba
i usluga za potrebe potrosaca. Teoretski gledano svatko od nas mogao
bi za sebe proizvesti potrebnu obucu, odjecu, hranu. Medutim, za to bi
nam trebalo mnogo vremena te bi najvjerojatnije cijelo svoje slobodno
vrijeme trosili isklju¢ivo na to. Kako bi se skratilo vrijeme potrebno za
proizvodnju odredenih proizvoda postoje poduzeca.

Poduzeca se osnivaju jer u uvjetima specijalizacije i podjele rada
mogu masovno i po niskim cijenama proizvoditi velike koli¢ine proiz-
voda, roba i usluga za potrebe potrosaca, tako da bi potro$aci imali mnogo
vise slobodnog vremena i mogucnosti za specijalizaciju za obavljanje
onih djelatnosti u kojima ¢e ostvarivati najveéi dohodak.

Drugi razlog radi kojega se osnivaju poduzeca je pribavljanje financi-
jskih sredstava. Naime, za odredene slozene tehnologije potrebne su
velike kapitalne investicije. Tesko da bi netko od nas mogao dobiti 100 ili
200 milijuna eura kredita. Medutim, jedno poduzece koje ima nekoliko
tisuca zaposlenih i koje se ve¢ desetlje¢ima ili stolje¢ima bavi odredenom
djelatnoscu, relativno ¢e lako prikupi ta sredstva bilo putem banaka,
zaduZnicom ili izdavanjem novih dionica.

Tredi razlog odnosi se na mogucnosti poduzeéa da angaziraju veliki
broj stru¢njaka za odredene probleme, akumuliraju znanje i vjestine
unutar svojih proizvodnih procesa, te rade na razvoju novih proizvoda,
nastojedi prilagoditi svoje proizvode potrebama potrogaca.

Snaga trzi$ta je upravo u tome $to poduzeca, kao i pojedinci, u Zelji za os-
tvarenjem $to vecdeg profita, proizvode robe i usluge koje su maksimalno
prilagodene potrosa¢ima, kako bi ih ovi kupovali.

Ovo je stara spoznaja koja potjece jo§ od Adama Smitha koji je na
temu slobode poduzetnistva i trzidta rekao sljedeée: ,Nije ljubav prema
bliznjemu ta koja tjera postolara, pekara ili kroja¢a da nam sluze, veé
upravo obrnuto, njihova sebi¢nost.” Kako bi ostvarili $to veéi dohodak
i probitak za sebe, oni su ljubazni prema nama i na taj na¢in zadovo-
ljavaju na$e potrebe. To je najveda snaga trzista.

Oblici organiziranja poduzeca

U trzisnom gospodarstvu postoje razli¢ito organizirani oblici poduzeéa:
privatna poduzeéa u kojima postoje jedan ili vise pojedinaca koji su njego-
vi vlasnici, zatim drzavna poduzeée koja su preteZzito u vlasnigtvu drzave
ili jedinica lokalne samouprave, te zadruZno organizirana poduzeca.
Za nas je najbitniji privatni oblik organiziranja poduzeca. Privatna
poduzeéa mogu biti organizirana tako da imaju samo jednog vlasnika
koji je njegov preteziti vlasnik. Takav oblik poduzecéa nazivamo inokos-
nim vlasnistvom.

Ako postoje dva ili vise vlasnika koji imaju otprilike razmjerne udjele
u poduzedu, takav oblik nazivamo partnerstvo ili ortakluk.



Poduzeéa s mnos$tvom rasprenih vlasnika dije je vlasnitvo vezano
uz posjedovanje dionica odredenog poduzeda, nazivamo dionickim
drustvima, a vlasnistvo dionic¢arskim vlasni§tvom.

Sve velike svjetske korporacije organizirane su kao dioni¢ka drustva kako
bi svojim poslovanjem mogle ostvarivati $to veci udio na svjetskom trzistu.
Problem koji je prisutan kod ovakvih poduzeca je tzv. agencijski odnos.
Agencijski odnos je problem odnosa izmedu menadZmenta koji uprav-
lja poduzecem i rasprienih vlasnika. Taj odnos karakterizira ¢injenica da
menadZment vi$e $titi vlastite interese nego interese vlasnika.

U nastavku ¢e biti opisani pojedini oblici vlasnistva te navedene njihove
prednosti i nedostaci.

Pojedinacno vlasnistvo

Pojedina¢no vlasni$tvo nad poduzelem podrazumijeva da je jedna
fizicka osoba vlasnik toga poduzeéa. Ovakav oblik vlasnistva prisutan
je uglavnom kod malih i srednjih poduzeca. Veliki dio poduzeca u svi-
jetu, narocito u razvijenim zemljama, ima takav oblik organiziranja
privrede. Ona je usmjerena na usluge koje kod razvijenih zemalja ¢ine
70% BDP-aiu tom segmentu je jedan od najstabilnijih elemenata gosp-
odarstva, iako nema dominantni udio u stvaranju novih vrijednosti, tj.
u stvorenom BDP-u.

Kod nas veliki dio malog poduzetnistva u privatnom vlasnistvu otpada
na obrte, tj. samostalno obavljanje odredenih djelatnosti za koje je vlas-
nik i osniva¢ osposobljen, te koje obavlja u suradnji sa svojim radnicima.
Vlasniku, kod ovakvog organiziranja poduzeca pripada cjelokupna do-
bit, ali on je isto tako odgovoran i za snosenje gubitaka koji nastanu
u poslovanju. On odluduje o uvjetima i na¢inima poslovanja, o prosirenju
djelatnosti, ali i o eventualnom zatvaranju.

Prednosti pojedina¢nog oblika vlasnistva su u tome $to je osnivanje
ovakvog tipa poduzeca relativno jednostavno i jeftino, od procedure
za otvaranje pa do iznosa osnivackog kapitala. Sama organizacija kod
pojedina¢nog vlasnistva je jednostavnija i fleksibilnija. Ako je vlasnik
poduzeca kvalificiran za obavljanje svoje djelatnosti, on ima uvid ne
samo u to $to se dogada na trzistu, ve¢ ima i potpunu kontrolu nad
poslovanjem.

Negativnosti pojedina¢nog vlasni$tva su u tome $to vlasnik snosi
neograni¢nu odgovornost za poslovanje zbog ¢ega moze pretrpjeti gu-
bitke koji se ne mjere samo novcem koji je investiran u odredene poslove,
ve¢ gubitkom privatne imovine. Nadalje, kod ulaska u vece poslovne
poduhvate pojedincu je teze pribaviti vece financijske iznose koji su
potrebni za odredene poslove, tako da ne moze proéiriti svoje poslovanje
u kratkom roku s posudenim kapitalom.

Rok trajanja ovakvih poduzeca ¢esto je vezan uz poslovni vijek osnivaca,
tj. vlasnika. Obrti se vrlo ¢esto gase nakon $to vlasnik ode u mirovinu.
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Takoder i poduzeca koja ne uspiju preéi prvi osnovni prag poslovanja,
nestaju s odlaskom njihovih vlasnika s poslovne scene.

Prvi prag poslovanja podrazumijeva da umjesto jednog menadzera koji je
ujedno i vlasnik poduzeéa, te koji vodi sve poslove i odlu¢uje o svemu,
dio odgovornosti bude prenesen na druge menadzere koji su zaposle-
nici u poduzecu. Ako vlasnik u toku svojega aktivnog poslovanja uspije
poduzece organizirati tako da ono djeluje samostalno, bez njegovog nad-
zora i uplitanja, u tom slucaju poduzece moze nastaviti djelovati i nakon
§to se on povuce iz poslovanja.

Partnerstvo

Partnerstvo je oblik vlasni$tva nad poduzecem kod kojega dvije ili vise
osoba udruZuju svoja financijska sredstva i znanje kako bi zajednicki
obavljali odredene poslovne aktivnosti.

Partnerstvo ima prednost u tome $to se moze uspostaviti jednostavna
organizacijska struktura koja moze biti prilagodljiva trzisnim uvjetima.
Prednost partnerstva je i u tome $to partneri sa svojim specifiénim znanji-
ma i radom pridonose poslovanju poduzeca. Oni zadrzavaju kontrolu nad
poduzedem i odlucuju o svim bitnim elementima njegova poslovanja kao $to
su promjena djelatnosti, promjena poslovanja, raspodjela profita i sli¢no.
Nedostaci partnerstva, ovisno o oblicima organiziranja poduzeca, mogu
biti neograni¢ena odgovornost partnera za poslovne gubitke koji se
pojavljuju u poduzecu te tegkoce kod veéih investicijskih projekata i priba-
vljanja financijskih sredstava, s obzirom da se radi o obliku organizacije
koja ne raspolaze ve¢im kapitalom.

Cest nedostatak kod partnerstva mogu biti i razli¢iti pogledi na buduci
razvoj poduzeca. Nesuglasice se mogu pojaviti oko procjene doprinosa
pojedinog partnera uspjehu i poslovanju poduzeca, raspodjele profita,
utvrdivanja razvojne strategije i dr.

Korporacije

Korporacije su oblici organizacije poduzeca kod kojih vise osoba, odnosno
dionicara sklapaju medusobni ugovor o tome na koji na¢in ce se organ-
izirati poslovanje unutar korporacije. Korporacije karakteriza njihova
dominantna uloga na svjetskim trzistem proizvodnje roba i usluga,
kao i ¢injenica da najvi§e doprinose BDP-u u najrazvijenijim zemaljama.
Korporacije ¢esto zaposljavaju preko 100 tisuca radnika. Imaju proizvodnju
koja je ve¢a od BDP-a srednje velikih zemalja te raspolazu s financijskom
i politickom mo¢i koja im omogucava utjecaj u drustvu i utjecaj na
promjene koje se dogadaju. Korporativni oblik organiziranja poduzeéa
podrazumijeva da vlasnici dionica mogu odlucivati o poslovanju poduzeéa
i sudjelovati u dobiti, sukladno razmjernim odnosima vlasnickih udjela
koje im daju dionice u njihovom portfelju.

Djelovanje i status velikih korporacija izazivaju brojne dvojbe u drustvu
i dru$tvenoj znanosti. Naj¢e$ca pitanja odnose se na dvojbe je li potrebno



ograniciti moc¢ korporacija i do koje granice se moze korporacijama do-
pustiti da utje¢u na socijalni, drustveni i politi¢ki zivot u pojedinoj sredini.
Glavna prednost korporacije je u tome $to je odgovornost njezinih
dionicara za poslovanje i gubitke koji mogu proizadi iz tog poslovanja
ograni¢ena. Ona je razmjerna samo financijskim i trzinim vrijednosti-
ma njihovih dionica pri kojoj nema pojedina¢ne odgovornosti dionicara.
Prednost korporacije je i u tome $to se one osnivaju na neograniceni rok
trajanja koji nije vezan uz osnivace kompanije, ve¢ moze trajati sve dok
kompanija na trzi$tu ostvaruje osnovne uvjete za svoju egzistenciju.
Nakon $to se izdaju dionice pojedine kompanije, njima se trguje na
burzama i one ¢esto mijenjaju vlasnike. Kupnja dionica vezana je uz
$pekulacije o porastu njihove vrijednosti na trzistu ili isplati dividende,
tj. godisnje naknade vlasnicima dionica.

Korporacije takoder mogu prikupiti relativno velika financijska sredstva
izdavanjem novih emisija dionica, izdavanjem korporativnih obveznica
ili zaduZivanjem kod bankarskog sektora. Iz tako prikupljenih sredstava
one mogu financirati ulaganja u kapitalne objekte i projekte, osigurati
pri tome razmjerno veliki udio na trzistu, ¢ime stje¢u prednosti efekata
ekonomije obujma.

Nedostaci korporacija vezani su uz ¢injenicu da u pojedinim zemljama
poput SAD-a postoji dvostruko oporezivanje. Naime, korporacije pla¢aju
porez na dobit, a ako se isplacuje dividenda, vlasnici dionica jo§ jednom
placaju taj isti porez. K tome, u korporacijama se ¢esto pojavljuje agencijski
odnos, tj. problem odnosa izmedu menadZera koji upravljaju poduzeéem
i dioni¢ara koji zbog svojih razmjerno malih dioni¢kih udjela u poduzeéu
nemaju poseban interes niti mogucénost upravljati razvojem dogadaja
u poduzecu, njegovom strategijom, kadrovskom politikom i sli¢nim.
Nedostatak korporacija je takoder i u tome $to imaju zakonodavni okvir
koji im nalaZe vrlo stroga pravila financijskog izvje$¢ivanja pri kojemu se
svi podaci o poslovanju kompanije moraju javno, financijskim izvje$¢ima,
prezentirati dioni¢arima i javnosti koja je zainteresirana za kupnju njihovih
dionica na burzama. Takav sustav izvje$¢ivanja prisiljava kompanije, orga-
nizirane u obliku korporacija da veéinu svojih podataka, koje bi drugi oblici
organiziranja drzali poslovnom tajnom, daju na uvid javnosti, i to od finan-
cijskih pokazatelja do svih ostalih pokazatelja koji su vezani uz poslovanje,
investicije, Sirenje na trzistu i sli¢no.

U posljednje vrijeme doslo je do velikih korporacijskih skandala poput
slu¢aja Enron u SAD-u i propasti pojedinih bankovnih investicijskih
kuca u recentnoj financijskoj krizi. Kako bi osigurali velike godi$nje
premije i zarade, menadZeri u tim kompanijama pogre$no su prika-
zivali stvarno financijsko stanje. Frizirajuéi bilance putem povezanih
kompanija stvarali su dojam u javnosti da imaju puno vece profite od
onih stvarnih i na taj nadin osiguravali sebi veliku zaradu bonusima za
uspje$no poslovanje, ne vodeéi pri tome racuna o dugoro¢nim interesi-
ma dionicara i ostalih zaposlenika.



PRIMJER

Siemens je njemacko poduzece koje ima gotovo dvostruko vecu proizvodnju
od ¢elokupnoga hrvatskog gospodarstva. Posluje u gotovo svim zemljama
svijeta i glavni je svjetski proizvodal elektroopreme, telekomunikacijske
opreme i drugih proizvoda iz ove branse. Tokom 90-ih godina Siemens je ot-
varao off-shore poduzeca u tzv. poreznim rajevima poput Djevi¢anskih otoka.
Takva su im poduzeca sluzila za placanje nelegalnih provizija i podmiéiva-
nje drzavnih duZnosnika u nerazvijenim zemljama za dobivanje pojedinih
poslova. S obzirom da su financijska kontrola, a i njemacka vlada to presutno
tolerirale, menadzeri u Siemensu dogli su na ideju da na ovaj nadin, jer nije
bilo stvarne kontrole, osiguraju za sebe znacajne financijske koristi. Poceli su s
otvaranjem mnogobrojnih privatnih off-shore kompanija u poreznim oazama,
gdje se ne vodi precizna evidencija o poslovanju i stvarnim razlozima placanja.
Kroz takve kompanije prikazivali su isplate provizija za dobivanje pojedinih
poslova, a u stvarnosti su taj novac prisvajali za sebe. Kada je afera izbila u
javnosti, njemacka financijska i kriminalisti¢ka policija u jednoj su noéi izvrsile
pretres stanova i uhicenje oko sedamdeset menadzera koji su bili zaduZeni za
poslovanje Siemensa. Pretresom je utvrdeno da postoje dokumenti i dokazi
kako je nekoliko stotina milijuna eura iz poslovanja Siemensa na ovaj nacin
nezakonito zavr$ilo na ra¢unima njihovih menadzera.

Drzavno vlasnistvo

Ovakav oblik vlasnistva podrazumijeva vlasni$tvo drzave nad pojedinom
imovinom, resursima ili poduze¢ima. Drzavno vlasnistvo bilo je svoje-
dobno dominantan oblik vlasni$tva u socijalistickim zemljama u kojima je
vecina gospodarstva bila u drzavnim rukama. U socijalizmu drZava je plan-
skim putem odredivala §to ce se proizvoditi, u kojim koli¢inama i na koji
nacin ¢e se robe distribuirati prema kupcima. Danas je drZavno vlasnistvo
prisutno u vedini zemalja svijeta i to uglavnom u vidu vlasni$tva drzave
nad odredenim resursima od strateskog nacionalnog interesa poput ener-
getike, gospodarenja vodama, prirodnih resursa i sli¢nog. Jedinice lokalne
samouprave takoder imaju u vlasni$tvu odredena poduzeca koja se brinu
0 javnim interesima gradana i osiguravaju im komunalne, transportne ili
druge usluge.

Drzavno vlasni$tvo se uglavnom smatra prili¢no neefikasnim modelom
gospodarenja u usporedbi s privatnim vlasnistvom. U drzavnim poduze-
¢ima Cesto je prisutan visok stupanj korupcije, a na drzavno se vlasnistvo
Cesto gleda kao na svadije i nicije, zbog ¢ega se gospodarenje u drzavnim
poduzeéima najéesée ne vodi dovoljno efikasno i racionalno. Dok su pri-
vatna poduzeca fokusirana na ostvarivanje §to vece dobiti za svoje vlasnike,
drzava bi u gospodarenju poduzeéima u svome vlasni$tvu prvenstveno
trebala voditi ra¢una o opéem dobru i zastiti javnih interesa.

Ako se ovakva uloga drzavnog vlasni$tva savjesno primjeniiako se njime
upravlja u maniri dobrog gospodara, ono u pojedinim kriznim situaci-
jama moze imati pozitivnije drustvene efekte od privatnog vlasnistva.



Tako npr. u slu¢aju naglih trzisnih $okova i promjena cijena energenata,
drzava moze, putem poduzeca koja se bave njihovom proizvodnjom
i distribucijom u njezinom vlasnistvu, zaustaviti podizanje cijena i amor-
tizirati negativne ucinke kako bi zastitila standard gradana.

PRIMJER

Kada je privatizirana elektroopskrba u Kaliforniji, veéina privatnih distri-
butera nije se brinula o odrzavanju sustava, ve¢ su samo vodili ra¢una o
distribuciji i ostvarivanju $to vedeg prometa i $to efikasnijoj naplati.
S vremenom, kako se Kalifornija razvijala, potrebe za energijom su rasle,
prvenstveno zbog rasta prodaje potrosacke elektronike (kompjutori, hladnja-
ci, klima uredaji...) ku¢anstvima. Preopterecenje sustava bilo je takvo da je
doslo do opceg raspada energetskog sustava Kalifornije. Privatne tvrtke
koje nisu ulagale u odrzavanje i njegovu dugoroénu stabilnost, morale su
odustati od daljnjeg upravljanja elektroenergetskim sustavom i on je presao
u vlasni$tvo lokalne samouprave. Nakon toga situacija se normalizirala.

Mjesovito vlasnistvo ili privatno-javno partnerstvo

U pojedinim situacijama mogucde je iskoristiti kombinaciju efikasnosti,
brzine i fleksibilnost privatnog vlasnistva te brige o opéem dobru koju
sa sobom nosi drzavno vlasnistvo. To se moze ostvariti u zemljama s vrlo
niskim stupnjem korupcije i nepotizma, dobrom zakonskom i pravosud-
nom regulativom te visokom svije$§¢u o javnom interesu i opcenito
s drustvenom klimom u kojoj je standrard ponasanja takav da poduzeca
i pojedinci vode ratuna o onome $to se dogada u njihovoj okolini.
Privatno-javno partnerstvo je mjeSovito vlasnistvo u kojemu drzava osigu-
rava odredene resurse, najcesce zemljiSte, infrastrukturu i dr., a privatnici
upravljaju pojedinim dijelovima odredenog projekta.

Privatno-javno partnerstvo kod nas je bilo prisutno u izgradnji sportskih
objekata i gospodarenju pojedinim privrednim granama poput komunal-
nih usluga na lokalnoj razini.

U svijetu se privatno-javno partnerstvo danas sve vige koristi kako bi
se drzava rasteretila pojedinih neefikasnih sustava upravljanja. Cesto
za pojedine sluZbe privatno vlasni$tvo moze osigurati daleko jeftinije
usluge nego $to to moze drzavna administracija i drzavni sustav uprave.
Primjer za privatno-javno partnerstvo su zatvori, koji su u privatnom
vlasni$tvu u nekim zapadnim zemljama, i koji osiguravaju daleko manje
utro$ka sredstava po jednom korisniku zatvora. Takoder, to mogu biti
pojedini sustavi za upravljanje prometom unutar grada ili upravljanje
komunalnom infrastrukturom.

Budu¢nost privatno-javnog partnerstva vezana je uz sustav koji ¢e osigu-
rati ne samo brigu o profitu, ve¢ibrigu o zajedni¢kom javnom interesu.
Dakle, to je sustav koji ¢e sve vige prevladavati u buduénosti u onim
segmentima koji su od opleg interesa za standard, zdravlje, sigurnost
i kvalitetu zivota ljudi.



Drustveno vlasnistvo

Ovaj specifican oblik vlasnistva, koji nije predstavljao niti drzavno niti
privatno vlasni$tvo, bio je prisutan u bivsoj Jugoslaviji. Dok su u osta-
lim socijalistickim zemljama vecinu poduzeca i resurse, kao i nadzor
nad njima drzali pod svojom kontrolom drZavni organi, tj. oni su bili
drzavno vlasni$tvo, kod nas je u samoupravnom socijalizmu bio prisu-
tan oblik vlasnistva koji je nazivan drustvenim. Drustveno vlasnistvo
podrazumijevalo je da radnici koji su zaposleni u poduzec¢u ujedno pred-
stavljaju i njegove vlasnike. Radnici, zaposleni u odredenom poduzecu,
su ovisno o tome koliko su proveli na radu u njemu imali i moguénost
upravljanja tim poduzecem, a na temelju toga su stjecali i odredena pra-
va prilikom raspodjele sredstava iz stambenih fondova, kredita koje su
davala poduzeca i sli¢no. Nazalost, ovaj sustav se prilikom privatizacije
provedene u 90-im godinama proslog stoljeca nije uspio transformirati u
efikasan privatizacijski model. Prijedlozi pojedinih svjetskih ekonomista
i8li su u smjeru legalizacije zatecenog stanja kroz podjelu dionica rad-
nicima, koji su stvorili ta poduzeca svojim radom u njima.

S druge strane, neke tranzicijske zemlje poput Slovenije ili Cegke provele
su vrlo uspje$nu kuponsku privatizaciju i izbjegle zamke privatizacije
i divljeg kapitalizma kroz koje je prosla Hrvatska. U Hrvatskoj je katastrofa-
Ino provedena privatizacija dovela do devastacije proizvodnje, zaustavljanja
pojedinih privrednih djelatnosti i opéenito gubitka osnovnih elementa
za proizvodnju poput znanja i kriticne mase stru¢njaka u pojedinim
djelatnostima.

Zadruzno vlasnistvo

Ovaj oblik vlasnistva predstavlja specifi¢an odnos izmedu privatnih
poduzetnika koji se medusobno udruZuju. Zadruga podrazumijeva da
unutar nje nastavljaju egzistirati samostalna poduzeda ili samostalni
pojedinci, poduzetnici koji udruzuju svoja sredstva radi odredenih zaje-
dnickih ciljeva i interesa.

Primjer zadruga su proizvodadi maslina koji se udruzuju kako bi kupili
skupu opremu za pre$anje maslina. Kako svatko od njih ne bi morao inve-
stirati sredstva u nabavku opreme koju koristi jedan ili dva dana godisnje,
oni se udruzuju i zajednic¢ki kupuju opremu koju dogovorno koriste.
Zadruge se takoder mogu koristiti i osnivati radi plasmana odredenih
proizvoda na trzi$tu, stvaranja branda ili obavljanja pojedinih proizvod-
nih faza kao $to su pakiranje, distribucija itd.

Zadrugarstvo je prisutno i u zapadnim zemljama, prvenstveno mediter-
anskog pojasa kao $to su Italija, Francuska, Spanjolska u kojima postoje
zadruge ili kooperativi koji imaju svoju proizvodnju, svoju preradu te svoje
trgovine i druge kanale distribucije.

Ujedinjeni mali proizvodadi na trzistu stje¢u mnogo vecu snagu. Pojedine
funkcije poput uprave, brendiranja, obrade trzita, nastupa na sajmo-
vima, obavljaju se zajednicki tako da su mali proizvodadi manje izloZeni
odredenim trzi$nim rizicima i troskovima.



DRUSTVENA ODGOVORNOST
KORPORACIJA

(CorrorATES SociaL ResponsiiLITY - CSR)

Drustvena odgovornost korporacija je pojam koji je u posljednje vrijeme
vrlo prisutan u ekonomskoj javnosti, a odnosi se na ciljeve poslovanja
velikih korporacija, njihov odnos prema siromasnim zemljama, okolisu
i okruzenju u kojemu kompanije posluju.

Koncept drustvene odgovornosti korporacija usmjeren je k tome da ciljevi
koje imaju korporacije budu uskladeni s ciljevima drustva i da se njihovo
poslovanje odvija na negkodljiv na¢in u odnosu na pojedine drugtvene
skupine i okolis. Ovaj koncept nalaZe izbjegavanje iskoristavanja siroma-
$tva u pojedinim zemljama kori$tenjem jeftine radne snage, Cesto i rada
djece, kako bi se ostvarili ekstra profiti, neodgovorno utjecalo na zagade-
nje okoli$a i uni$tavanje prirodnih resursa.

Drustvena odgovornost u ovome smislu postavlja pred korporacije za-
datak da u jednom dijelu svoga poslovanja imaju skupine stru¢njaka koji
vode racuna o tome koliko su interesi tvrtke i njezino poslovanje uskladeni
s interesima drustva i ¢jelokupne zajednice unutar koje posluju.

U Europskoj uniji vrlo je bitna koncepcija drustvene odgovornosti kor-
poracija i ona je ugradena u ve¢inu ekonomskih dokumenata koje je EU
izdala u zadnje vrijeme.

Vedina sadrzaja koji su vezani uz drustvenu odgovornost kompanija moze
se svesti na dva elementa. Prvi element odnosi se na to da ciljevi kom-
panije moraju biti uskladeni s ciljevima drustva. Dakle, oni ciljevi drustva
koji su vezani uz kvalitetu Zivota, odnos prema pojedinim skupinama u
drustvu i okoli$u, moraju biti uskladeni s poslovanjem unutar kompanije.
Drugi bitan element dru$tvene odgovornosti vezan je uz odrzivi razvoj
i promis$ljanje budu¢ih aktivnosti kompanija koje moraju biti takve da ne
$tete prirodnom okolidu, ne zagaduju zrak, vodu i tlo, te da primjenjuju
najvise ekologke standarde.

Primjena koncepta drustvene odgovornosti unutar kompanije moze
imati vrlo pozitivne posljedice na njezino poslovanje. Drustveno odgovor-
no poslovanje pridonosi stvaranju pozitivnog imidZa u javnosti i medu
kupcima. Takvo poslovanje ¢esto utjece na lojalnost kupaca koji su u po-
sljednje vrijeme sve informiraniji, ekologki i drustveno osvjesteniji te
skloniji honoriranju drustveno odgovornog poslovanja. Takvi potrosaci
izbjegavaju kompanije koje vrse pokuse na Zivotinjama i nehumano se
odnose prema radnoj snazi, a preferiraju one koji se brinu za zastitu
okoliga i posluju po nacelu fair-tradea.

Primjenom nacela drustvene odgovornosti ¢esto je moguce i sniziti troskove
poslovanja zato jer veéina drZava u razvijenom svijetu ima posebne poti-
caje i subvencije za pojedine oblike takvog poslovanja. Npr., za ekolosku
poljoprivredu, koristenje obnovljivih izvora energije, proizvodnju koja se
u potpunosti moze nakon upotrebe reciklirati...

DRUSTVENA ODGOVORNOST

PODUZECA (CORPORATES SOCIAL

RESPONSIBILITY - CSR)

POJAM KOJI OPISUJE ODNOS PODUZECA
PREMA SVOJO) OKOLINI, NJEGOVU
ODGOVORNOST PREMA PRIRODNOM
OKOLISU | DRUSTVU U KOJEM POSLUJE.
CSR JE DANAS VRLO BITAN ELEMENT
KOJI ZNACAJNO UTJECE NA
REPUTACIJU PODUZECA

NA TRZISTU.
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PROIZVODNI PROCESI U PODUZECU

U opéem smislu mozemo re¢i da poduzece funkcionira tako da na trzistu
faktora uzima razli¢ite inpute: rad, kapital, strojeve i opremu, sirovine
i repromaterijal. Te inpute poduzece uvlaéi u sebe u proces proizvodnje,
dodajudi vrijednost razli¢itim elementima i stvarajudi na kraju outpute,
proizvode namijenjene trzitu.

SLIKA. TOKOVI U PROCESU PROIZVODNJE
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Osnovni elementi kojima definiramo odredeno poduzece su njegova
misija, vizija, ciljevi, strategija i taktika.

Misija poduzeca vezana je uz ono ¢ime se poduzece bavi. Misija je njegova
osnovna djelatnost koju odreduje poduzetnik, odnosno vlasnik prilikom
osnivanja poduzeca. Tako je misija VERN’a obrazovanje studenata, misija
ZET-a prijevoz putnika, misija Zrinjevca odrzavanje parkova i sli¢no.

Vizija poduzeca je pojam koji opisuje na koji na¢in uprava poduzeca
ili njegov vlasnik vide poduzece kroz odredeno vremensko razdoblje,
za 5 ili 10 godina. Vizija poduzeca vezana je za smjerove i strategije koji-
ma e se poduzece kretati, te §to je ono §to je pred nama i ¢emu tezimo.

Ciljevi poduzeca su objedinjena misija i vizija. Dakle, ciljevi poduzeca
vezani su uz to $to poduzece u prvom redu Zeli ostvariti. Naravno, cilj
poduzeca je ostvarivanje profita, ali dugoro¢no gledano to je i stabilnost
poslovanja, ostvarivanje odredenih trzisnih ciljeva, zauzimanje segmen-
ta trzi$ta te stvaranje odredene percepcije kod kupaca.

Strategija je pojam koji dolazi iz vojne terminologije i vezan je uz pojam
stratega ili vojskovode. Strategija poduzeca je jedan dugoro¢ni cilj koji
poduzele Zzeli ostvariti i prema kojemu usmjerava sve svoje napore i
dugoroéne, visegodisnje aktivnosti kako bi ga dosegnuo. Strateski cilj
nekoga poduzeca moze biti i gradenje ugleda kod kupaca ili stvaranje
odredenih elemenata trzigne prepoznatljivosti.

Taktika s druge strane predstavlja kratkoro¢ne poteze, kojima se odgovara
na odredene promjene koje se pojavljuju na trzistu. Npr. kada je Dukat
u svoj prodajni asortiman uveo mlijeko s poklopcem, krenuo je s reklamnom
kampanjom ,lako se otvara, lako se zatvara”. U kampanji je predstavljeno
tetrapak pakiranje s plasti¢nim ¢epom koji se mogao ili zavrnuti ili utisnuti
kako bi se jednom otvoreno mlijeko moglo ponovno zatvoriti. U to vrijeme
Vindija nije imala tehnologiju proizvodnje i pakiranja u ovakvoj vrsti
ambalaze, ali takti¢ki je odgovorila na ovu reklamnu kampanju kampa-
njom koja je imala slogan , lako se pije”. Dakle, taktika je uvijek odgovor na
odredene poteze i mjere koje poduzima konkurencija.

MislJA PODUZEEA

OSNOVNA JE DJELATNOST PODUZECA,
T). ONO CIME SE PODUZECE BAVI.
MISIJU ODREDUJE PODUZETNIK
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PROFIT

JE RAZLIKA IZMEBU UKUPNIH PRIHODA
| UKUPNIH TROSKOVA. PROFIT JE PREMA
NEOKLASICNOJ TEORIJI GLAVNI CIL)
POSLOVANJA | ON JE PRIORITETAN ZA
PODUZETNIKA. PROFIT JE DIO KOJI
OSTAJE PODUZETNIKU KAO NAKNADA
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RIZIK | ANGAZMAN.
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INOVACIJSKA TEORIJA PROFITA

GOVORI O TOME DA JE PROFIT REZULTAT
PRIMJENE INOVACIJA KOJE SU PRISUTNE
NA TRZISTU. ONA PODUZECA KOJA PRVA
PRIMJENE INOVACIJSKE POSTUPKE U SVOJO)

PROIZVODN]JI, ODNOSNO PRIJE UVEDU BOLJE,

EFIKASNIJE | BRZE STROJEVE, OPREMU ILI
POSTUPKE KOJI SU NASTALI KAO REZULTAT
INOVACIJA, BIT CE BRZA, EFIKASNIJA

| KVALITETNIJA TE CE TIME STECI
KONKURENTSKU PREDNOST

| OSTVARITI VECE PROFITE.

PROFIT

Osnovni cilj poslovanja
poduzeca u trzi$nim uvje-
tima je stvaranje profita.
Naravno, osim ovoga pos-
toje i drugi ciljevi kao $to su
Sirenje na trzistu, dugoro¢ni
opstanak poduzeca, stvara-
nje pozitivnog ugleda kod
kupaca i sli¢no.

Profit je razlika izmedu
ukupnih prihoda i ukupnih
troskova.

Ukupni prihodi definirani
su kao koli¢ina proizvede-
nih i prodanih roba i usluga
pomnozenih s njihovim jedi-
ni¢nim cijenama.

Ukupni troskvi su suma
svih financijskih izdataka
koje je poduzece imalo to-
kom svoga poslovanja.

Prema klasi¢noj teoriji, poduzeca ne bi mogla ostvarivati profite zato
jer bi u slu¢aju da neko poduzece ostvaruje profit, drugi podzetnici to
pokusali kopirati i takoder raditi na istom podru¢ju. Kada bi se u odredenom
trzisnom segmentu pojavio velik broj ponudaca, cijena bi se spustila tako
da se ne bi ostvarivalo profit, ve¢ samo odredena redovna naknada za
poslovanje, tj. za angaZzirani kapital i poduzetnic¢ki angazman. Medutim,
u praksi naravno da poduzeca ostvaruju profite i to vrlo znacajne.

Opisat ¢emo ukratko neke od teorije profita koje obja$njavaju zbog ¢ega
poduzeca ostvaruju profit:

Inovacijska teorija

Prema inovacijskoj teoriji poduzece ostvaruje profit jer se na trzi§tu po-
javljuju novi proizvodi koji su efikasniji i mogu se koristiti u proizvodnji.
Ona poduzeca koja prva primijene te proizvode u svome radu, ostvaruju
vecu zaradu i veéi profit. Naime, ako se pojavi novi stroj koji moze daleko
jeftinije i efikasnije proizvoditi odredene proizvode, ona poduzeca koja
prva zamjene staru tehnologiju novom, ostvarivat Ce profite.



Monopolisticka teorija

Prema monopolisti¢koj teoriji profita poduzeca su u svakom trenutku na
odredeni naé¢in monopolisti. Naime, ako zamislimo jednu ulicu u kojoj
ima deset trgovina, postojat ¢e neki proizvodi koji ¢e se nalaziti samo
u jednoj od tih trgovina. U tom sludaju ¢e poduzeée moéi podidi cijenu
tome proizvodu i ostvarivati vece profite.

Nadalje, monopolisti¢ka teorija govori o tome da je mogude ostvarivati
profite tako da poduzece na temlju rezultata analize potreba kupaca i trzi-
$ta, nastoji dio svojega segmenta poslovanja formirati tako da ono bude
monopolsko na odredeni nacin, tj. da ono bude jedino koje moze kupcima
ponuditi odredene robe ili usluge.

Kompenzacijska teorija

Kompenzacijska teorija profita govori o tome da je profit naknada podu-
zetniku jer on ulazi u odredeni rizik. Naime, tko ne riskira, taj ne profitira.
U svome poslovanju poduzetnik uvijek ima moguénost ostvariti ili gubi-
tak ili profit. Sto je ve¢i rizik u odredenom poslovanju, ve¢ije i o¢ekivani
profit. Dakle, prema kompenzacijskoj teoriji profit je naknada poduzet-
niku za njegovo poslovanje i za njegov ulazak u rizik.

Potrebna velicina profita

Tesko je odrediti koliki bi stvarno trebali biti profiti. Oni ovise o djelatnosti
i o rizicima koje nosi odredena djelatnost. Npr. kod prodaje sezonskog
voca i povréa zara¢unata marza je ¢esto 100, 200 ili ¢ak 300%. Naime,
u poslovnim operacijama takve vrste, potrebno je u odredenom trenutku
nabaviti velike koli¢ine proizvoda kod kojih postoji rizik kvarenja, uz
¢injenicu da se oni prodaju samo u odredenoj sezoni. S druge strane,
postoje proizvodi na koje se dodaje marza od samo 3, 5 ili 7%.

Tesko je stoga jednozna¢no odrediti koliki bi trebali biti profiti, no, ako
pogledamo na koji na¢in funkcionira svjetska ekonomija, tada moZemo
primijetiti da velika poduzeca, velike medunarodne korporacije uglavnom
ostvaruju oko 12% profita na angazirani kapital.'® Kod manjih poduze¢a
u svijetu prosjek je oko 17%.17 Dakle, gledano na razini manjih i vec¢ih
poduzeca u cijelom svijetu, prosje¢na profitna stopa je negdje oko 15%,
$to znadi da bi opcenito govoredi poduzeée trebalo biti zadovoljno ako ostva-
ruje profitnu stopu od oko 15% na angazirani kapital.

Naravno, visinu ostvarenog profita mozemo promatrati i kroz benchmarking,
tj. usporedbu s konkurencijom. Ako se konkurencija bavi istim poslom kao
i mi, te ostvaruje profit od 30%, tada i mi trebamo teziti profitu od 30%
na angazirani kapital.

16 jzvor Svjetska banka, IMF, www.ecson.worldbank.org
7 ibidem

MONOPOLISTICKA TEORIJA PROFITA

GOVORI O TOME KAKO JE PROFIT REZULTAT
MONOPOLSKOG POLOZAJA PODUZECA NA
TRZISTU U ODREDENOM SEGMENTU NJEGOVOG
POSLOVANJA. SVAKO PODUZECE MOZE
OSTVARITI TAKAV POLOZAJ. PRIMJER ZA
TO MOZE BITI | MALOPRODAJA GDJE SE
U POJEDNOJ TRGOVINI MOGU NACI NEKE
ROBE KOJE SE NE NALAZE U OSTALIM.
TIME MALI TRGOVAC PODUZETNIK
STJECE KONKURENTSKE PREDNOSTI

| MONOPOLSKI POLOZA] ZATO

JER MOZE ODREDITI VISU

CIJENU ZA TE PROIZVODE.

KOMPENZACIJSKA TEORIJA PROFITA

OPISUJE PROFIT KAO NAKNADU PODUZETNIKU
ZA NJEGOV ULAZAK U RIZIK. PODUZETNIK
ANGAZIRAJUCI VLASTITA | TUDA SREDSTVA
ULAZI U RIZIK POSLOVANJA | TIME

PROFIT POSTAJE NAKNADA ZA

NJEGOV TRUD | ULAZAK

U NEIZVJESNOST.

VELICINA PROFITA

PREMA NEKIM TEORIJAMA PROFITI
BI TREBALI BITI NA RAZINI SVJETSKIH
PROFITA. U VELIKIM KORPORACIJAMA
DUGOROCNA RAZINA PROFITA JE OKO
12% ANGAZIRANOG KAPITALA, DOK KOD
MALIH | SREDNJIH PODUZECA NA SVJETSKO)
RAZINI 1ZNOSI OKO 17%. DAKLE,
PROSJECNA SVJETSKA PROFITNA STOPA
NA ANGAZIRANI KAPITAL JE OKO 15%.
PRI PROCJENI VISINE ZADOVOLJAVAJUCEG
PROFITA, PODUZETNIK TAKOPER MORA
VODITI RACUNA O TOME KOLIKI

SU PROFITI OSTALIH PODUZECA

KOJI SE BAVE SLICNOM

DJELATNOSCU.



PODUZETNISTVO | UPRAVLJANJE PODUZECEM

Moguéi NACINI
RASPODJELE PROFITA

PROFIT SE MOZE UPOTRIJEBITI

ZA DIVIDENDU ILI NAKNADU VLASNIKU,
ZA POVECANJE TRAJNOG KAPITALA
PODUZECA, ZA PLACE RADNICIMA

| MENADZERIMA KAO STIMULACIJA

ZA NJIHOV RAD, ZA RAZVO)

| ISTRAZIVANJE TE ZA

NOVE INVESTICIJE.

RASPODJELA PROFITA

Profit se moZe upotrijebiti u razli¢ite svrhe, a o njegovoj raspodjeli
odlucuje vlasnik. Vlasnik moze odrediti na koji nadin ¢e se raspodijeliti
profit i kako ¢e ta raspodjela utjecati na daljnje poslovanje poduzeca.

Profit se moze upotrijebiti za sljedece svrhe:

1. Za dividendu ili naknadu vlasniku. Vlasnik moze cjelokupan profit
uzeti za svoje potrebe, nakon $to plati odgovarajuéi porez drzavi.

2. Za povecanje trajnog kapitala ¢ime se stvara i veca konkurentnost
poduzeca na trzi§tu. Profit se jednostavno prekrizZi iz stavke profita
i unese u rezerve i kapital, pa na taj na¢in poduzece posluje s vedim
kapitalom, stabilnije je na trzidtu i moze ostvariti odredene akvizicije
drugih poduzeca. Profit, koji je prenesen u kapital kao odredena zaliha
za odrzanje poslovanja, moze biti upotrebljen kada dode do recesije.

3. Za place radnicima i menadZerima. Na taj se nacin stimulira njihov
angazman u poslovanju. Takoder, u slu¢aju da poduzeée ima veée
narudzbe, moze motivirati radnike kako bi radili duZe, angaziranije i
bili efikasniji.

4. Za razvoj i istrazivanje, kako bi se osigurala dugotrajna stabilnost
poslovanja na trzistu, te kako bi poduzecée imalo mogucnost nastupiti
s novim proizvodima na trzistu.

5. Zainvesticije, tj. za izgradnju novih poslovnih zgrada, skladista, kup-
nju opreme i sli¢no.
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MODELI PODUZECA

Ako promotrimo poduzecde u kojemu radi veéi broj radnika i ako razmislimo
o njihovim medusobnim odnosima, uvidjet éemo da postoje odredene za-
konitosti i struktura odnosa prema kojima oni medusobno funkcioniraju,
komuniciraju i suraduju. Kako bi opisali i objasnili odredene zakonitosti
funkcioniranja poduzeca, teoreti¢ari nastoje pojednostaviti njegov prikaz i
identificirati ga s nekim drugim sli¢nim stanjem stvari. Nabrojat ¢emo neke
od karakteristi¢nih koncepcija:

+ Kako bismo razumjeli poduzeée i na¢in njegova funkcioniranja mozemo
ga usporediti s na¢inom na koji radi stroj. Dakle, poduzece se proma-
tra kao jedan stroj koji ima svoj motor, upravljacke dijelove, odredene
elemente koji ga ubrzavaju ili usporavaju te energiju koja ga tjera da
radi. Ako promatramo poduzece kao stroj, tada je bitno da svaki radnik
ima to¢no definirani, omedeni na¢in i zadatak u radnom procesu, da se
zna §to su ¢ije odgovornosti i tko pokreée pojedine dijelove poslovanja.
U ovom slucaju prisutna je stroga disciplina i subordinacija. Svatko
ima dobro definirane zadatke, zna svoje mjesto i §to treba raditi.

+ Druga koncepcija gleda na poduzele kao na politicku stranku, tj.
odredeni politicki sustav. Naé¢in na koji posluju i rade politicke stranke
preslikava se na poduzele. U stranci se netko nalazi na vrhu, a drugi,
ovisno o svojim znanjima i sposobnostima, sudjeluju u radu te stranke.
Unutar poduzeca odvijaju se procesi suradnje, lobiranja i na taj se nacin
na vrh penju oni koji su najsposobniji, koji su dobili najvige pristasa ili
koji su u makijavelistickom stilu uspjeli pridobiti za sebe odredeni dio
vlasti i upravlja¢kog mehanizma. Prema ovoj teoriji, i u poduzecu se
stvaraju koalicije koje su vezane prvenstveno uz interese, a ti interesi
trebaju biti usmjereni prema ciljevima poduzeca.

» Treca koncepcija promatra odredeno poduzece kao zivi organizam.
Smatra se da Zivi organizam koji je sa svojim funkcijama i odnosom
prema okolini prisutan negdje u prirodi, moze odraziti i prikazati $to se
zapravo dogada u poduzecu. Tako npr. i u poduzecu postoje segmenti,
odnosno organi koji su zaduZeni za razmisljanje poput mozga u prirodi.
Postoje organi koji stvaraju energiju, koji su zaduZeni za kretanje, ma-
nipulaciju predmetima itd. Ono $to je osnovno za Zivi organizam poput
borbe za opstanak, nagona za preZivljavanjem, te teZnje za $to udobni-
jim i sigurnijim Zivotom moguce je preslikati i na ponasanje poduzeca.
Ono zeli biti sigurno, Zeli biti uvijek u poziciji da za njega nema pre-
velikih opasnosti i pogibelji. Prema ovoj teoriji ne postoji samo jedan
najbolji na¢in na koji se moze organizirati poduzece, ve¢ se taj nacin
formira ovisno o tome kakva je struktura, djelovanje i na¢in poslovanja
poduzeca. Prema ovoj teoriji, od presudnog je znacaja osigurati protok
informacija unutar poduzeéa, tako da svatko tko je zaduzen za odredene
elemente poslovanja u pravo vrijeme dobije prave informacije o tome
$to se dogada unutar poduzeca i u njegovoj okolini. U osnovi, ova kon-
cepcija poduzeca smatra da je potrebno maksimalno uskladiti odnose
izmedu pojedinaca, timova i onoga $to organizacijska struktura unutar
poduzeéa treba.

Pobuze€E KAO STRO)

POJEDNOSTAVLJENI PRIKAZ PODUZECA
U KOME SE ONO POISTOVJECUJE S
FUNKCIONIRANJEM STROJA. KAO $TO

U STROJU POSTOJE ODREDENI ELEMENTI
KOJI NJIME UPRAVLJAJU | OBAVLJAJU
ODREDENE FUNKCIJE | RADNJE, TAKO SE
| RAZMISLJANJE O PODUZECU POVEZUJE
S ODREDENIM FUNKCIJAMA UNUTAR
NJEGA. POSTOJE ELEMENTI KOJI
ODREDUJU KRETANJE OSTALIH
ELEMENATA, POGONSKI

ELEMENTI | SLICNO.

Pobuze€E KAO POLITICKA

STRANKA

KOD VELIKIH KORPORACIJA POSTOJE
UNUTARNJE INTERESNE SKUPINE KOJE
MEDUSOBNO POKUSAVAJU OSTVARITI
SVOJE INTERESE | CILJEVE. LOBIRANJE
UNUTAR TIH SKUPINA POISTOVJECUJE
SE S LOBIRANJEM POLITICKIH STRANAKA
U POLITICKOJ SFERI. AKO SE RADI

0 VELIKOM PODUZECU KOJE IMA
VELIKI BROJ ZAPOSLENIH, NJEGOVO

SE FUNKCIONIRANJE MOZE
POISTOVJETITI S POLITICKOM
STRANKOM UNUTAR KOJE

POSTOJI NATJECANJE

| BORBA ZA PREVLAST.

Pobuze€E KAO ZIVI ORGANIZAM

ZIVI ORGANIZAM NAJSLOZENIJI JE

OBLIK U PRIRODI, A KONCEPCIJA KOJA
FUNKCIONIRANJE PODUZECA POISTOVJECUJE
S FUNKCIONIRANJEM ZIVOG ORGANIZMA,
PROMATRA PODUZECE KAO SUSTAV KOJI SE
BORI ZA OPSTANAK U SVOM PRIRODNOM
OKRUZENJU. OVA KONCEPCIJA
PRETPOSTAVLJA DA U PODUZECI

KAO | U ORGANIZMU POSTOJE

RAZLICITI ORGANI S RAZLICITIM
FUNKCIJAMA | ZAJEDNICKIM

CILJEM.



NEOKLASICNA TEORIJA

KONCEPCIJA PODUZECA KOJA SMATRA DA
JE GLAVNI CIL) PODUZECA OSTVARIVANJE
$T0 VECEG PROFITA. OVA TEORIJA U SKLADU
S KLASICNIM PRETPOSTAVKAMA EKONOMIJE,
PROMATRA PODUZECE U OKRUZENJU
SAVRSENE KONKURENCIJE

| POTPUNOG TRZISNOG

LIBERALIZMA.

MENADZERSKA TEORIJA

OPISUJE PODUZECA U UVJETIMA
KORPORATIVNOG PRIVREDIVANJA

U KOJEMU JE VLASNISTVO ODVOJENO
0D UPRAVLJACKE FUNKCIJE. OVA TEORIJA
POLAZI OD PRETPOSTAVKE DA MENADZERI
KOJI UPRAVLJAJU PODUZECEM NASTOJE
ZA SEBE MAKSIMIZIRATI KORISNOST

| 'S DRUGE STRANE OSIGURATI

STO SIGURNIJA ZAPOSLENJA.

TEORIJE O CILJEVIMA PODUZECA

Neoklasicna teorija

Prema neoklasi¢noj teoriji glavni i jedini cilj koji je relevantan za poslova-
nje poduzeda je profit. Prema toj teoriji poduzetnik je ona osoba koja je
osnovala poduzece, koja je vlasnik poduzeca i koja donosi sve relevantne
odluke o njegovu poslovanju.

Da bi se postigao osnovni cilj, tj. maksimizirala dobit, treba promijeniti
nacin razmisljanje o poduzecu i usmjeriti se na promatranje grani¢nih
prihodaigrani¢nih troskova. Promatranjem grani¢nih prihoda, povecava
se obujam proizvodnje sve do onog trenutka, dok grani¢ni prihod ne po-
stane manji od grani¢nog troska.

Prema ovoj teoriji na trzistu postoji savrdena konkurencija. Na njemu
uvijek ima dovoljno ponudaca koji medusobnim konkuriranjem spustaju
cijene proizvoda do one razine na kojoj se izjedna¢uju grani¢ni prihodi
i grani¢ni troskovi.

Neoklasi¢ari smatraju da na trzi§tu u savr§enim uvjetima postoji potpuna
informiranost koja se odnosi kako na potrosace, tako i na konkurenciju
i proizvodace. Dakle, svi o trzi$tu imaju savr$ene informacije i svi znaju
kakvi su uvjeti na trzistu.

Neoklasi¢na teorija temelji se na postavkama klasi¢ne ekonomije i ona je na
neki nacin onaj &isti liberalni odraz kapitalizma, koji koristeéi snagu trzista
i nevidljivu ruku trZista, maksimizira korisnost za sve ¢lanove drustva. Kori-
snost za sve ¢lanove drustva proizlazi iz pretpostavke da poduzeca, kako
bi maksimizirala svoju dobit, tj. profit, proizvode sve jeftinije i efikasnije,
te na taj nacin i potrosaci dobivaju kvalitetne i jeftine proizvode.

Menadzerska teorija

Menadzerska teorija polazi od pretpostavke da u razvijenom svijetu
koji proizvodi vecinu roba, glavnu i dominantnu ulogu imaju velike
korporacije. Te korporacije toliko su velike da vise nemaju pojedinaéne
vlasnike, tj. poduzetnike koji njima upravljaju, ve¢ je vlasnistvo putem
dionica rasprieno na stotine i tisu¢e malih dioni¢ara. S obzirom da ti
mali dionicari viSe ne mogu ostvariti odlu¢ujudi utjecaj na poslovanje
poduzeca, najvaznija uloga pripada menadZerima, tj. onima koji upra-
vljaju poduzecem.

Menadzerska teorija smatra da u ovakvim uvjetima poslovanja menadZeri
nastoje za$titi svoje interese i ostvariti dugoro¢nu stabilnost poslovanja.
Dugoro¢na stabilnost poslovanja prvenstveno se ocituje u tome da
poduzeée ima dugoro¢no stabilan udio na trzi$tu, da ima olekivane i
stabilne stope rasta, te da se na taj nac¢in zadovolje interesi menadZera
kao Sto su veca placa, $to veca sigurnost zaposlenja i postizanje socijalne
sigurnosti za zaposlenike kako se ne bi stvarale napetosti u socijalnom
segmentu poduzeda.



Dakle, prema menadzerskoj teoriji, za poslovanje poduzeéa nije bitan
to vedi profit, vec §to veca prisutnost na trzistu koja se o¢ituje stalnim
rastom prihoda od prodaje.

U posljednje vrijeme, narocito u razdoblju svjetske financijske krize,
menadZerske place i status menadZera doZivjeli su brojne kritike. Mnogi
menadzeri zavrsili su u zatvoru zbog pogresnog prikazivanja stvarnog
stanja u poduzecu, a i sam problem odnosa menadzera i dioni¢ara stav-
ljen je pod poveéalo. Ve¢ina kriti¢ara smatra da menadzeri, s obzirom
da vlasnici nemaju odlu¢ujuéi utjecaj, zloupotrebljavaju svoj polozaj
odredujudi si previsoke place i previsoke bonuse u razdobljima stabilnog
rasta poduzeda, a da s druge strane u trenucima kada poduzeca udu u
probleme, nemaju prave odgovore na to $§to bi trebalo u¢initi. Osnovni
problem, na koji se ukazivalo prilikom ove krize, odnosi se na ¢injenicu
da su menadzeri izvla¢ili velike dijelove dobiti iz poduzeca za svoje place
i premije, a u stvarnosti poslovanje poduzeca nije bilo tako stabilno kako
se prikazivalo u dokumentima.

Bihevioristicka teorija

Bihevioristicka teorija nastala je koncem 60-ih godina prosloga stoljeca.
Prema njezinom osnovnom konceptu poduzece se promatra kao drustvena
¢jelina sastavljena od pojedinaca. Prema bihevioristima, osnovni problem
je kako motivirati ljude unutar poduzeéa da se ponasaju tako da njihove
akcije budu usmjerene prema pozitivnim ciljevima poduzeca.

Primjer bihevioristi¢ke teorije najbolje se moze promatrati kroz dvije
znanstvene postavke uvjetno nazvane XiY. Prema znanstvenoj postavci
X, menadzeri koji upravljaju poduzecem pretpostavljaju da radnici ne
zele raditi, da nisu skloni preuzimanju odgovornosti, da nemaju dovoljno
ambicija te smatraju da im treba kontrola i strogo upravljanje. Takoder,
smatraju da ¢ée radnici bolje raditi ako budu znali da e za nepostivanje
radnih propisa dobiti odredene kazne.

S druge strane, teorija Y polazi od drugih pretpostavki. Ona smatra da
postoji tip menadZera koji svoje radnike promatra u bitno pozitivni-
jem svjetlu, odnosno kao osobe koje Zele vrijedno i predano raditi, te
da je takav stav prema poslu za njih sasvim normalan i prirodan odnos
koji ispunjava njihove osobne samoaktualizacijske potrebe. MenadZeri
karakteristi¢ni za teoriju Y smatraju da su radnici odgovorni pri radu, da
teZe uspjesno obavljati svoje radne zadatke, ali da isto tako teze tome da
ih se za njihove napore nagradi i da im se oda priznanje. Ako u poduzecu
prevladava pozitivna atmosfera koja motivira radnike, oni ¢e se ponasati
odgovorno i nastojat ¢e dati §to veéi doprinos poslovanju. Prema Y teoriji,
smatra se da radnici mogu biti kreativni, inovativni i znatno doprinijeti
poslovanju poduzeca.

Bihevioristi su promatrali razli¢ita poduzeca i svrstali su ih u dvije kate-
gorije. U jednoj su bila ona poduzeca u kojima su se menadzeri odnosili
prema radnicima u skladu s X teorijom, a u drugoj ona u kojoj su se odnosili
uskladu s Y teorijom. Na krajuy, istraZivanje je pokazalo da su ona poduzeca
u kojima radnici imaju ve¢u ulogu, gdje ih se prihvaca kao kreativne i inova-
tivne, imala daleko vedi i brzi rast, zauzimala su veéi udio na trzistu, te su
brze ostvarivala zacrtane ciljeve.

BIHEVIORISTICKA TEORIJA

POLAZI OD PODUZECA KAO SUSTAVA

U KOJEM SU ZAPOSLENI POJEDINCI S
RAZLICITIM PSIHOFIZICKIM SPOSOBNOSTIMA.
PONASANJE TIH POJEDINACA | NJIHOVI
MEDUSOBNI ODNOSI STVARAJU ODREDENU
DRUSTVENU STRUKTURU UNUTAR PODUZECA.
BIHEVIORISTI SMATRAJU DA JE VRLO BITAN
PRISTUP POJEDINCIMA, TJ. RADNICIMA UNUTAR
PODUZEEA. AKO UNUTAR PODUZECA
PREVLADAVA PRISTUP ZASNOVAN

NA POSTOVANJU, UVAZAVANJU

| NAGRADIVANJU RADNIKA OVISNO

O NJIHOVIM DOPRINOSIMA

U RADU, RADNICI CE BITI

MOTIVIRANIJI, INOVATIVNIJI,

EFIKASNIJI | KREATIVNI)I

U SVOME RADU.



KOGNITIVNA TEORIJA

NASTAVAK JE BIHEVIORISTICKE TEORIJE
PODUZECA | NJEZINA MODIFIKACIJA U SMJERU

OPISIVANJA PONASANJA UNUTAR PODUZECA.

OVA TEORIJA PROMATRA POJEDINCE KAO
0SOBE KOJE IMAJU SVOJE ZELJE, POTREBE,
RAZMISLJANJA | CILJEVE U ZIVOTU. AKO
Bl SE CILJEVI U ZIVOTU | POJEDINE TEZNJE
POJEDINACA KAO ZAPOSLENIKA UNUTAR
PODUZECA USPJELI USMJERITI U CILJU
FUNKCIONIRANJA PODUZECA NA TRZISTU,
U TOM SLUCAJU BI ONO BILO EFIKASNIJE.
POJEDINCI BI SE VISE ANGAZIRALI

NA OSTVARIVANJU POJEDINIH

ELEMENATA EFIKASNOSTI,
KONKURENTNOSTI |

STRATESKIH CILJEVA

PODUZECA.

Kognitivna teorija

Nezadovoljni rezultatima i na¢inima na koje su bihevioristi objasnjavali
ponasanje u poduzecu, sredinom i koncem 70-ih godina proslog stoljeca
pojavio se novi pravac u razmisljanju o ekonomskim procesima i podu-
zecu, nazvan kognitivnim pristupom.

Osnovna pretpostavka kognitivnog pristupa je u tome da se nase emo-
cije i problemi temelje na naé¢inu na koji razmisljamo. Svaka individua
koja sudjeluje u radu poduzeca reagira na razli¢ite nacine jer razli¢ito
dozivljava situacije u kojima se nalazi.

Ako bi se promijenio na¢in razmisljanja ljudi koji sudjeluju u proizvodnim
procesima, oni bi se mogli bolje prilagoditi poslovanju i bolje odgovoriti
svim izazovima i promjenama koje se pojavljuju unutar poduzeca.
Kognitivna teorija smatra neophodnim da zaposlenici u poduzecu imaju
odredene ciljeve. Ti ciljevi moraju biti uskladeni s poslovanjem poduzeca
i jasno predstavljeni zaposlenicima koji ¢e na taj nacin biti u poziciji da
¢e, ako se budu ponasali u skladu sa zacrtanom politikom poduzeéa i ako
uloze maksimalne napore, posti¢i odredeni cilj u Zivotu. Taj cilj moze biti
promaknucde, veca placa ili nesto trece u skladu s politikom poduzeca.

Kao zaklju¢ak mozemo re¢i da neoklasi¢na teorija smatra kako je osnovni
cilj poduzeca profit, te je on glavna motivacija proizvodnje. Menadzerska
teorija razmatra na koji na¢in menadzZeri utje¢u na poslovanje i nastoje
maksimizirati ukupne prihode kako bi imali stabilno zaposlenje i kako bi
poduzeée opstalo na trzistu. Bihevioristi¢ka teorija promatra stanje unu-
tar poduzeca kao odnose izmedu pojedinaca koji imaju razli¢ite interese,
stavove i pona8anja. I na kraju kognitivna teorija smatra da su odnosi
unutar poduzeca vezani uz razli¢ite ciljeve koje zaposlenici nastoje ostvariti.
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(OSOBE POVEZANE S PODUZECEM

Osobe vezane uz rad poduzeca
su vlasnik ili osniva¢ poduzeca,
direktori ili menadZeri, radnici
ili zaposlenici, dobavlja¢i, kupci,
drzava i konkurencija.

Vlasnik poduzeéa je osoba koja
je prikupila odredeni kapital,
osmislila poslovnu ideju i pokre-
nula posao. On ujedno odreduje
misiju i viziju poduzeca.

Druga kategorija osoba poveza-
nih s poduzeéem vezana je uz
upravljacku funkciju. To su dire-
ktori ili menadzeri. Kod manjih
poduzeca Cesto su vlasnici ujedno
i menadzeri, tj. direktori svojih
poduzeda.

No, kod ve¢ih poduzeéa mena-
dZzement je uglavnom odvojen
od vlasni¢ke funkcije.

Interes vlasnika poduzeca je da ono dugoro¢no stabilno posluje i ostvaruje
profit. Ako poduzede ne ostvaruje profit, ono ne moze opstati u uvjetima
trzidne utakmice te propada i gasi se. Interes menadzera je takoder da
poduzece dugoro¢no i stabilno posluje, ali njihov prioritet su ipak $to
vi$e nadnice i $to veca sigurnost vlastitog zaposlenja $to ¢esto dovodi do
ve¢ opisane pojave tzv. agencijskog odnosa.

Treca skupina osoba povezanih s poduzeéem, koja se takoder nalazi unu-
tar poduzeda, su radnici ili zaposlenici. Njihov prvenstveni interes je
da poduzece stabilno posluje kako bi dugoro¢no imali osigurano radno
mjesto i §to vise nadnice. Mogli bismo podjednostavljeno re¢i, da je rad-
nicima u interesu da se ponasaju na za njih optimalan naéin, odnosno da
nastoje raditi §to manje za $to vise novaca.

Tako naizgled postoji djelomi¢ni sukob interesa izmedu spomenutih gru-
pa, ipak je zajednicki interes sve tri grupe da poduzeée posluje pozitivno
i ostvari §to veéi udio na trzi$tu, kako bi i vlasnici i menadZeri, a isto tako
i radnici, dugoro¢no mogli ostvariti svoje ciljeve.

Vanjske osobe koje supovezane s poduzecem su u prvom redu dobavljaci
koji nabavljaju i isporu¢uju odredene robe i usluge za potrebe poslovanja
poduzeca. Njihov je interes da poduzece posluje pozitivno kako bi moglo
na vrijeme izvr$avati prispjele obaveze prema njima te da se razvija kako
bi stalno povecavalo svoje narudzbe.

OSOBE POVEZANE S PODUZECEM

VLASNIK, ODNOSNO OSNIVAC PODUZECA:
ODREDUJE MU VIZI)U | MISIJU; ZAPOSLENICI,
RADNICI ILI MENADZERI KOJI RADE UNUTAR
PODUZECA: OSNOVNI CIL) IM JE 5TO MANJE
RADITI UZ 5TO VECE FINANCI)SKE OSOBNE
PROBITKE, TE SIGURNOST RADNOG MJESTA;
KUPCI: ZAINTERESIRANI SU ZA STO JEFTINIJE
I $TO KVALITETNIJE ROBE; DOBAVLJACI,
ODNOSNO ISPORUCIOCI RESURSA ZA RAD
PODUZECA: INTERES IM JE SIGURNOST
POSLOVANJA; DRZAVA: ZAINTERESIRANA

JE DA PODUZECE UREDNO PLACA SVOJE
FINANCIJSKE POREZNE OBAVEZE;
KONKURENCIJA: JEDINA OSOBA
POVEZANA S PODUZECEM

KOJA MU ZELI PROPAST.
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Druga grupa su kupci. Interes kupaca je da poduzeée funkcionira ispo-
rucujudi kvalitetne robe i usluge za trZiste po $to povoljnijoj cijeni za kupce.
Dakle, interes kupaca je kupiti §to kvalitetniju robu po $to nizoj cijeni.
Bez obzira na svoje partikularne interese, mozemo reéi da i dobavljaci
i kupci imaju interes da poduzeée radi stabilno i uspjesno jer ¢e u tome
slu¢aju dobavlja¢i modi isporutivati vie roba, a kupci ¢e moci dobivati
kvalitetnije proizvode po nizim cijenama.

Sljedeca osoba koja je povezana s radom poduzeca je drzava. Drzava
utvrduje okvir poslovanja poduzeéa na trzistu i odreduje norme
ponasanja. Njezin interes je takoder da poduzeée uspjesno posluje kako
bi na vrijeme izvravalo sve svoje financijske obaveze prema njoj (porez
na dobit, porez na prihode, doprinosi za zaposlenike...).

Medutim, drZzava nije zainteresirana za pojedina¢no poduzeée u privatnom
vlasni$tvu, veé pred sobom ima $iru sliku ekonomije. Deseci ili stotine
poduzeda svakoga se dana gase i otvaraju, a interes drzave predstavlja
ekonomija u cjelini, kako bi se u nacionalnom ekonomskom smislu stalno
povecavao bruto dru$tveni proizvod i zaposlenost te ostvarili stabilni
uvjeti poslovanja za privredne subjekte, a time i porast blagostanja za
cjelokupno drustvo.

Jedina osoba povezana s poduzecem, koja nije zainteresirana da poduze-
¢e pozitivno posluje, ve¢ ima interes da poduzece radi $to logije, je
konkurencija. Interes konkurencije je da poduzece losije radi kako bi
se ona uspjela prosiriti na njegovo podrucje i zauzeti njegov segment
trzista. Dakle, od svih spomenutih osoba jedino je konkurencija ta koja
zeli propast poduzeda.

TABELA. OSOBE VEZANE UZ PODUZECE

¢ PODUZETNIK

UNUTARNJE
OSOBE

e MENADZERI

e RADNICI

e DOBAVLJACI

VANJSKE e Kupci
OSOBE o DRZAVA

e KONKURENCIJA
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Pitanja - opdi dio

Sto je poduzece?

Objasnite drustvenu komponentu poduzeca.
Objasnite ekonomsku komponentu poduzeca.
Sto su to korporacije?

Sto je drustvena odgovornost poduzeca?

Sto je vizija, a $to misija poduzeca?

Sto je profit?

Koliko profiti trebaju biti veliki?

© ® N o U W

Objasnite neoklasi¢nu teoriju poduzeda.

=
e

Kako menadZerska teorija opisuje poduzece?

=
=

Koji su elementi bihevioristicke teorije poduzeca?

=
N

Objasnite kognitivnu teoriju poduzeca.

=
W

Koje su osobe povezane s poduzeéem?

Pitanja - posebni dio

Koji su oblici vlasni$tva prisutni u ekonomskim procesima?
Sto je masovna proizvodnja?

Objasnite razliku izmedu strategije i taktike poduzeca.

O ¢emu govori inovacijska teorija profita?

Objasnite monopolisticku teoriju profita.

Sto je kompenzacijska teorija profita?

NS kA~ N

Objasnite na koji na¢in se poduzece moze promatrati u odnosu
na stroj, politicku stranku ili Zivi organizam.
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TROSKOVI

TrROSKOVI

e VRSTE TROSKOVA

¢ OUTSOURCING

o TROSKOVI U KRATKOM | DUGOM ROKU
e CIJENA RADNE SNAGE

e UPRAVLJANJE TROSKOVIMA

o METODE UPRAVLJANJA TROSKOVIMA



TROSKOVI

TROSKOVI

SVI FINANCIJSKI IZDACI KOJE
PODUZECE IMA U SVOME POSLOVANJU.

EKONOMSKI ILI APSOLUTNI TROSAK

TROSAK KOJI JE STVARAN | KOJI SE
MORA PLATITI DOBAVLJACIMA ILI DRUGIM
ISPORUCIOCIMA ROBA | USLUGA. TO JE
TROSAK KOJI SE PLACA PREMA DRZAVI,
A NJEGOVA POSLJEDICA JE REALAN
ODLJEV SREDSTAVA 1Z

PODUZECA.

OPORTUNITETNI TROSAK

PROPUSTENA DOBIT, Tj. GUBITAK KOJI
JE NASTAO ZBOG ODREDENE POSLOVNE
ODLUKE. TO JE RAZLIKA U FINANCIJSKIM
POKAZATELJIMA IZMEDU ODLUKE KOJU
SMO DONIJELI | NAJBOLJE

MOGUCE ODLUKE.

VRSTE TROSKOVA

Troskovi predstavljaju vrlo znadajan segment u poslovanju poduzecéa
i jedan su od najbitnijih elemenata za njegovo uspje$no poslovanje.
Kako bi se poduzece prilagodilo trZi$nim uvjetima i poslovalo profita-
bilno, vrlo je bitno razumijevanje koncepcije troskova. U najopcenitijem
smislu, troskove mozemo definirati kao sve financijske rashode koje
poduzeée ima u svome redovnom poslovanju.

Da bi poduzece moglo proizvoditi robe i usluge mora koristiti resurse.
Ti resursi zahtijevaju plac¢anje rente, tj. njihove ekonomske cijene.
Poduzece tako za sve inpute obavlja placanja bilo prema vanjskim
dobavlja¢ima, bilo prema radnicima unutar poduzeéa.

Trogkovi koji se pojavljuju prema dobavlja¢ima nazivaju se eksplicitnim
troskovima. Eksplicitni trogak je trodak pla¢anja prema nekom vanjskom
poslovnom subjektu.

Inplicitni troskovi su s druge strane svi oni troskovi vezani uz koristenje
resursa koji se nalaze unutar poduzeéa poput zaposlenika te koritenja
resursa kao §to su strojevi i oprema u vlasni$tvu poduzeca.

EkonomskKi ili apsolutni trosak su svi oni izdaci koji se placaju van
poduzeca — dobavlja¢ima, drzavi ili drugim subjektima. Dakle, to je trosak
koji ima za posljedicu odredeno placanje i odljev novca iz poduzeca.
S druge strane, oportunitetni troskovi su troskovi propustenih $ansi,
odnosno razlika izmedu u¢inka koji je proizvela naga poslovna odluka
i najbolje moguce poslovne odluke.




PRIMJER

Ako je proizvoda¢ nekog poljoprivrednog proizvoda, npr. krumpira, odludio
prodati svoj urod u studenom kada je cijena bila 2 kune po kilogramu, za
proizvedenih 100 tisuca kilograma ostvario je prihod od 200 tisuca kuna.
No, mogao je pri¢ekati da cijena krumpira naraste, odnosno mogao je $peku-
livati uzimajudi u obzir historijat kretanja cijena, jer je u proslim razdobljima,
pocetkom godine ta cijena rasla na 3, 4 ili 5 kuna. Uzmimo da je u ovom
slu¢aju cijena krumpira u travnju bila 5 kuna po kilogramu. Proizvodac je svoj
urod prodao za 200 tisuca kuna, a da je sacekao jos Sest mjeseci, mogao ga je
prodati za 500 tisu¢a kuna. Dakle, u ovom slucaju njegov oportunitetni trodak
je 300 tisuca kuna.

Standardni troskovi u proizvodnji

Standardni trogkovi su svi oni troskovi koji se mogu unaprijed predvidjeti.
To su svi troskovi vezani uz normalno odvijanje poslovanja poduzeca
ineposredno vezani uz njegove aktivnosti. Koriste se u kalkulacijama cijene, a
njihovo bitno obiljeZje je da su poznati unaprijed, bilo iz cjenika dobavljaca,
bilo iz drugih izvora. Standardne troskove potrebno je detaljno pratiti jer
su naje$ce prisutni u troskovnom segmentu. Ujedno, oni su i podloga za
razli¢ite kalkulacije, osmisljavanje projekata i poslovnih planova.

Ove trogkove moZemo promatrati kao operativne troskove koji nastaju u bilo
kojoj fazi proizvodnje, od primanja inputa do kona¢ne prodaje proizvoda.
Za kalkulaciju standardnih tro8kova potrebno je znati norme, tj. utroske
materijala, sirovina i energenata, kako bi se njihove cijene i koli¢ine mogle
ukljuditi u izra¢un. Nakon analize podataka o ostvarenim standardnim
trogkovima, rade se korekcije izmedu onih koji su planirani i onih koji su os-
tvareni kako bi se dobila kompletna analiza procjene pojedine vrste troskova.

Za osnovnu ekonomsku analizu promatraju se dvije vrste troskova. To su
fiksni troskovi, koji su uvijek jednaki bez obzira na postoje¢u razinu proiz-
vodnje, i varijabilni trogkovi, koji se mijenjaju ovisno o razini proizvodnje.

Fiksni troskovi

Fiksni tro$kovi su reZijski troskovi tzv. ,hladnog pogona”, odnosno stalni
troskovi koji su uvijek prisutni bez obzira odvija li se proizvodni proces
ili ne. U njih spadaju place radnika, reZije, otplate kredita, trogkovi raz-
vojnih istrazivanja i marketinga, te svi oni drugi troskovi koji postoje bez
obzira funkcionira li proizvodnja ili ne.

Mozemo redi da su fiksni troskovi logi troskovi zato jer stalno vise
nad glavom poduzecu i moraju se platiti nevezano uz uspjesnost ili
neuspjesnost prodaje. Kako bi funkcionirala $to efikasnije, suvremena
poduzeca nastoje organizirati svoje poslovanje tako da imaju $to manje
fiksne troskove. To je moguce ako se koriste vanjski kooperanti koji za

STANDARDNI TROSKOVI

TROSKOVI UNUTAR PODUZECA KOJI

SE MOGU UNAPRIJED PREDVIDJETI | KOJI
SU VEZANI UZ NEPOSREDNU PROIZVODNJU.
To SU TROSKOVI KOJE PODUZECE MOZE
UKALKULIRATI U SVOJE PROCJENE

CIJENA NA TRZISTU.

FIKSNI TROSKOVI

TROSKOVI KOJI SU UVIJEK STALNI

BEZ OBZIRA NA RAZINU PROIZVODNJE ILI
USPJESNOST PRODAJE. TO SU TROSKOVI
RADNE SNAGE U FIKSNOM DIJELU, REZIJSKI
TROSKOVI | SVI DRUGI TROSKOVI KOJI
SE NE UGRAPUJU U PROIZVODE.



TROSKOVI

OUTSOURCING

POJAM KOJI OZNACAVA VRSTU POSLOVANJA
KOD KOJEGA SE DIO PROIZVODNIH
OPERACIJA ILI PROIZVODNJA POJEDINIH
DIJELOVA TRANSFERIRA KOOPERANTIMA.
OUTSOURCING PODRAZUMIJEVA
FOKUSIRANJE PODUZECE NA ONU
DJELATNOST U KOJOJ JE
NAJEFIKASNIJE | PREPUSTANJE

NEKIH DIJELOVA POSLOVANJA

U KOJIMA JE KONKURENCIJA
EFIKASNIJA | JEFTINIJA,
KOOPERANTSKIM

FIRMAMA.

VARIJABILNI TROSKOVI
TROSKOVI KOJI OSCILIRAJU OVISNO
O RAZINI PROIZVODNJE. AKO NEMA
PROIZVODNJE VARIJABILNI TROSKOVI
SU NULA, A NAKON TOGA RASTU
PROPORCIONALNO S OBUJMOM
PROIZVODNJE.

poduzece obavljaju odredene faze proizvodnje, dok se poduzeée bavi
samo osnovnom djelatnogéu.

Outsourcing je pojam koji podrazumijeva prenosenje dijelova proizvod-
nje ili proizvodnih procesa na kooperante. U vrijeme krize, poput krize
2007.-2009., poduzeca koja su jednim svojim dijelom prenijela proizvod-
nju na druge, jednostavno mogu otkazati svojim dobavlja¢ima dijelove
narudzbe ili pojedine narudzbe. Ako poduzeée samo obavlja sve funkcije
proizvodnje, ono ima visoke fiksne trogkove i u slu¢aju ekonomske krize
mora pristupiti restruktuiranju i otpustanju radnika. No, s manjim fiksnim
trogkovima poduzece je mobilnije i efikasnije.

Fiksne troskove grafi¢ki prikazujemo kao ravnu crtu.

GRAFIKON 1. FIKSNI TROSKOVI

T = TRoSKOVI
FT = FIKSNI TROSKOVI

FT

Varijabilni troskovi

Varijabilni trogkovi su svi oni trogkovi direktno vezani uz proizvodnju.
To su cijene inputa koji se ugraduju u proizvod, varijabilni dio place, utrosci
energije, utrodci sirovina, repromaterijala itd. Naravno, uz to su vezani
i troskovi otpreme, troskovi pla¢anja osiguranja neposredno vezanog uz
proizvodnju i sli¢no.

Varijabilni troskovi rastu s razinom proizvodnje. Kada je proizvodnja
nula i varijabilni troskovi su nula. Kako raste proizvodnja tako rastu
i varijabilni troskovi. Oni zapravo predstavljaju cijene onih elemenata
koji se neposredno ugraduju u proizvode, odnosno robe i usluge koje
poduzeée proizvodi.
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GRAFIKON 2. VARIJABILNI TROSKOVI

VT

VT = VARIJABILNI TROSKOVI

Ukupni troskovi

ukupni trogak UT = fiksni troskovi + varijabilni troskovi UKUPNI TROSKOVI

SVI TROSKOVI KOJI NASTANU U PODUZECU.
UOBICAJENO SUMA FIKSNIH | VARIJABILNIH
TROSKOVA.

Dakle, trogkove radi njihove analize i operacija s njima, promatramo

kao sumu fiksnih i varijabilnih trogkova.

GRAFIKON 3. UKUPNI TROSKOVI

ut

VT

/ UT = UKUPNI TROSKOVI

FT
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Prosjecni troskovi
Prosjecni fiksni trosak je fiksni trosak podijeljen s koli¢inom proizvodnje.
PROSJECNI TROSKOVI

TROSKOVI PO JEDINCI PROIZVODA. PFT=FT/Q
IZRACUNAVAMO IH KAO UKUPNE
TROSKOVE PODIJELJENE S BROJEM

PROIZVEDENIH JEDINICA GRAFIKON 4. PROSJECNI FIKSNI TROSAK
PROIZVODA.
.
100

5 FT = 100

33,33

25
20

Prosjecni varijabilni trosak je varijabilni trosak podijeljen s koli¢cinom
proizvodnje.

PVT=VT/Q

GRAFIKON 5. PROSJECNI VARIJABILNI TROSAK

.
VT
VT = sTaLaN (30)
PVT = PROSJECNI VARIJABILNI TROSAK
PVT
304+ - : :
|
| | | |
| | ‘ | |
1 2 3 4 5Q
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Prosjecni ukupni troskovi jednaki su ukupnom trosku podijeljenom
s koli¢inom proizvodnje.

PUT=UT/Q

GRAFIKON 6. PROSJECNI UKUPNI TROSKOVI

130

100

PUT = PROSJECNI UKUPNI TROSKOVI

Veli¢ina prosje¢nih ukupnih troskova jednaka je ako se za odredenu razinu
proizvodnje zbroje prosje¢ni fiksni troskovi i prosjecni varijabilni trogkovi.

Granicni troskovi
Grani¢ni trogkovi su pojam koji nam pokazuje za koliko ¢ée se povecati
trogkovi ako se proizvodnja poveca za jednu jedinicu.

Grani¢ni trosak GT = AUT / AQ

GRAFIKON 7. GRANIENI TROSKOVI

GTs

40
35 _/—/
30 ———— GTx GT1 = GT KOD STALNIH VT

GT2 = GT KoD PADAJUCIH VT
GT3 = GT KoD RASTUCIH VT

25
20
15

10 GT2

GRANICENI TROSKOVI

TROSKOVI DODATNE JEDINICE PROIZVODA,
T). TO JE ONA) TROSAK KOJI NASTANE AKO
PODUZECE PROIZVEDE JEDNU DODATNU
JEDINICU SVOGA PROIZVODA.
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TROSKOVI U KRATKOM ROKU

TROSKOVI NA KOJE NAJVECI UTJECA)
IMAJU PROMJENE CIJENA INPUTA.

TROSKOVI U KRATKOM ROKU

U kratkom roku na poslovanje najvise utje¢u promjene inputa kori-
$tenih u proizvodnji poput elektri¢ne energije, nafte, cijene sirovina
i dr. Poduzeée promatra na koji naé¢in se mijenjaju cijene njihovih inputa
i sukladno tome donosi odredene poslovne odluke o obujmu proizvodnje
i eventualnoj korekciji cijena.

Ako uzmemo za primjer poduzece koje u proizvodnji koristi vodice, odnosno
bakrene Zice, u tom sluéaju cijena njegova proizvoda direktno je vezana
uz cijenu bakra. Vise od 50% udjela u cijeni elektri¢nih bakrenih vodi¢a
ima upravo cijena bakra. Ako dode do promjene cijene u kratkom roku,
poduzece ne moze trenutno izvrsiti korekciju cijena nego dugoro¢no pra-
ti trendove promjene cijene bakra i s njima uskladuje svoju proizvodnju.
S obzirom da je nemoguée u svakom trenutku pratiti burzovne cijene
i kretanje odredenih materijala, poduzeée mora imati odredenu rezervu
sirovina za proizvodnju kako bi uvijek moglo uskladiti svoje cijene s pro-
mjenama koje se dogadaju na burzama i koje utje¢u neposredno na cijenu
njegovih finalnih proizvoda.

TABELA 1. PRIKAZ TROSKOVA KOD KOJIH JE VARIJABILNI TROSAK STALAN

(" )
Q FT PFT VT uT PUT GT
0 100 . 0 100 .
} 30
1 100 100 30 130 130 }
30
2 100 50 60 160 80
} 30
3 100 33,33 90 190 63,33 } 0
4 100 25 120 220 55
} 30
5 100 20 150 250 50
N\ Y,

Iz ovog tabli¢nog pregleda vidljivo je da se prosje¢ni fiksni troskovi
stalno smanjuju proporcionalno rastu proizvodnje. Ova ¢injenica vrlo je
bitna za pojam ekonomije obujma ili scale economics koji smo obradili u pre-
thodnim poglavljima ovog udzbenika.

Kod operacija s troskovima to je takoder vrlo bitno jer prosje¢ni fiksni
trogkovi, ako se dijele s veéim brojem proizvedenih jedinica, znaéajno
utjecu na smanjenje cijene proizvoda, a time i na konkurentnost poduzeca.
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GRAFIKON 1. PRIKAZ TROSKOVA SA STALNIM VARIJABILNIM TROSKOVIMA

130
100

ut

VT

FT

PUT

PFT

5Q

TABELA 2. PRIKAZ TROSKOVA S PADAJUCIM VARIJABILNIM TROSKOVIMA

s N
Q FT PFT VT uT PUT GT
0 100 0 100
} 30
1 100 100 30 130 130 }
30
2 100 50 60 160 80
} 20
3 100 33,33 80 180 60 } s
4 100 25 95 195 48,75 } »
5 100 20 100 200 40
\_ Y,

Varijabilni troskovi mogu se nakon odredene razine proizvodnje poceti
smanjivati. Razlozi za to najée$ce su u popustima koje nam dobavljaci
odobravaju na kupnju veéih koli¢ina pojedinih vrsta robe.
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GRAFIKON 2. PADAJUCI VARIJABILNI TROSKOVI

VT
100 — — — — — — — — — —
Bt — — — — — — — 2
80T — — — — — -

60T — — — —

301 - -

\
\
\
\
\
\
\
5Q
Iz grafikona je vidljivo da ukupni troskovi prate promjene varijabilnih

troskova. Grani¢ni troskovi takoder se po¢inju smanjivati.

TABELA 3. PRIKAZ TROSKOVA S RASTUCIM VARIJABILNIM TROSKOVIMA

- N
Q FT PFT VT uT PUT GT
0 100 . 0 100 .
} 30
1 100 100 30 130 130 }
30
2 100 50 60 160 80 } i
3 100 33,33 95 195 65 } i
4 100 25 130 230 57,5
} 40
5 100 20 170 270 54
\ Y,

Nakon odredene razine proizvodnje moZe se pojaviti situacija neracio-
nalne upotrebe sirovina i materijala. Veéi kapaciteti proizvodnje stvaraju
pritisak na zaposlenike i njihova se efikasnost moze smanjiti.
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GRAFIKON 3. RASTUCI VARIJABILNI TROSKOVI

170f — — — — — — — — — — —

130t — — — — — — — —
95+ — — — — — —

601 — — — —
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e
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Osim navedenih situacija u kretanju troskova, moguce su i razli¢ite kom-

binacije u raznim fazama proizvodnje. Varijabilni troskovi mogu biti
u dijelu proizvodnje stalni, potom padajudi, a poslije toga rastuéi.
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TROSKOVI U DUGOM ROKU

TROSKOVI KOJI SU VEZANI UZ DUGOTRAJNU
IMOVINU PODUZECA, UZ INVESTICIJE,
PROCJENE BUDUCEG POSLOVANJA,
PLANIRANJE DUGOROCNIH

LJUDSKIH RESURSA

1 SLIENO.

TrROSKOVI
U DUGOM ROKU

Dugoro¢no gledano, troskovi u razdobljima koja su veéa od godinu
dana imaju sasvim drugu strukturu od kratkoro¢nih troskova. Naime,
dugoro¢ni troskovi vezani su prvenstveno uz planiranje ljudskih resursa,
planiranje placa zaposlenika, te planiranje industrijskih i proizvodnih
kapaciteta, kao i svih onih elemenata koji zna¢ajno utje¢u na trogkove
poslovanja.

Odluke o velikim novim projektima unutar poduzeca ili novim indus-
trijskim proizvodnim kapacitetima, imaju dalekosezne posljedice za
poslovanje poduzeca jer se nova postrojenja najéesée otplac¢uju na rok od
5 do 10 godina, a isto toliko je rok trajanja njihove eksploatacije. Kada
se rade procjene za takva postrojenja, izuzetno je bitno kvalitetno proci-
jeniti trogkove.

Trogkovi proizvodnje, kao i troskovi opreme, u ovom slu¢aju najcesce se
kalkuliraju na bazi iskustvenih standardnih troskova.



TROSKOVI u

CIJENA RADNE SNAGE
| NJEZIN UDIO U TROSKOVIMA

Radna snagajejedan od najbitnijih elemenata za ve¢i dio proizvodnje koja
se odvija u sektoru usluga. Kako bi se procijenila dugoro¢na moguénost
proizvodnje i stabilnost poslovanja, potrebno je unaprijed odrediti
parametre po kojima ce se kretati cijena rada. U toj analizi potrebno je
detaljno prouctiti proizvodnost po pojedinom radniku, doprinos koji svaki
od njih ima u ostvarenju poslovih ciljeva poduzeca te na temelju toga
odrediti koji ¢e biti njegov udio u cjelokupnom poslovnom procesu.
Cijena rada u pojedinim zemljama mijenja se razli¢itom dinamikom. Ako
promotrimo razdoblje 80-ih i 90-ih godina proslog stoljeca, najvedi porast
cijena rada bio je zabiljeZen u Italiji, nakon toga u Velikoj Britaniji i Fran-
cuskoj, dok su SAD i Japan imale znatno manji porast cijena radne snage.
Danas je prosje¢na placa u Hrvatskoj oko 5.300 kuna (kolovoz 2010.).
Medutim, to je samo prosje¢na neto plaéa. Ono §to zanima poduzetnike
i menadzere prilikom kalkulacija je bruto plac¢a koju trebaju platiti u obli-
ku troska poslodavca za pojedinog zaposlenika. Ovisno o visini place taj
iznos moze biti 30% do 50% vedi od neto place. Ovi podaci vrlo su bitni
s obzirom na djelatnost poduzeca i obrazovnu strukturu zaposlenika.
Sto je veca specijaliziranost poduzeca i usmjerenost prema visokim
tehnologijama i transferu znanja, to je visi udio obrazovane radne snage,
a samim time su i nadnice vise.

RADNA SNAGA KAO TROSAK

U VECINI PODUZECA PROMATRANO
STATISTICKI, UDIO TROSKOVA PLACA
ZAPOSLENIKA RELATIVNO JE NAJVECI
FINANCIJSKI IZDATAK. RADNA SNAGA
JE U KLASICNOJ TEORIJI TRETIRANA KAO
NEPOSREDNI TROSAK KOJI PODUZECE
IMA | KOJI TREBA $TO VISE SMANJITI.
DANAS, SUVREMENA PROIZVODNJA
KOJA SE BAVI DODAVANJEM VISOKIH
VRIJEDNOSTI PROIZVEDENOM, ZAHTIJEVA
VISOKOKVALIFICIRANU RADNU SNAGU.
OVAKVA RADNA SNAGA PREDSTAVLJA
INTELEKTUALNI KAPITAL PODUZECA,
CIJE VISE NADNICE, SMATRA SE,

PRATI | VECA EFIKASNOST
PROIZVODNJE.




m TROSKOVI

UPRAVLJANJE TROSKOVIMA

POSTUPCI, ANALIZE | PLANIRANJA UNUTAR
PODUZECA KOJIMA SE NASTOJI SMANJITI
TROSKOVE, RACIONALIZIRATI NJIHOV
RASPORED | USMJERITI IH PREMA
VECO) PROFITABILNOSTI.

UPRAVLJANJE TROSKOVIMA

Upravljanje troskovima kao poslovni proces podrazumijeva nadzor nad
trogkovima, njihovu analizu i evidentiranje u cilju njihova smanjenja
i povecanja profita. Profit je razlika izmedu ukupnih prihoda i ukupnih
troskova. Ako su nam tro$kovi manji, veci ¢e nam biti profit.

Nadzor nad tro§kovima podrazumijeva da ih s jedne strane evidentiramo
i analiti¢cki detektiramo njihov nastanak i njihove tendencije. S druge
strane, analiza trogkova i upravljanje njima imaju svrhu identificirati
one tocke na kojima bi se troskovi mogli smanyjiti racionalizacijom proiz-
vodnje, smanjenjem preklapanja pojedinih aktivnosti, racionalizacijom
samih organizacijskih procesa itd.



U svakom poduzeéu postoje troskovi koji su neposredno vezani uz proiz-
vodnju. To su nuZni trogkovi koje je nemogucée izbjeéi. Medutim, postoje
i oni troskovi koji nisu nuzni. U tom troskovnom segmentu poduzece ¢esto
ulazi u odredeno poveéanje ako procijeni da ¢e mu to dugoro¢no i strateski
koristiti. Tako su npr. troskovi marketingkih aktivnosti ¢esto vezani uz
teznju da se u buduénosti poveéa potraznja za nasim proizvodima, da se
potrosaci upoznaju s njima i da ostvarimo vedi udio na trzitu.

Ako poduzece procijeni da mu je neophodno povecanje kvalitete proiz-
vodnje, bolja organizacijska struktura i uklju¢ivanje u sloZenije radne
procese, tada ¢e povecati tro§kove za obrazovanje svojih radnika.
Dakle, svi ti tro§kovi nisu neposredno vezani uz proizvodnju, ali dugo-
roéno ostvaruju odredene poslovne, strateske ciljeve.

Osnovni elementi bitni za proces upravljanja troskovima mogu se svrstati
u sljedece kategorije:

1. Trogkove je potrebno razvrstati prema njihovoj visini. Znadi, u ovom
slu¢aju razvrstavamo tro$kove prema njihovom udjelu u ukupnim
troskovima, kako bismo znali koje kategorije zauzimaju najvedi udio
u nasem poslovanju. Nako $to ih razvrstamo po visini, odredujemo
koliki je njihov stvarni doprinos u procesu proizvodnje i poslovanja.
Rasporedujemo ih prema pojedinim elementima i procesima radi
analize njihova u¢inka, ocjene troskova i pronalaska moguénosti za
njihovo smanjenje.

2. Nakon $to smo evidentirali troskove i postavili ih prema njihovim
elementima veli¢ine, aktivnosti i namjene, potrebno je donijeti stra-
teSku odluku o nadinu na koji ¢emo upravljati troskovima. Kod te
strateske odluke bitno je znati koje ciljeve Zelimo postiéi i na koji
nacin ¢emo to udiniti upravljajuéi s tro§kovima.

3. Tredi element odnosi se na evidetiranje tro$kova prije nego $to nas-
tanu i njihovo pracenje u fazi realizacije. Potrebno je organizirati sustav
koji ¢e nam omoguditi da, uz ra¢unalnu podrsku i priljev podataka
iz pojedinih centara gdje troskovi nastaju, pravovremeno dobivamo
sve informacije o budué¢im tro§kovima, kao i nac¢inu i dinamici po
kojoj ¢e biti plac¢ani. Dakle, ova kategorija upravljanja troskovima
podrazumijeva stalni uvid u to gdje nastaju troskovi, u kojem tre-
nutku e biti realizirani i kada pada obaveza njihova plaéanja.

4. Cetvrti element vezan je uz tekuce poslovanje i strategiju tekuceg
poslovanja. U svakom trenutku poduzece se nalazi u fazi razvoja
proizvodnje i odredivanja odredenih strateskih ciljeva koji se
implementiraju u proces proizvodnje i razvoj samog poslovanja.
U upravljanju troskovima imamo ekspanzivne faze kada poduzece
nastoji brzo dodi do svojih strateskih ciljeva, ali imamo i defanzivne
faze kada se zbog krize na trzistu, smanjenja potraznje ili drugih
razloga troskovi moraju maksimalno smanjiti. Dakle, u upravlja-
nju troskovima postoje tro§kovne taktike koje se primjenjuju ovisno
o fazi u kojoj se nalazi poslovanje odredenog poduzeca.



TROSKOVI

PROCESNO UPRAVLJANJE
TROSKOVIMA

PRIMJENJUJE SE KOD PODUZECA KOJA
IMAJU MALI BROJ PROIZVODA | PROIZVODE
IH U VELIKIM SERIJAMA. KOD OVOGA
MODELA UPRAVLJANJA TROSKOVIMA
PROMATRA SE KOLIKI SU TROSKOVI
PO JEDINICI PROIZVODA. NPR. AKO
PODUZECE PROIZVODI VINO, U TOM
SLUCAJU CE SE PROMATRATI KOLIKI

JE BIO TROSAK PO JEDNOJ JEDINICI
PROIZVODA, TJ. JEDNOJ LITRI
PROIZVEDENOG VINA. U DUZEM
RAZDOBLJU ONO MOZE PRATITI
OSCILACIJE U TROSKOVIMA

| UTVRDITI ZBOG CEGA

TE OSCILACIJE NASTAJU.

UPRAVLJANJE TROSKOVIMA
PO RADNOM NALOGU

PRIMJENJUJE SE KOD POSLOVA KOJI

SU SPECIFICNI ZA POJEDINE KUPCE | KOJI
IMAJU UGLAVNOM RAZLICITE ELEMENTE
0D POSLA DO POSLA. KOD OVOGA
MODELA OTVARA SE RADNI NALOG

ZA POJEDINOG KUPCA | POJEDINI
POSAO TE SE PRATE SVI

TROSKOVI KOJI NASTAJU

NA TEMELJU TOGA

RADNOG NALOGA.

METODE UPRAVLJANJA
TROSKOVIMA

Procesno upravljanje troskovima

Procesno upravljanje troskovima primjenjuje se u onim poduzecima koja
proizvode velike koli¢ine istovrsnih proizvoda. U tom slu¢aju, za pracenje
troskova najbitnije je detektirati ukupne troskove po jedinici proizvoda.
Najbitniji element ovog sustava je razvrstavanje troskova za odredena
vremenska razdoblja, najée$ce mjesecno, tromjesecno ili Sestomjesecno.
U tom razdoblju takoder se evidentira i razina proizvodnje. Nakon $to
evidentiramo ukupne troskove u odredenom razdoblju te podatke o uku-
pnom proizvodnom procesu i koli¢ini proizvedenih proizvoda, tada
radimo analizu tako da podijelimo ukupne troskove s koli¢inom proiz-
vedenih proizvoda. Na taj na¢in dobivaju se jedini¢ni tro§kovi vezani uz
jedan proizvod.

FORMULA:

jedini¢ni trosak po komadu, ukupni proizvodni troskovi
toni, kilogramu itd. N

koli¢ina proizvedenih roba

Ako stalno pratimo proizvodni procesa pomocu procesnih trogkova, mo-
zemo uociti promjene u tro§kovima u razli¢itim proizvodnim razdobljima.
Ako imamo mjese¢ni pregled troskova po jedinici proizvoda, mozemo
uoliti odstupanja u pojedinim mjesecima, povecanju ili smanjenju
troskova te nakon toga napraviti analizu zbog ¢ega je doslo do odstupa-
nja. Ova analiza moZe nam pomo¢i da se odmah uoée nepotrebni troskovi
u odredenim razdobljima koji nisu vezani uz neposrednu proizvodnju.
Takoder, poduzece si moZe zadati ciljane troskove po jedinici proizvoda
i nakon toga se nastojati uklopiti u zadane parametre.

Upravljanje troskovima po radnom nalogu

Ovaj nadin upravljanja tro§kovima podrazumijeva da pratimo troskove
koji su vezani uz jedan posao. Najées¢e se primjenjuje kod usluga,
gradevinarstva, u inZenjering poslovima i slicnom. Kada se otvara radni
nalog za odredeni posao evidentiraju se svi troskovi koji se ti¢u izvr$enja
toga posla. Oni se razvrstavaju na kategorije materijalnih troskova veza-
nih uz pribavljanje sirovina i repromaterijala za taj posao, radne troskove
u koje se obra¢unavaju radni sati radnika angaziranih na obavljanju posla
i ostale troskove.

Pracenjem troskova unutar radnog naloga dobivamo sliku o profitabil-
nosti odredenog posla. Pratimo posao od pocetka do kraja, evidentiramo
sve trogkove koji se mogu vezati uz njega i na kraju radimo ekonomsku
analizu, tj. analizu njegove isplativost. Ova analiza omogucuje nam da u
bududim poslovima radimo kalkulacije uskladene sa stvarnom situaci-
jom na trzistu.



Dakle, model pracenja trogkova po radnom nalogu odnosi se na odjelji-
vanje i kategoriziranje svih troskova unutar poduzeca prema pojedinim
poslovima, kupcima ili radnim procesima koji su vezani za obavljanje
nekog posla te pracenje isplativost pojedinog posla na taj nadin.

Usporedba procesnog upravljanja troskovima i upravljanja trosko-
vima po radnom nalogu:

Postoje zajednicki elementi kod obje metode upravljanja, ali i razlike.
Svaka od njih ima svoje prednosti i nedostatke, ovisno o tome na koji na¢in
se odvija radni proces i koje ciljeve nastojimo posti¢i u radnom procesu.

Sli¢nosti koje postoje izmedu ove dvije metode su sljedece:

1. Osnovna namjena i princip rada kod obje metode je sli¢an jer se u oba
slu¢aja radi o tome da troskove vezane uz materijal, tro§kove rada
i one troskove koji su nadogradnja ovim osnovnim troskovima, stavi
u odnos s odredenim proizvodom ili odredenom grupom proizvoda.
Dakle, od sveukupnih troskova koji nastanu u procesu proizvodnje,
izdvajamo troskove neposredne proizvodnje i dodjeljujemo ih pojedi-
nim proizvodima ili pojedinim radnim procesima.

2. Isti su principi analize kojom nastojimo dobiti podatke o tome kolika
je razina troskova i na koji na¢in ih moZzemo smanjiti.

3. Tok troskova i njihov unos u evidencijske knjige odvija se na isti na¢in
kod obje metode. Vrijeme nastanka troskova ulazi u analizu tako da
kod oba modela paralelno biljezimo na koji na¢in se troskovi pojavljuju
te ih raspodjeljujemo medu proizvodima.

Razlike izmedu ova dva modela upravljanja troskovima su sljedece:

1. Kod pracdenja troskova na temelju radnog naloga imamo veliki broj
naloga koji se odvijaju simultano i u tom istom razdoblju svaki trosak
koji se javlja unutar poduzeca razvrstavamo uz odredeni radni nalog.
Istovremeno kod procesnog pracenja troskova imamo uglavnom samo
jedan proizvod i svi troskovi koji nastaju, vezu se uz taj proizvod.

2. Troskovi se kod pracenja po radnom nalogu povezuju s odredenim
poslom, dok je kod procesnog pracenja troskova cjelokupno poduzece
osnova za evidenciju.

3. Prilikom pracenja troskova po radnom nalogu imamo parcijalne in-
formacije za odvijanje pojedinih faza i procesa proizvodnje unutar
poduzeca, dok se kod procesnog pracenja troskova podaci odnose
na cjelokupno poduzece. Dakle, ovdje nemamo samo fragmente, ve¢
imamo sliku troskova na razini cijelog poduzeca na temelju koje
mozemo donositi odluke o upravljanju troskovima.



ABC METODA UPRAVLJANJA
TROSKOVIMA

NAJSUVREMENIJA METODA ZA UPRAVLJANJE
TROSKOVIMA KOJA SE U POSLJEDNJE VRIJEME
NAJVISE PRIMJENJUJE. SYRHA OVE METODE
JE RAZVRSTAVANJE TROSKOVA PREMA
POJEDINIM KUPCIMA. PRACENJEM
RENTABILNOSTI POSLOVANJA PREMA
POJEDINOM KUPCU | VELICINI PROFITA

KOJI SE OSTVARUJE, PODUZECE SVOJE
POSLOVNE AKTIVNOSTI USMJERAVA

TAKO DA VISE PAZNJE POSVECUJE
PROFITABILNIM KUPCIMA. KUPCIMA

KOJI SU NA GRANICI PROFITABILNOG
POSLOVANJA ILI STVARAJU GUBITKE
PODUZECU, OTKAZUJE SE POSLOVNA
SURADNJA ILI MIJENJAJU UVJETI

POSLOVANJA.

ABC metoda upravljanja troskovima
(Activity Based Costing)

Ova suvremena metoda upravljanja trogkovima, od velikog znacaja za uspje-
$no poslovanje, sve je prisutnija u poduzeéima. Njezina osnovna svrha je
identificiranje uspje$nih i manje uspjesnih elementa u poslovanju poduzeca.
ABC metoda polazi od kupaca kao jednog od bitnih elementa poslova-
nja. Ona prati na koji na¢in poslujemo s pojedinim kupcem, te koji kupci
najviSe doprinose profitu, odnosno s kojima ostvarujemo gubitak. Ova
metoda upravljanja trogkovima omogucuje nam da razvijamo poslovanje
s kvalitetnim kupcima, a smanjujemo s onima koji nam zbog odredenih
problema koje imamo u poslovanju i vecih troskova od uobi¢ajenih, do-
nose manje profite ili gubitke. Najprofitabilnijim kupcima posvecuje se
puno veca paznja, s njima se nastoje izgraditi bolji odnosi, unaprijediti
poslovanje i povecati prodaju.

U odnosu na prethodne opisane metode, ABC metoda ima mnoge pred-
nosti. Glavna prednosti joj je u tome $to se polazna osnovica za analizu
veze uz profitabilnost pojednih poslova i pojedinih kupaca. Dok nam tradi-
cionalne metode, troskovno pracenje putem radnog naloga ili upravljanje
procesnim tro§kovima, daju podatke o kretanju troskova u pojedinim faza-
ma proizvodnje i u samom poslovanju, ABC metoda razvrstava trogkove
prema kupcima kako bi se uotili trendovi promjena i kako bi se izdvojili
najprofitabilniji kupci kojima se posvecuje najveca paznja.

U prvoj fazi ABC upravljanja troskovima, troskovi se razvrstavaju pre-
ma pojedinim proizvodnim aktivnostima. Tako se troskovi mogu vezati
uz place radnika, tro$ak materijala, troskove administracije, zavisne
troskove i sli¢no. U drugoj fazi, ovako prikupljeni troskovi razvrstavaju
se prema pojedinim kupcima. To je tzv. druga faza alokacije u kojoj se sku-
pine troskova razvrstavaju ovisno o tome uz koje kupce ith mozemo vezati.
Na ovaj nac¢in dobivamo kvalitetne podatke o poslovanju koje je usmjereno
prema krajnjim elementima, tj. kupcima.

Usporedba ABC metode s tradicionalnim metodama pokazuje da se odre-
deni troskovi u sve tri metode tretiraju na isti nac¢in. Direktni troskovi
upotrebljenih materijala i rada imaju isti princip razvrstavanja kod sve
tri metode.

Medutim, ono $to je bitna razlika i po ¢emu se ABC metoda znacajno ra-
zlikuje je tretiranje troskova nadgradnje. Troskovi nadgradnje vezani su
uz sve one tro$kove koji nisu troskovi materijala i troskovi rada. To su
marketingki troskovi, troskovi uprave, razvoja proizvoda itd. Dok se kod
prve dvije metode ti troskovi vezuju uz proizvod ili radni nalog, u ABC me-
todi troskovi nadgradnje veZu se uz pojedine kupce. Na taj nac¢in dobijamo
kvalitetniji uvid u to koliki su nam stvarni troskovi potrebni da bismo
ostvarili jedinicu profita po pojedinom kupcu. Iz ovih podataka radi se
detaljna analiza aktivnosti koja ima za cilj poveéanje proizvodnje i prodaje
usmjeravanjem prema najkvalitetnijim kupcima.

Metode upravljanja troskovima vrlo su bitne za poslovanje poduzeca i one
su glavni element koji je danas prisutan u podrudjima menadZerskog



ra¢unovodstva i ratunovodstvenog pristupa poslovanju poduzeéa. Uprav-
ljanje troskovima u najopcenitijem smislu ima samo jedan cilj, a to je nad-
zor nad njima kako bismo stalno imali evidenciju o tome $to se dogada
u nasem tekucem poslovanju i kako bismo bili u moguénosti smanjiti
ih u trenucima kada je to potrebno.

PRIMJER

U SAD-uje uhiceno nekoliko ,,poslovnih Jjudi” koji su otvorili poduzeée kako bi

na brz i neposten nacin zaradili novac. Njihova osnovna ,poslovna ideja” bila
je ta da desecima i stotinama tisu¢a kompanija $alju racune za neisporuc¢enu
robu. Oni su fakturirali uredski materijal u iznosima od 5 do 10, ili od 30 do
50 dolara i slali fakture na stotine tisu¢a adresa. Uskoro su se na njihovom
ra¢unu pojavili viSemilijunski iznosi. Veliki broj kompanija placao je racune,
a da uopce nije primio robu, tj. nije imao povezane elemente prijema robe,
narudzbe i placanja rac¢una. S obzirom da se radilo o malim iznosima, o¢ito je
da menadZeri i osobe odgovorne za placanje tih ra¢una nisu ulazili u detaljnu
analizu, nego su smatrali da je tako mali iznos previse zanemariv da bi se ula-
zilo u traZenje stvarnih elemenata poslovnog procesa. Naravno, nakon $to je
cijela situacija razotkrivena, ,poduzetnici” su zavrili u zatvoru.

Iz ovoga primjera moZemo vidjeti koliko je vazno stalno pratiti troskove
i tretirati ih kao bitan element poslovnog procesa, od pracenje toka
resursa kroz nase poduzece, ulaza sirovina, procesa obrade i prerade, do
plasiranja na trZiste finalnog proizvoda, robe ili usluge. U ovome toku
resursa kroz poduzecée, moramo uoditi sve bitne faze kako bismo nap-
ravili racionalizaciju organizacije poslovanja. U suprotnom smjeru ide
nov¢ani tok, odnosno primici novca za isporucene proizvode, pla¢anje
resursa unutar poduzeca, tj. najveéim dijelom angaZiranog rada, i placa-
nje dobavlja¢ima za isporucenu robu i usluge.

SLIKA 1.

T2

U ovome procesu koji se odvija u robno-resursnom i financijskom toku
vrlo je bitno pratiti sve faze kako bi se poduzec¢e moglo usmjeriti na one
aktivnosti koje imaju strategki prioritet u poslovanju.



TROSKOVI

Pitanja - opdi dio

Sto su trogkovi?

Objasnite pojam ekonomskog ili apsolutnog troska.
Sto su oportunitetni troskovi?

Sto su standardni trogkovi u proizvodnji?

Sto su fiksni trogkovi?

Sto su varijabilni trogkovi?

Objasnite pojam outsourcinga.

Objasnite razliku izmedu prosje¢nih, ukupnih i grani¢nih trogkova.

© ® N Uk WD

Kako se ponasaju troskovi u kratkom, a kako u dugom roku?

Pitanja - posebni dio

Objasnite radnu snagu kao element troskova.
Sto je upravljanje troskovima?
Objasnite procesno upravljanje troskovima.

Objasnite upravljanje troskovima po radnom nalogu.

ook N

Objasnite ABC metodu upravljanja troskovima.



Il. DIO

Nakon $to smo se u prvom dijelu upoznali s osnovnim ekonomskim poj-
movima i dobili sliku o poslovanju poduzeca, u drugom dijelu bit ¢e vise
rijedi o specifi¢nim elementima vezanim uz proizvodnju i poslovanje.
Ova znanja bitna su za poduzetnike i menadZere jer imaju znatnu
prakti¢nu primjenu u njihovom poslovanju.

U Sestom poglavlju opisani su nacini proizvodnje i osnovni elementi g
vezani uz faktore koje poduzece pribavlja za svoje poslovanje. Opisani su
pojmovi cijena tih faktora u obliku ekonomske rente i kamatnih stopa,
kao i na¢ini na koje poduzece posluje u odredenim trzi$nim uvjetima.

U poglavlju Prihodi i to¢ka pokri¢a razmatrani su osnovni elementi koji
utjecu na prihode poduzeca. PobliZe je obradena tocka pokriéa, prvi alat u
poduzetnistvu i upravljanju poduzeéem, vrlo bitan za procjenu projekata.

Osmo poglavlje ras¢lanjuje pojam konkurentnosti poduzeda i opisuje
konkurentnost u razli¢itim uvjetima. U poglavlju je danaiosnovnaideja [~
kako poboljsati konkurentnost poduzeca. o)
Poglavlje Financijski elementi poslovanja poduzeca daje osnovni uvod

u kasnije proucavanje slozenijih financijskih fenomena vezanih uz
poduzece poput vremenske vrijednosti novca i pokazatelja uspjes$nosti
poslovanja.

|

U poglavlju Formiranje cijena i utjecaj drzave na poslovanje poduzeca, 3

opisani su nacini na koje se mogu formirati cijene u poduzeéima, kao
imodeli kada se koristiti niskim, a kada visokim cijenama. U ovom poglavlju
opisano je i djelovanje drzave prema poduzeéima.

Na kraju, u zaklju¢nim razmatranjima daje se osnovni pregled izlozenih
znanja i preporuke za daljnje ucenje.
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PROIZVODNJA

NAJVAZNIJA FUNKCIJA U PODUZECU

| PROCES U KOJEMU PODUZECE 1Z INPUTA
KOJE UZIMA S TRZISTA FAKTORA, T). RADA,
KAPITALA, SIROVINA | REPROMATERIJALA,
POMOCU STROJEVA | OPREME PROIZVODI
ROBE | USLUGE (OUTPUTE) ZA TRZISTE.

INPUTI

SVI ELEMENTI KOJE PODUZECE UZIMA
S TRZISTA FAKTORA | POMOCU KOJIH
PROIZVODI ROBE | USLUGE ZA TRZISTE.
TO SU RAD, KAPITAL, STROJEVI

| OPREMA, SIROVINE

| REPROMATERIJALL...

OutPuTI

SVE ONO STO SE PROIZVEDE U PODUZECU
1 $TO 1Z NJEGA 1ZLAZI NA TRZISTE,

T). ROBE | USLUGE.

RESURS RAD

GLAVNI RESURS ZA DODAVANJE VRIJEDNOSTI
PROIZVODIMA, ROBAMA | USLUGAMA.
RADNICI UPOTREBOM NEPOSREDNOG
FIZICKOG ILI UMNOG RADA SUDJELUJU
U PROCESU PROIZVODNJE. DANAS SE
RAD SMATRA GLAVNIM ELEMENTOM
KOJI STVARA KONKURENTNOST
PODUZECA. U TOM SMISLU,

RADNICI SU NE SAMO TROSAK,

VEC | KAPITAL PODUZECA,

T). LJUDSKI KAPITAL.

PROIZVODNJA | RESURSI

Proizvodna funkcija najvaznija je funkcija u poduzecu. Proizvodnja
predstavlja proces u kojem poduzece s trzista faktora uzima potrebne
robe i usluge, te preradujudi, doradujuéiidodajuéiim vrijednost, stvara
iz njih nove oblike i nove vrijednosti.

Globalizacijom svijeta i sve razgranatijom podjelom rada pri proizvodnji
pojedinih proizvoda koje danas koristimo, poput televizora, ra¢unala ili
automobila, sudjeluju stotine poduzeca iz razli¢itih zemalja koje proizvode
odredene elemente za njih. Tako su npr. u jedan automobil ugradeni guma,
za koju je kau¢uk kao sirovina proizveden u $umama Brazila, dijelovi od
razli¢itih metala (zeljezo, Zelik, krom, nikal, cink...) koji se proizvode u de-
setak zemalja, plasti¢ni dijelovi proizvedeni od nafte iz zemalja Perzijskog
zaljeva, Afrike ili JuZne Amerike itd.

Jednostavna proizvodnja koristi jednostavne inpute. Tako je za proiz-
vodnju odredenih poljoprivrednih dobara, npr. psenice potrebno osigu-
rati dovoljnu koli¢inu sjemena, gnojiva i vode kao sirovinskih resursa.
Uz to, potrebno je obradivo zemljiste dovoljne kvalitete da na njemu
moze uspijevati pSenica. Naravno, potreban je i ljudski rad, samostalan
ili u suradnji sa strojevima i mehanizacijom. Dakle, resursi koje trosimo
u proizvodnji p$enice su zemlja, rad, strojevi, oprema, traktori, komba-
jni, kao i sva dodatna, pomo¢na sredstva koja su potrebna za uspje$nu
proizvodnju.

Kada govorimo o sloZenijim proizvodima postoji daleko vise inputa i
daleko razradenija i kompliciranija shema po kojoj se odredene vrijed-
nosti dodaju i ugraduju u proizvod.

Resurs rad

Rad je glavni resurs koji se dodaje u sustavu proizvodnje. Ljudskim ra-
dom mijenjamo karakteristike odredenih proizvoda, mijenjamo njihove
dimenzije, oblik, termicka, mehanic¢ka ili druga svojstva. On je danas
sve vide vezan uz misaone funkcije, dok neposredni fizicki rad sve vige
i§¢ezava i zamjenjuju ga strojevi. Ljudski rad koji se ugraduje u proizvod-
nji, poduzeca koriste tako da na trzi$tu faktora iznajmljuju radnu snagu
i za nju placaju mjesecne place.

Ovisno o vidovima i na¢inima proizvodnje, radna snaga moze biti vise
ili manje stalna ili povremena. U pojedinim sezonskim poslovima kao
$to su turizam, ugostiteljstvo i poljoprivreda, koriste se sezonski radnici
za jednostavne operacije. Nakon §to zavr$i sezona berbe ili sadnje takvi
radnici se otpustaju, a u novoj sezoni zaposljavaju se djelomi¢no stari,
ali i novi radnici koji su raspolozivi na trzi$tu rada. Dakle, u ovim jed-
nostavnim poslovnim elementima proizvodnje, fluktuacija, tj. zamjena
radne snage moze biti itekako ucestala.



Za sloZenije procese u koje je uklju¢ena visoka tehnologija, ne angaZiraju
se sezonski radnici, ve¢ se za njih godinama obrazuju i obulavaju
stru¢njaci unutar poduzeéa koji e biti sposobni odgovoriti na sve zahtje-
ve koje pred njih postavlja slozena proizvodnja.

Resurs kapital

Kapital je resurs koji oznacava financijska sredstva potrebna za obavljanje
odredenih djelatnosti u poduzecu. U osnovi kapital promatramo kao
resurs koji je potreban za proizvodnju kako bi se platilo za angaZiranu
radnu snagu, sirovine, repromaterijal, strojeve i sve ono §to nam je
potrebno da bi se proizvodna funkcija ostvarila. Dakle, pomocu kapi-
tala placamo za inpute i sredstva koja su nam potrebna za obavljanje
odredene proizvodnje.

Cijena kapitala ovisi o kamatnim stopama na trzi§tu i rentama za odre-
dene elemente.

Resurs zemljiste

Obradivo zemljiste je resurs koji se koristi u poljoprivredi i njegova
raspolozivost vrlo je bitna za stanje pojedine nacionalne ekonomije. Sto
je vedi broj stanovnika na odredenom podruéju to je bitnija i sama funk-
cija poljoprivredne proizvodnje.

U proslim stolje¢ima kada je veéina roba koje su se proizvodile bila veza-
na uz prehranu stanovni$tva, poljoprivredno je zemljiste imalo daleko
vecu i znacajniju funkciju u nacionalnoj ekonomiji. Danas je svjetska
razmjena dovela do toga da se velike zemlje, koje imaju ogromna poljo-
privredna podrudja, pasnjake i oranice uklju¢uju u medunarodnu razm-
jenu, postajuéi glavnim svjetskim dobavlja¢ima za pojedine proizvode.
Tako soja dolazi iz SAD-a, Brazila i Argentine, pSenica iz Kanade, SAD-a i
Australije, govedina iz Argentine i Brazila, riza iz pojedinih azijskih zem-
alja iItalije...

Zemljiste je resurs, ne samo za prehrambene namirnice, ve¢ i za pojedi-
ne industrijske proizvode. Tako industrijski proizvod kaué¢ukovac dobi-
vamo iz drva koje raste u tropskim predjelima. Kakaovac je sirovina za
konditorsku industriju i takoder dolazi iz tropskih podru¢ja. Drvo je,
kao grada namijenjena izgradnji kuda i namjestaja, takoder vezano uz
raspolozivost Sumskog poljoprivrednog zemljista.

Resurs sirovine i repromaterijali

Sirovine i repromaterijali, tj. reprodukcijski materijali predstavljaju sve
one elemente koji se u polugotovom ili gotovom obliku pojavljuju u sustavu
proizvodnje. To mogu biti metal, drvo, koZza, plastika ili poluproizvodi
od tih elemenata, ili neki drugi sloZeniji proizvodi koji se ugraduju u
jo§ slozenije proizvode. Elektromotori, odasiljaci, instalacijski kablo-
vi, upravljacki mehanizmi, sve su to elementi koji se ugraduju u druge
proizvode kako bi oni dobili svoj konaéni oblik.

U tom procesu dodavanja elemenata, prerade sirovina i njihove ugradnje
u konacan proizvod, dodaje se vrijednost koju taj konaéni proizvod ima

RESURS KAPITAL

0ZNACAVA FINANCIJSKA SREDSTVA KOJA
SU PODUZECU POTREBNA ZA OBAVLJANJE
NJEGOVIH DJELATNOSTI. POMOCU KAPITALA
PRIBAVLJAJU SE STROJEVI | OPREMA TE
PLACAJU INPUTI POTREBNI ZA PROIZVODN)U.
U FINANCI)SKO-RACUNOVODSTVENOM
SMISLU KAPITAL PODRAZUMIJEVA

ONAJ DIO IZVORA IMOVINE

PODUZECA KOJI JE VLASTITI,

T). KOJEGA SU VLASNICI

ULOZILI U PODUZECE.

RESURS ZEMLJISTE

ZEMLJISNE POVRSINE KOJE SE
UPOTREBLJAVAJU ZA PROIZVODNJU
RAZLICITIH POLJOPRIVREDNIH PROIZVODA.
TO SU TAKODER | SVE ONE POVRSINE NA
KOJIMA SE UZGAJAJU RAZLICITI PROIZVODI
U UVJETIMA PLANTAZNE PROIZVODNJE,
SUME, RIJEKE, JEZERA | SLICNO.

RESURS SIROVINE
| REPROMATERIJALI

MATERIJALNA DOBRA U SIROVINSKOM
ILI POLUPRERADENOM OBLIKU KOJIMA SE
PODUZECA KORISTE U PROCESU PROIZVODNJE.
RAZLICITI PROIZVODI KEMIJSKOG SASTAVA
KOJI JE ODGOVARAJUCI ZA OBAVLJANJE
ODREDENE PROIZVODNJE | ZA

PRIPREMU FINALNIH PROIZVODA.

TO SU METAL, DRVO,

PLASTIKA ITD.




RESURS STROJEVI | OPREMA

PODRAZUMIJEVA POSTROJENJA KOJIMA SE
OBAVLJA PROIZVODNJA ODREDENIH ROBA
ILI USLUGA. GLAVNA SVRHA STROJEVA

JE ZAMJENA NEPOSREDNOG LJUDSKOG
FIZICKOG RADA. POMOCU STROJEVA

| OPREME MIJENJAJU SE SVOJSTVA
PROIZVODA | OBAVLJAJU SE

RAZLICITE RADNJE POPUT

DORADE, OBRADE

| PRERADE.

na trzistu. Dakle, kona¢ni proizvod poprima vrijednost ugradenog rada,
tj. vremena i znanja koje je bilo potrebno da bi se on finalizirao, vrijed-
nost sirovina koje su u njega ugradene, a na kraju kao kona¢ni proizvod
dobiva i svoju funkcionalnost, oblik, dizajn, robnu marku i sli¢no.
Suvremenu proizvodnju karakterizira relativno niska cijena sirovina i re-
promaterijala koji se ugraduju u veéinu proizvoda. Ako npr. promotrimo
stolno ra¢unalo i vrijednost sirovina koje su ugradene u njega poput
kilograma plastike, ne$to metala, aluminija, magnezija, bakra, onda bi
njegova vrijednost iznosila tek nekoliko dolara. Medutim, koristenjem
radnih procesaiznanja koja omogucuju da se svi ti elementi prerade
i uobli¢e u jednu sofisticiranu formu, kona¢na prodajna cijena ra¢unala
je tisucu ili nekoliko tisu¢a dolara.

Kao $to smo vidjeli, visoke tehnologije s vrlo malo sirovina, resursno
$tedljivo, stvaraju nove i dodane vrijednosti. Primjer za ovakve pro-
izvode su osim rac¢unala i mobiteli te televizijski, telekomunikaci-
jski i sli¢ni uredaji.

Resurs strojevi i oprema

Dok se sirovine i repromaterijali kupuju na dnevnoj, tjednoj ili mjese¢noj
osnoviiubrzano trose u sustavu proizvodnje, nabava strojeva i opreme veza-
na je uz dugoroéne odluke koje ¢e imati posljedice za poslovanje poduzeca u
sljedecih 5, 10 ili vise godina. Strojevi i oprema su relativno trajni elementi
proizvodnje i ¢éimbenici koji odreduju koli¢inu roba i usluga koju ¢emo moéi
proizvesti (kapacitet nase proizvodnje), te stupanj tehnoloske sofisticira-
nosti koji éemo dodati proizvodima. Ujedno, oni danas djeluju kao kapitalno
intenzivna proizvodnja koja zamjenjuje ljudski rad.

Prilikom nabavke strojeva, poduzetnici i menadZeri optimiziraju funk-
cije koje su im zadane za Zeljeni kapacitet proizvodnje, tehnoloske
opremeljnosti i cijene strojeva koje ée kupiti u procesu investiranja u
dugoro¢nim projektima proizvodnje.

Sve do nedavno, strojeve se shvacalo samo kao zamjenu za neposredan
ljudski rad, odnosno teZe elemente fizickog rada kao $to su rad s visokim
temperaturama, teskim teretima i visokim pritiscima. Medutim, danas
strojevi obavljaju i ,intelektualne” poslove zamjenjujuéi intelektualne
radnike. Tako npr. jedan bankomat postavljen na ulici opsluzuje svoje
klijente 24 sata dnevno i zamjenjuje dva bankovna sluzbenika. Procesori
koji su ugradeni u sloZenije strojeve i robotske linije u automobilskoj in-
dustriji takoder zamjenjuju veliki broj radnika. U suvremenoj automo-
bilskoj proizvodnji, radnici se danas najecesce pojavljuju samo kao osobe
koje otklanjaju eventualane kvarove na kompjutorskim robotiziranim
linijama ili dodaju pojedine elemente koje robotske linije ugraduju u au-
tomobilske motore, 3asije i sli¢no.

Suvremeni automatizirani procesi usmjereni su prema servisno orijenti-
ranim arhitekturama, ¢&ija je svrha pruzanje kompletne usluge kupcima
koju inace uobicajeno obavljaju zaposlenici u npr. turistickim agencijama,
uredima za prodaju avio-karata, robnim i putni¢kim terminalima itd.
Procesi transformacije na relaciji rad, neposredni ljudski rad i strojevi
i oprema, danas su sve izrazeniji. Taj je proces kod nas prili¢no znacajan
zbog visoke cijene radne snage, dok je u Indiji uobi¢ajeno da se i najjed-



PROIZVODNJA | TRZISTE FAKTORA

nostavnije radne operacije obavljajuju neposrednim ljudskim radom jer
je on vrlo jeftin. Kod nas se zbog cijene radne snage ve¢ina neposrednog
fizickog rada nastoji zamijeniti strojevima. Pri takvim uvjetima na trzistu
nije racionalno zaposliti 100 radnika na kopanju kanala, ve¢ je racionalnije
zaposliti jednog radnika koji ¢e upravljajudi strojem taj isti posao obavi
kvalitetnije i efikasnije nego $to bi to obavilo 100 radnika.

Resurs poduzetnistvo

Poduzetnis$tvo je najbitniji element, odnosno resurs za odvijanje proizvod-
nje. Ono podrazumijeva ne samo poslovnu ideju za otvaranje poduzeéa,
ve¢ i osmisljavanje proizvodnih procesa. Za razliku od menadZera, pred-
stavnika odredenog zanimanja, koji se pojavljuju na trzi§tu rada kao
radnici, poduzetnici su posebna kategorija poslovnih ljudi, prvenstveno
vezana uz odredeni stil Zivota i nadin razmisljanja. Poduzetnistvo bi se
moglo opisati kao odredeni tip poslovnog ponasanja i stila zivota ko-
jega obiljezeva proaktivan pristup — pojedinac odlu¢uje samostalno ili u
partnerstvu s drugima, vlastitim i/ili posudenim sredstvima uéi u rizik
otvaranja poduzeca i pokretanja odredenog posla ili proizvodnje kako
bi njome zadovoljio potrebe kupaca, za sebe ostvario profit i zadovoljio
svoje samoaktualizacijske motive. Poduzetnik je osoba koja daje osnov-
ni smisao i pokretacku ideju cjelokupnom procesu proizvodnje, a resurs
poduzetnistva vezan je uz upravljanje, inovaciju, usmjeravanje i pokre-
tanje proizvodnje.

RESURS PODUZETNISTVO

PODUZETNISTVO JE DEFINIRANO

KAO GLAVNI RESURS ZADUZEN ZA
ORGANIZACIJU POSLOVANJA. U TOM
SMISLU, PODUZETNISTVO JE RESURS
KOJI MOBILIZIRA SVE OSTALE RESURSE,
RADNE, KAPITALNE | MATERIJALNE, KAKO
Bl SE ONI USMJERILI U PROCESU
PROIZVODNJE. SVRHA PODUZETNISTVA

JE OSMISLJAVANJE PODUZETNICKE
IDEJE TE ORGANIZACIJA |
KOORDINACIJA POSLOVNIH

PROCESA U PODUZECIMA.,




U razli¢itim dru$tvima razli¢it je i odnos prema poduzetnitvu. U nekim
drustvima poput nasega, koja su tranzicijska i koja jo$ uvijek obiljezava
mentalitet prosloga, socijalistickog sustava i odredena odbojnost prema
privatnim poduzetni¢kim pothvatima, stav prema poduzetnicima ¢esto
je ambivalentan. Jedan od razloga za to vezan je uz procese privatizacije
i prvobitne akumulacije kapitala koji su se kod nas dobrim dijelom odvi-
jali na moralno dvojben, a pocesto i nezakonit naéin.

S druge strane, veéina razvijenih zemalja svoje blagostanje zahvaljuje
upravo poduzetnidtvu i poduzetnicima. Poduzetnici u srednjim i malim
poduzedima u najrazvijenijim zemljama, zauzimaju najznacajniji udio u
stvaranju nacionalnog bogatstva. Oni su ti koji svojim idejama, inicijativom
i marljivo$éu znacajno pridonose stvaranju drustvenog blagostanja.
Poduzetnis$tvo ¢e kod nas uskoro imati daleko vece znaéenje s obzirom
na sve blizi ulazak Hrvatske u punopravno ¢lanstvo Europske unije. Otva-
ranjem trzi$ta od preko 500 milijuna potro$aca i nasi ¢e poduzetnici
imati mnogo vise prilika za dokazivanje kreativnih sposobnosti.
Primjeri uspje$nih poduzetnika u svijetu danas su prije svega vezani uz
nove tehnologije. Google, Yahoo, Facebook i sli¢ne kompanije koje su krenule
gotovo od nicega, vodene vizijom i inicijativom nekolicine entuzijasta,
danas imaju trzi$nu vrijednost koja se mjeri desecima milijardi dolara.
Tako prosje¢na kompanija izlistana na njemackoj burzi DAX 30, ostvaruje
bruto proizvodnju koja je veéa od cjelokupne proizvodnje Hrvatske.
Rjesenje vecine na$ih ekonomskih problema lezi u stvaranju takve
poduzetni¢ke klime koja ¢e omoguciti uvjete za razvoj upravo takvih
poduzeéa. Hrvatska bi s desetak ili dvadesetak uspje$nih izvoznih
poduzeéa koja imaju trzite za svoje proizvode na europskoj i svjetskoj
razini, mogla uravnoteZiti svoju trenutno poraznu bilancu uvoza i izvoza
roba i znacajno povecati zaposlenost.

Kada se svi nabrojeni resursi stave s jedne strane kao inputi koji ulaze u
proizvodni proces i odrede se koli¢inski i vrijednosno, te kada se odrede
elementi koji ih odreduju kao ulazne parametre, tada se kroz proces
proizvodnje zbiva transformacija u izlazne parametre, tj. outpute.



FUNKCIJA PROIZVODNJE

Proizvodna funkcija opisuje proces transformacije inputa i daje podatke
o koli¢ini proizvodnje stvorene takvim radom. Kod proizvodne funkcije
inpute promatramo na dva nacina, kao fiksne i varijabilne.

Fiksni inputi opcenito su oni koji se ne mogu brzo mijenjati i ¢ija koli¢ina je
na neki nacin ograni¢avajudi faktor za proizvodnju i kapacitete poduzeca.
Ako npr. imamo trgovactko poduzeée koje posluje u prostoru od 100
kvadratnih metara, tada je taj prostor za nas fiksni element i potrebno je
dosta vremena kako bismo taj prostor povecali i preselili se u vedi prostor.
Istovremeno promatrano s ovog stajali$ta, rad, tj. broj radnika koje
zaposljavamo, ili koli¢ina roba i usluga koje pribavljamo za nasu trgo-
vinu, varijabilni su.

Dakle, fiksni elementi kao inputi i kao faktori proizvodnje su oni koji se
mogu mijenjati tek na duZi rok, dok su varijabilni svi oni elementi koje
mozemo mijenjati i kratkoro¢no.

Time dolazimo i do funkcije proizvodnje koju promatramo u kratkom i
u dugom roku. Ako razmisljamo o nasoj trenutnoj proizvodnji i ako je
gledamo kratkoro¢no, tada postoje neki ograni¢avajudi elementi, tj. fiks-
ni inputi koje ne moZemo promijeniti u kratkom roku, veé veli¢inu proiz-
vodnje mozemo prilagoditi trzitu i njegovim potrebama samo pomocéu
varijabilnih elemenata.

Za razliku od kratkog roka, u dugom roku svi su elementi varijabilni.
Npr. ako razmisljamo na rok od 3 do 5 godina, moZemo ra¢unati da su svi
elementi nase poslovne ideje koji su nam potrebni za njezinu realizaciju
varijabilni. U tom slu¢aju planiramo ve¢i poslovni ili proizvodni prostor,
vecu koli¢inu radnika, kao i ve¢u koli¢inu i obujam strojeva i opreme.
Ako promatramo ove elemente kao elemente koji su nuzni za neposrednu
proizvodnju, vidjet ¢emo da su prostor, strojevi i oprema vezani uglavnom
uz fiksne inpute koji se mogu mijenjati tek nakon duzeg vremenskog raz-
doblja, dok su rad, sirovine i repromaterijali varijabilni elementi.

Funkcija proizvodnje pokazuje nam naéin na koji pojedini inputi ulaze u
sustav proizvodnje i krajnji rezultat, tj. outpute.

Kod proizvodnje, osim njezine funkcije, razlikujemo i tri osnovna pojma:

Ukupni proizvod je ukupno proizvedna koli¢ina roba i usluga u odre-
denom vremenskmo razdoblju.

Prosjecni proizvod nam pokazuje koliko smo jedinica proizvoda proiz-
veli koristenjem odredenog inputa (npr. radne snage).

Graniéni proizvod ili ekstraproizvod pokazuje nam koliko se dodat-
nih jedinica proizvoda moze proizvesti ako se jedinica inputa poveca za
jedan. Dakle, grani¢ni proizvod moZe nam dati odgovor na pitanje za
koliko ¢e se povecati proizvodnja ako se zaposli jedan dodatni radnik.

FUNKCIJA PROIZVODNJE
MATEMATICKI OPISAN MODEL KOl

NAM PRIKAZUJE NA KOJI NACIN POJEDINI
ELEMENTI, T). INPUTI ULAZE U SUSTAV
PROIZVODNJE | KOJI SU REZULTATI
TOGA PROCESA, TJ). OUTPUTI.

UKUPNI PROIZVOD

POJAM KOJI OZNACUJE UKUPNU
KOLICINU PROIZVEDENIH ROBA U
ODREDENOM VREMENSKOM RAZDOBLJU
U JEDNOM PODUZECU. TO JE SUMA SVIH
POJEDINAENIH PROIZVODA KOJI SU
PROIZVEDENI.

PRrosJECNI PROIZVOD
POKAZUJE NAM KOLICINU PROIZVEDENIH

ROBA | USLUGA PO JEDNOM ZAPOSLENOM
RADNIKU. DOBIJAMO GA TAKO DA UKUPNU

PROIZVODNJU PODIJELIMO S BROJEM
RADNIKA.

GRANICNI PROIZVOD

POKAZUJE NAM ZA KOLIKO CE SE
POVECATI PROIZVODNJA AKO SE RESURSI
POVECAJU ZA JEDAN. NAJCESCI OBLIK
GRANICNOG PROIZVODA VEZAN JE UZ
JEDNOG DODATNOG RADNIKA. DAKLE,
GRANICNI PROIZVOD POKAZUJE ZA
KOLIKO CE SE POVECATI PROIZVODNJA
AKO SE ZAPOSLI JEDAN

DODATNI RADNIK.




PROIZVODNJA | TRZISTE FAKTORA

RADNO INTENZIVNA | KAPITALNO
INTENZIVNA PROIZVODN]JA

RADNO INTENZIVNA PROIZVODNJA

PROIZVODNJA U KOJO) SE PRETEZITO
KORISTI NEPOSREDNI LJUDSKI RAD.
VEZANA JE UZ PROIZVODNJU OBUCE,
TEKSTILA ILI POJEDINIH DJELATNOSTI
U POLJOPRIVREDI POPUT PROIZVODNJE
RIZE | SLIENOG. ZEMLJE KOJE IMAJU
JEFTINU RADNU SNAGU IMAJU
PREDNOSTI KOD RADNO

INTENZIVNE PROIZVODNJE.

KAPITALNO INTENZIVNA
PROIZVODNJA

PROIZVODNJA U KOJO) SE INTENZIVNO
KORISTE SKUPI STROJEVI | OPREMA | ZA
KOJU SU INICIJALNO POTREBNA VELIKA
ULAGANJA KAKO Bl SE POKRENULA.
NAJRAZVIJENIJA JE U ZEMLJAMA
KOJE OBILUJU RESURSOM KAPITALA
POPUT SVICARSKE, LUXEMBURGA,
SVEDSKE, NORVESKE ITD.

Radno intenzivna proizvodnja podrazumijeva proizvodnju u kojoj
se intenzivno koristi radna snaga. S druge strane, kapitalno inten-
zivna proizvodnja podrazumijeva proizvodnju u kojoj je intenzivna
upotreba kapitala, odnosno koristenje skupih strojeva, skupe mehani-
zacije i opreme za odredenu proizvodnju.

Ako uzmemo u obzir prosje¢nu cijenu rada iskazanu u bruto mjese¢nim
pla¢ama, tada mozemo odrediti isplati li nam se viSe za pojedinu proiz-
vodnju radno intenzivna ili kapitalno intenzivna proizvodnja. Naime, u
vedini slucajeva te dvije stvari mogu biti zamjenjive. Moguce je ru¢no
pakirati pojedine stvari ili upotrebljavati za to strojeve. Moguce je stvari
transportirati ru¢no ili pak pomoéu pomiénih traka i vilicara. Za svaku
investiciju moguce je ocijeniti koji elementi se isplate kao kapitalno in-
tenzivna proizvodnja, a koji elementi kao radno intenzivna.

Ve¢ smo spomenuli da Kinu, Indiju i mnoge druge zemlje Dalekoga istoka
karakteriziraju vrlo niske nadnice i ukupno niska cijena rada zbog ¢ega
je veliki dio svjetske radno intenzivne proizvodnje iz razvijenih zemalja
preseljen tamo. Problem Hrvatske je u tome $to su kod nas nadnice toliko
visoke da se vi$e isplati kapitalna proizvodnja, a u stvarnosti produk-
tivnost rada nam je tako niska da to nije relativno isplativo. Hrvatska se
nalazi u specifi¢noj situaciji u kojoj se radna snaga zbog visokih nadnica
ne moze koristiti intenzivno, tako da imamo veliki broj nezaposlenih, a
s druge strane zbog niske produktivnosti i previsokih kamatnih stopa,
ponekad i dvostruko visih nego u okolnim zemljama iz kojih dolaze vlas-
nici hrvatskih banaka, ni investicije u kapitalno intenzivnu proizvodnju
¢esto nisu rentabilne.



Kalkulacija zamjene rad-kapital

Kada razmigljamo o povecanju efikasnosti poslovanja i racionalizaciji
proizvodnih procesa, u obzir uzimamo dugoro¢ne troskove vezane uz
odredeni nacin obavljanja djelatnosti. Cijena rada koju kalkuliramo je
bruto cijena troska poslodavca po radniku mjese¢no. Uz ovaj trosak, u
kalkulaciju ulaze i godi$nji odmori, kao i prosje¢ni dani odsutnosti zbog
bolovanja i sli¢nih razloga.

Kod strojeva s automatiziranim radnim operacijama koji zamjenjuju rad-
nike u obzir je potrebno uzeti cijenu kostanja, kamatu na kredite uzete
za kupnju opreme te troskove pogona i odrzavanja.

PRIMJER

Poduzece razmatra prosirenje djelatnosti na pakiranje gotovih proizvoda iima
sljedece opcije:

Opcija 1
Zaposliti 5 radnika s troskom od 5.000 kuna mjese¢no.

OpcljA 2
Kupiti automatiziranu liniju za pakiranje po cijeni od 1,2 milijuna kuna s
kreditom na 5 godina i kamatom od 10% godisnje.

Opcija 1 ima tro$ak od 12 x 5.000 kuna godi$nje x 5 radnika $to iznosi 300.000
kuna godisnje.

Opcija 2 ima tro$ak od 1.200.000 : 5 godina = 240.000 +10% kamate $to
ukupno iznosi 264.000 kuna godisnje.

Povoljnija je dakle opcija 2. Cijena radne snage je osnovni element koji
odreduje ishod odluke o izboru radno ili kapitalno intenzivne proizvodnje.

KONCEPT ZAMJENE RAD-KAPITAL

POKAZUJE NAM NA KOJI SE NACIN MOZE
POMOCU STROJEVA | OPREME ZAMIJENITI
ODREDENI DIO LJUDSKOG RADA. NA TEMELJU
OVOGA KONCEPTA MOGU SE IZRADITI
KALKULACIJE PRILIKOM PLANIRANJA
PODUZETNICKIH AKTIVNOSTI, TAKO DA

SE ANALIZIRA CIJENA RADNE SNAGE
POTREBNE ZA OBAVLJANJE ODREDENIH
RADNIH PROCESA U USPOREDBI

S CIJENOM STROJA KOJI BI

MOGAQO ZAMIJENITI ISTI

BROJ RADNIKA NA

TIM PROCESIMA.



RENTA

NAKNADA VLASNIKU ZA KORISTENJE
ODREDENOG RESURSA. MOZE BITI VEZANA
UZ NEKRETNINE, POSLOVNE PROSTORE,
STANOVE | SLICNO, ALI TAKODER | UZ
SVAKI DRUGI RESURS. RENTA MOZE

BITI OBRACUNATA | NA FINANCIJ)SKA
SREDSTVA, VRIJEDNOSNE

PAPIRE | SLICNO.

IZRACUN RENTE

RADIMO PREMA FORMULI: VRIJEDNOST
ODREDENOG OBJEKTA KOJI SE DAJE
U RENTU JEDNAKA GODISNJIM
ISPLATAMA RENTE KOJU TAJ

OBJEKT DONOSI, PODIJELJENO

S TRAZENOM KAMATOM

NA TRZISTU.

EKONOMSKA RENTA

Pojam rente podrazumijeva davanje u najam odredenih dobara u posjedu po-
jedinih fizi¢kih ili pravnih osoba, za ¢ije koristenje korisnici pla¢aju naknadu.
Najéeséi oblik rente koji se kod nas pojavljuje, odnosi se na iznajmljiva-
nje poslovnih prostora i stanova. Svi oni koji nemaju vlastiti stan ili su
na $kolovanju u mjestu u kojemu nemaju vlastitu nekretninu, prisiljeni
su iznajmiti odredeni stambeni prostor. Takoder, poslovni prostori se
iznajmljuju i za odredene poslovne, trgovacke i druge djelatnosti. Za to
iznajmljivanje, vlasnici stambenih i poslovnih prostora traZze odredenu
mjeseénu naknadu ili rentu.

Medutim, u poslovnom smislu renta je puno $iri pojam i odnosi se na
sve faktore proizvodnje koji se mogu koristiti i na koje se zbog koristenja
placa odredena naknada ili renta. Tako govorimo o renti za koristenje
poljoprivrednog zemljista, renti za koristenje strojeva i opreme itd.
Odredivanje rente za odredeni dio resursa koji se koriste u proizvodnji
ovisi o trzistu. Npr. u Hrvatskoj, narocito u Zagrebu, prije nekoliko godina
osjecao se znacajan nedostatak poslovnog prostora. Cijene njegova na-
jma bile su visoke i u jednom trenutku veéina gradevinskih firmi shvatila
je daje puno profitabilnije graditi poslovne prostore od stambenih. U vrlo
kratkom roku utrostrudila se ponuda poslovnih prostora za urede i trgovine,
iu tom kratkom razdoblju cijene, odnosno rente za poslovne prostore su
pale. Dakle, moZemo govoriti da renta ovisi o ponudi odredenih dobara
na trzistu.

Danas je uobicajeno da se automobili kupuju na leasing, tj. da se za
koristenje automobila koji nije u nasem vlasnistvu placa odredena renta.
Takoder se na leasing prodaju i plovila, a isto tako uobicajeno je da se
odredeni strojevi i oprema koriste ne kao nase vlastito sredstvo, ve¢ kao
tude sredstvo za koje pla¢éamo odredenu rentu.

Za poduzetnika koji se racionalno ponasa, renta je izuzetno bitna jer je
uvijek racionalno smanjiti fiksne troskove. Fiksni troskovi su negativni
troskovi koji poduzetniku stalno vise nad glavom i koje svakoga mjese-
ca mora placati bez obzira na razinu proizvodnje. Uzimanjem stvari u
najam i pla¢anjem rente za taj najam, fiksni trogkovi se smanjuju. To
smanjenje tro$kova bitno je jer u vrijeme krize i recesije, kada dolazi do
smanjenja proizvodnje i potraznje za na$im proizvodima, jednostavno
otkaZzemo najam odredenog stroja ili prostora. Kada bismo mi bili vlas-
nici toga prostora, najvjerojatnije kupljenog na kredit, kreditne obaveze
i dalje bi nam ostale kao visoki fiksni troskovi.

Op¢a formula po kojoj se moze izracunati iznos rente za pojedini poslovni
prostor ili za neki drugi oblik koji se koristi u nasoj proizvodnji je sljededi:

iznos godisnje rente
trazeni postotak rente koji je prisutan
na trzistu za slicne objekte

vrijednost objekta koji se koristi =



PRIMJER

Poduzetnik dio svoje poslovne imovine daje u najam. Godi$nje od najma upriho-
duje 100.000 kn. Kolika je stvarna vrijednost objekta, ako je prosje¢na renta 5%?

ODGOVOR:

disnja isplat
vrijednost objekta = SR

traZzena renta

=100.000/0,05
=2.000.000 kuna

Dakle, vrijednost od dva milijuna kuna odredena je prvenstveno trzisnom
rentom. Ako bi se trazena renta povecala na 10%, vrijednost objekta smanjila
bi se na 1 milijun kuna (100.000/0,1 = 1.000.000).

Renta je u najrazvijenijim zemljama jedan od vrlo znac¢ajnih izvora prihoda
stanovni$tva. DrZava putem poreza utjeCe na nadin formiranja rente
na trzistu i odreduje administrativno najvise rente za pojedine stam-
bene prostore, kako bi zastitila odredene kategorije stanovnistva. Ako
su porezi na iznajmljivanje previsoki, otvara se prostor za razvoj sivog
trzita. Primatelji rente sluzbeno prijavljuju manje iznose od stvarnih i
time utje¢u na pojavu porezne erozije. Prema nekim procjenama, u Hrvat-
skoj gotovo polovica prihoda od rente nije porezno evidentirana i na nju
se ne placa porez.

U najrazvijenijim zemljama veéina poslovnih prostora i luksuznih stam-
benih objekata nalazi se u vlasnistvu velikih korporacija koje se iskljucivo
bave ulaganjem u nekretnine i njihovim iznajmljivanjem.

PRIMJER

Promatramo li rentu u kontekstu individualnog poduzetnika ili osobe koja
zeli ostvariti odredene poslovne ciljeve, tada je mozemo staviti u kontekst
prosjecne nadnice u odredenoj zemlji. Danas je prosje¢na neto placa u Hr-
vatskoj 5.300 kuna ili otprilike 700 eura. Dakle, radom od 8 sati dnevno,
12 mjeseci godi$nje, prosjecan radnik u Hrvatskoj moZe zaraditi 8.400 eura.
Taj iznos novca mozemo zaraditi od rente ako posjedujemo poslovni prostor
koji donosi istu takvu rentu.

Ako uzmemo da je kamatna stopa na trzistu 10% tada bi iznos rente od 8.400
eura podijeljen s 0,1, odnosno 10%, davao vrijednost od 87.000 eura. Dakle,
ako posjedujemo nekretninu koja ima trzi$nu vrijednost 87.000 eura i ako je
ne koristimo, ve¢ je dajemo drugima u najam uz kamatu od 10%, ostvarili
bismo isti prihod kao da radimo za prosje¢nu placu na trzistu.

Ako bi kamatna stopa na trzistu i o¢ekivana cijena rente za odredeni prostor bila
manja, recimo 5%, tada bi bilo potrebno iznajmiti objekt, stan ili poslovni pros-
tor koji ima vrijednost 168.000 eura i time bi za godi$nju rentu od 8.400 eura uz
kamatnu stopu od 5%, tj. 0,5, dobili isti iznos gledano prema gornjoj formuli.



KAMATNE STOPE

POSTOTNI IZNOSI KOJIMA SE PLACA
NAKNADA ZA KORISTENA FINANCIJSKA
SREDSTVA. MOGU BITI BANKARSKE, ZA
ULOZENA SREDSTVA KOD BANAKA, ILI
KAMATNE STOPE KOJE SE PLACAJU NA
KREDITE, T). FINANCIJSKA SREDSTVA KOJA
SU STANOVNICI POSUDILI OD BANKE.
U POSLOVNOM SMISLU, KAMATNA STOPA
PODRAZUMIJEVA NAKNADU ZA PLACANJE
KORISTENOG KAPITALA BANKAMA U
POSLOVNE SVRHE. TO SU KAMATNE
STOPE KOD INVESTICIJA ILI KAMATNE
STOPE ZA KRATKOROCNE KREDITE

ZA FINANCIRANJE OBRTNIH

AKTIVNOSTI.

KAMATNE STOPE

Kamatne stope na trzitu odreduju cijenu novca. Cijena novca bitna je za
proizvodnju zato §to poduzetnici u poduzedima uglavnom manje posluju
vlastitim novcem, a vise novcem koji posuduju od banaka. Poduzetnistvo
podrazumijeva da na temelju trzi$no isplative ideje i koristenja resursa
koji su nam potrebni, izmedu ostalog i novca, tj. kapitala, ulazimo u
odredeni poslovni pothvat. Ako je kamatna stopa, tj. cijena novca viso-
ka, manje ¢e projekata biti isplativo i manje ¢e se ulagati u investicije za
novu proizvodnju.

Kamatne stope takoder su i stope koje se zara¢unavaju potrosacima pri
kupnji odredenih proizvoda na kredit ili pri podizanju potrogackih kredita
u bankama. Takve kamatne stope odreduju proizvodadi, odnosno banke.
Promjena kamatne stope utjeée na ekonomiju na sljedeéi nacin: nize
kamatne stope znace vecu potro$nju i veée investicije, a visoke kamatne
stope smanjuju potrosnju i investicije.

Cesto su velike investicijske odluke unutar kuc¢anstava, kao $to je kupnja
stana ili kuée vezane uz kamatne stope i dostupnost kapitala na trzistu.
Nize kamatne stope podrazumijevaju niZe rate, tj. mogucnost da se kupi



vedi stan ili sagradi veca kuca te da se bez veéih opterecenja iz dohotka
kojim potrosac raspolaze, otplacuju rate kredita.

Kamatne stope uvode nas u financijski pojam vremenske vrijednosti
novca. Naime, 100 tisu¢a kuna danas vrijedi daleko vise nego $to Ce to
vrijediti za pet godina, a isto tako daleko manje nego §to je isti iznos
vrijedio prije pet godina.

Ovisno o kamatnim stopama poduzetnici planiraju svoje aktivnosti na
trzistu, rade procjene dugoroénih trendova kamatnih stopa i, ovisno o
progjeni, razmi$ljaju o restriktivnim ili ekspanzivnim potezima u svome
poslovanju i poslovnoj politici.

Najéesdi krediti koji se danas koriste u poslovanju su okvirni krediti kod
banaka ili krediti za dugoro¢ne investicije koji imaju dugi rok otplate,
ili krediti za obrtna sredstva s kratkim rokom otplate, koji se koriste za
tekuce poslovanje.

Servisiranje kamatne stope podrazumijeva obavezu poduzeca da iz svog re-
dovnog poslovanja pla¢a rentu za koristena sredstva, $to znadi da profitna
stopa poduzeca mora biti visa od kamatne stope kako bi se isplatilo ulaziti
u odredeni poslovni pothvat. Spomenuli smo ve¢ ranije da je prosje¢na
profitna stopa za kori$teni kapital u svjetskim uvjetima oko 15%.
Kamatne stope na trZi$tu ovisne su o situaciji u ekonomiji, a orijentacija
za njihovo odredivanje su primarne kamatne stope koje odreduju cen-
tralne banke. Na te primarne stope poslovne banke nadograduju svoje
kamate, te eventualno dodaju i druge premije, ovisno o stupnju rizika
koji postoji za plasman novca.

Situacija u Hrvatskoj je nazalost takva da su nage kamatne stope prili¢no
visoke i znacajno vie od onih u zemljama koje nas okruzuju poput
Slovenije, Italije, a naroéito Austrije i Njemacke iz kojih dolazi veéina
banaka koje posluju na hrvatskom trzistu.
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ARBITRAZA KAMATE | RENTE

Poduzecarazmatrajumoguc¢nostiustede na troskovimaidugoroéno gledaju
koje su im varijante u poslovanju povoljnije. Npr. pri procjeni dugoro¢nog
koristenja odredenog prostora koji je u najmu, uvijek treba uzeti u obzir
kamatnu stopu koja je prisutna na trzisna za kupnju toga prostora. Naime,
ako je poduzece sigurno da ¢e dugoroéno koristiti odredeni prostor, tada
razmatra mogucnosti je li mu povoljnije placati rentu za odredeni prostor
ili uzeti kredit od banke i kupiti taj ili slitan poslovni prostor.

PRIMJER

Poduzece se koristi poslovnim prostorom za koji placa godisnji najam od
120.000 kuna. Kamatne stope na trzistu su 10% godi$nje, a ponuda za otkup
objekta iznosi 1,5 milijun kuna Treba li poduzeée prihvatiti ponudu?

ODGOVOR:
Uz vrijednost objekta od 1,5 milijuna i godisnju rentu od 120.000 kuna
traZena renta je:

120.000
X (traZena renta)

X =120.000:1.500.000

1.500.000 =

X =0,08 (tj. 8%)

Kamatne stope su vi$e od rente koju poduzeée placa, tako da mu se ne isplati
otkupiti objekt. Ako bi se kamate spustile ispod 8% godisnje, ili cijena objekta
ispod 1,2 milijuna kuna, u tom slu¢aju isplatio bi se otkup objekta.



/IVOTNI VIJEK PROIZVODA

Svaki proizvod ima svoj Zivotni vijek. Samo odredeni proizvodi kao $to
su kruh, mlijeko, vino i neke druge osnovne Zivotne potrepstine, imaju
Zivotni vijek star nekoliko tisuca godina. Medutim, veéina proizvoda
koje danas koristimo i koji su prisutni na trzi$tu poput kompjutora,
stroja za pranje rublja ili telefona, relativno su novijeg datuma nastanka
i primjene u ¢ovjekovu Zivotu.

U prvoj fazi zivotnog vijeka proizvoda, proizvod je nov i pojavljuje se
na trzidtu u vrlo malim koli¢inama, a kupci jo§ nisu naviknuti na nje-
govu upotrebu. U toj fazi cijene proizvoda su visoke i poduzeca nastoje
ostvariti §to vise dobiti kako bi nadoknadila troskove uloZene u razvoj
novog proizvoda.

U drugoj fazi, fazi uspona, proizvod se sve vise probija na trziste, po-
javljuju se nova poduzeca kao proizvodadi, a kupci sve vise prihvaéaju taj
proizvod.

U trecoj fazi, fazi zrelosti, proizvod je na vrhuncu, mnostvo proizvodacéa
ga proizvodi, a ve¢ina kupaca ga prihvada i ima.

U Cetvrtoj fazi, fazi opadanja, na trzistu se ve¢ pojavljuju novi proizvodi
koji zamjenjuju taj proizvod, dok u petoj fazi mozemo reci da se proiz-
vod u potpunosti zamjenjuje novim, trzino konkurentnijim proizvodom.

PRIMJER

DVD se kao nosac slike i zvuka pojavio u 90-im godinama. U to vrijeme imao je
velike prednosti u odnosu na VHS kazete. Mogao je pohraniti znatne koli¢ine
podataka i reproducirati ¢istiju sliku i jasniji zvuk te je ubrzo s trzista istisnuo
VHS kazete. VHS kazete ve¢ su koncem 90-ih godina dosle u fazu zrelosti, a
negdje oko 2005. godine u potpunosti su zamijenjene DVD-ima. Danas je tu
nova tehnologija, blue-ray, koja zbog svojih prednosti polako istiskuje DVD.
Na primjeru ova tri proizvoda, namijenjena istoj svrsi, koji sukcesivno istiskuju
jedan drugoga kako bi se doslo do $to kvalitetnijih i $to jeftinijih rjeSenja za
potrebe kupaca, moZemo relativno zorno uo¢iti kako funkcionira Zivotni vijek
proizvoda.

ZIVOTNI VIJEK PROIZVODA

KONCEPT KOJI SE KORISTI KOD NOVIJIH
TEHNOLOSKIH PROIZVODA KOJI IMAJU
SVOJE FAZE RAZVOJA, ULASKA NA TRZISTE,
VRHUNCA, | NAPOSLJETKU OPADANJA ZBOG
POJAVLJIVANJA NOVIH | SUVREMENIJIH
ZAMJENSKIH PROIZVODA NA TRZISTU.
ZORNA ILUSTRACIJA TOGA KONCEPTA

MOZE BITI SUKCESIVNI SLIJED

PROIZVODA ISTE NAMJENE:

VHS KAZETA - DVD - BLUE-RAY.
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MEGATRENDOVI

POJAM KOJI OZNACAVA ODREDENE
TRENDOVE U DRUSTVENOM RAZVOJU
KOJIM SE VELIKE SKUPINE STANOVNISTVA
USMJERAVAJU PREMA ODREDENOM
PONASANJU | RAZMISLJANJU. MEGATREND
TAKO 0ZNACAVA PRAVAC LJUDSKE
AKTIVNOSTI POTAKNUTE RAZLICITIM
PROMJENAMA SVIJESTI. DANAS PRISUTNI
MEGATRENDOVI VEZANI SU PRVENSTVENO
UZ PROIZVODNJU ZDRAVE HRANE,
SVIJEST O POTREBI ZDRAVOG ZIVOTA,
ZASTITU ZIVOTINJA | ODNOS PREMA
OKOLISU. TAKODER, POSTOJI

| MEGATREND KOJI JE USMJEREN
SMANJIVANJU PUSENJA

| NJEGOVA STETNOG

UTJECAJA NA LJUDSKO

ZDRAVLJE.

MEGATRENDOVI

Megatrendovi su pojam koji oznacava nacine na koje potrosa¢i mije-
njaju svoje navike, odnosno nacine na koje nove tehnologije i novi oblici
zivota prodiru u ekonomsku stvarnost. MoZemo redi da su danas domi-
nantni megatrendovi poput megatrenda zdrave hrane i o¢uvanja okolisa, a
potrosadi se sve vise okre¢u od starih navika i ponaganja vezanih uz nacin
zivota ikupnje, kako bi se rijesili stresa i unaprijedili svoju kvalitetu Zivota.
Odredena zanimanja kao $§to su popravak satova, popravak obucde,
presvlalenje dugmadi i izrada $edira, sve vi§e nestaju jer su cijene novih
proizvoda iz tih kategorija (satova, cipela, 3eSira...) tako niske da vise
nema potrebe za njihovim popravkom. Kao §to se odredena zanimanja
gase i pojavljuju nova, isto se tako odredene Zivotne navike gase i pojav-
ljuju nove.

Znacaj megatrendova proizlazi iz njihove promocije u masovnim medi-
jima, koji najvise utje¢u na promjenu misljenja, navika i naéina zivota
stanovni$tva. Zbog toga se poduzeca, koja se svojim poslovanjem veZu
uz odredene megatrendove, vrlo brzo mogu probiti na trzistu.

Mozemo re¢i da kod nas jo3 uvijek postoji dosta prostora za razvoj
odredenih djelatnosti. U vedini razvijenih zemalja usluge imaju puno
vedi udio u ukupnom poslovanju nego kod nas, i u tom sektoru postoji
dosta moguénosti za razvoj poduzetnickih pothvata. Moguénosti posto-
jeiupodrudju zdrave hrane, o¢uvanju okolisa i sektoru usluga povezanih
s relativnim starenjem stanovnistva.



PROIZVODNJA | TRZISTE FAKTORA

Pitanja - opdi dio

Sto je proizvodnja?

Koji resursi sudjeluju u proizvodnji?

Sto je funkcija proizvodnje?

Objasnite razliku izmedu ukupnog, prosje¢nog i grani¢nog proizvoda.
Sto je radno intenzivna proizvodnja?

Sto je kapitalno intenzivna proizvodnja?

Sto je renta?

©® N o Uk N

Izrac¢unajte arbitrazu kamate i rente ako su kamatne stope na trzistu
8% godisnje, a poduzece placa 120.000 kuna najma godisnje i ima
ponudu otkupiti objekt za 1 milijun kuna.

9.  Sto sukamatne stope?
10. Objasnite koncepciju zivotnog vijeka proizvoda.

11. Izracunajte vrijednost poslovnog prostora ako je trazena renta 7%,
a godi$nja isplata po osnovi najma 90.000 kuna.

Pitanja - posebni dio

Objasnite pojam resursa rada.

Objasnite pojam resursa kapitala u proizvodnji.
Koja je uloga resursa zemljista u proizvodnji?

Sto su sirovine i repromaterijali?

Koju ulogu imaju strojevi i oprema u proizvodnji?
Koja je uloga poduzetnistva u poslovanju poduzeca?

Objasnite koncepciju zamjene rada i kapitala.

(S A R A

Objasnite pojam megatrendova.
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PRIHODI
| TOCKA POKRICA

PRIHODI

PLANIRANJE | POSLOVNI ALATI ZA ANALIZU

TOCKA POKRICA

NACINI 1ZRACUNA TOCKE POKRICA U RAZLICITIM SITUACIJAMA
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PrIHODI

SVI FINANCIJSKI PRIMICI KOJE

PODUZECE OSTVARUJE NA TEMELJU
SVOGA POSLOVANJA, T). PRODAJOM
ROBA | USLUGA NA TRZISTU, IZVANREDNIM

PRIHODIMA, FINANCIJSKIM PRIHODIMA ITD.

PRIHODI U SVOME OSNOVNOM OBLIKU
PREDSTAVLJAJU KOLICINU ROBA | USLUGA
KOJE PODUZECE PROIZVODI, POMNOZENU
S NJIHOVOM JEDINICNOM CIJENOM.

PRIHODI

Prihodi su financijski
primici koje poduzece ost-
varuje iz svoga poslovanja.
Poduzece moze ostvari-
vati prihode iz razli¢itih
izvora.

Osnovni prihodi podu-
zeda su prihodi iz redovne
djelatnosti, odnosno cjelo-
kupna koli¢ina prodanih
roba i usluga pomnozena
s njihovim jedini¢nima
cijenama.

p x Q = ukupni prihod

Ukupni prihodi iz ovako
definirane redovne djelat-
nosti zauzimaju najvedi udio u prihodima poduzeca i predstavljaju bazu
na kojoj poduzece temelji svoj razvoj.

Osim ovih prihoda postoje i izvanredni prihodi. To su prihodi poput
prodaje imovine, zamjena, premija, od$teta i slicnog. Pojavljuju se povre-
meno i nisu rezultat osnovne djelatnosti poduzeéa.

Trec¢a kategorija prihoda su financijski prihodi, tj. prihodi od finan-
cijske imovine. Poduzeée mozZe u svom portfelju imati dionice drugih
poduzeda i od toga ostvarivati dividendu. Moze posjedovati i obveznice
ili druge vrijednosne papire koji takoder donose odredene vrijednosti u
obliku kamata. Pri prodaji takve financijske imovine poduzeca stjecu
financijske prihode.

Veli¢ina prihoda u poduzed¢ima odredena je njihovim poloZzajem na
trzistu i na¢inom poslovanja.

Poduzece raspolaze odredenom imovinom ¢iji su izvori vlastiti kapital ili
posudena sredstva. Ta imovina stvara ukupne prihode. Kod velikog broja
poduzeca odnos izmedu imovine i ukupnih prihoda najcesée se kreée oko
1:1. Dakle, jedinica imovine najée$ce generira jednu jedinicu ukupnih
prihoda u razdoblju godine dana.



POSLOVNI ALATI ZA ANALIZU
| PLANIRANJE

Dok se analiza poslovanja radi s pokazateljima uspje$nosti poslovanja o
kojima ¢e nesto vise rijeéi biti kasnije, alati koji nam sluZe za planiranje
pomazu nam da procijenimo odredene parametre poslovanja za projekte
u koje zelimo udi. Ti alati predstavljaju financijsko-¢injeni¢ne simulacije,
koje nam pomazu stvaranju modela odredenog poslovnog pothvata za-
jedno s njegovim poslovnim procesima i krajnjim rezultatima. Kako ne
bismo funkcionirali po principu poku$aja i pogresaka, pomocu poslovnih
modela ulazimo u odredenu poslovnu situaciju ra¢unajuéi, razmisljajuci
i analizirajuéi sve njezine aspekte, nastojedi se tako pribliziti stvarnim
dogadajima u realnom poslovnom svijetu.

Prva faza poslovnog planiranja je ideja. Ideja mora biti vezana uz
poslovanje za koje procijenimo da ¢e biti dovoljno rentabilno, da é¢e imati
dovoljno kupaca na trzistu i da ée u samoj svojoj osnovi biti isplativo na
trzistu.

U drugoj fazi pristupamo razradi ideje. Razmatramo koji je segment
trzi$ta na kojemu se nalaze potencijalni kupci za nage poslovanje i radimo
materijalnu analizu poslovanja: §to nam je sve potrebno za poslovanje,
koju opremu i strojeve moramo imati, kakvu strukturu imovine bismo
trebali imati (vlastitu ili iznajmljenu) da bismo mogli uéi u razmatrani
poslovni pothvat... Takoder, planiramo i resurse, odnosno ulazne inpute:
koliko ¢emo radnika zaposliti, na koji naéin ¢e biti organizirana proiz-
vodnja roba ili usluga, na koji na¢in ¢e i u kojim koli¢inama ulaziti sirovine
itd. Naravno, moramo procijeniti i mogucu prodajnu cijenu nasih proiz-
voda na trzistu.

U trecoj fazi, ovako razredenu ideju stavljamo u funkciju jednog od
alata poslovnog planiranja kako bismo procijenili parametre koji nas za-
nimaju i koji su nam bitni za buduce poslovanje.

Nakon §to unesemo sve elemente potrebne za procjenu poslovanja me-
todom tocke pokrica, glavna ocjena bit ¢e vezana uz procjenu hoée li na
trzistu biti moguce prodati adekvatnu koli¢inu proizvoda koja ¢e nam
omoguditi zadovoljavajudi profit ili ée poslovanje u prvoj fazi biti na nuli
ili ¢emo pak imati odredene gubitke.

Kod dugoro¢nog planiranja potrebno je uzeti u obzir da se stanje na
trzi§tu mijenja, da postoje oscilacije, poslovni ciklusi, te da je za novu
proizvodnju potrebno odredeno uhodavanje, upoznavanje trzista, raz-
rada pojedinih elemenata poslovanja, usavriavanje proizvoda i sli¢no.
Cesto unaprijed znamo da ¢emo u prvim godinama poslovanja, jednu
do dvije godine imati gubitke, tako da za njihovo pokrivanje moramo
unaprijed osigurati sredstva, vlastita ili posudena.

POSLOVNI ALATI ZA ANALIZU
| PLANIRANJE

MODELI POJEDINIH POSLOVNIH SITUACIJA
KOJI NAM SLUZE ZA ANALIZU ODREDENIH
POSLOVNIH SITUACIJA ILI PLANIRANJE
BUDUCIH PROJEKATA. ALATI MOGU BITI
MATEMATICKI, FINANCISKI ILI OPCENITO
DESKRIPTIVNI. NAJCESCE KORISTENI
ALATI U PODUZETNISTVU SU TOCKA
POKRICA, INTERNA STOPA
RENTABILNOSTI, SWOT

ANALIZA, BENCH

MARKING | SLIENO.




ToCKA POKRICA

POKAZUJE NAM RAZINU PROIZVODNJE
PRI KOJO) PODUZECE NE OSTVARUJE
NITI DOBIT NITI GUBITAK. TOCKA
POKRICA NAZIVA SE JO5 | PRAGOM
RENTABILNOSTI ILI BREAK EVENT
POINTOM. U NAJJEDNOSTAVNIJEM
OBLIKU, TOCKU POKRICA ISKAZUJEMO
KAO KOLICINU PRODANIH PROIZVODA
KOJA U RAZLICI IZMEDU PRODAJNE
CIJENE PO JEDINICI PROIZVODA

| VARIJABILNOG TROSKA JEDINICE
PROIZVODA, POKRIVA FIKSNE
TROSKOVE KOJE

PODUZECE IMA.

ToCKA POKRICA

Toc¢ka pokrica je poslovni alat koji nam pomaze u odredivanju i planira-
njubududih projekata. Ovaj nam alat moZe pomo¢iiu pra¢enju sadasnjeg
stanja proizvodnje. Tocka pokrica pokazuje nam na kojoj razini proiz-
vodnje poduzece posluje s nulom, tj. kada su izjednaceni ukupni prihodi
i ukupni trogkovi, te nam detektira prostor proizvodnje koji donosi gu-
bitke i prostor proizvodnje koji donosi profit.

Ovakva vrsta analize vrlo je korisna ako razmisljamo o nekom poslovnom
projektu za koji mozemo unaprijed predvidjeti odredene troskove i
parametre. U tome slu¢aju prema predvidenim kapacitetima proizvodnje,
broju zaposlenika i drugim elementima inputa odredujemo projicirane
fiksne trogkove i zamisljene varijabilne tro§kove. Na temelju tih dviju
veli¢ina radimo procjenu cijene koja je realna na trzistu i nakon toga pro-
matramo je li moguce na trzistu prodati koli¢inu proizvoda koja bi nam
donosila zadovoljavajudi profit s obzirom na to¢ku pokriéa.

Vrlo bitan element ove analize je doprinos pokri¢a. Doprinos pokric¢a
mozemo definirati kao razliku u cijeni, s obzirom da se radi o razlici
izmedu prodajne cijene odredenog proizvoda i njegova varijabilnog
trogka. Tako definirana veli¢ina doprinosa pokri¢a pokazuje nam koliko
jedinica proizvodnje moramo imati da bismo pokrili fiksne trogkove.

Tocka pokrica predstavlja razinu proizvodnje pri kojoj su izjednaceni
ukupni prihodi i ukupni troskovi. Ra¢unamo je po formuli:

ET
5 Pw-VTa

Ovo je vrlo koristan alat u poduzetnis$tvu i upravljanju poduzeéem jer
nam pokazuje isplati li se uopée ulaziti u neki poslovni projekt.

Tocka pokrica moze se ra¢unati na viSe nacina §to ¢emo vidjeti iz
sljedecih primjera.
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Izracun tocke pokrica za jedan proizvod

PRIMJER 1.

Na ovaj naéin ra¢unamo toc¢ku pokri¢a kada su nam poznati fiksni
troskovi, cijena za odredeni proizvod koju ¢emo postaviti na trzistu,
kao i njegovi varijabilni troskovi.

ZADATAK:

Poduzece proizvodi kuhinjske garniture, tj. kuhinjski namjestaj.

Fiksni troskovi iznose 150 tisu¢a kuna mjese¢no. Prodajna cijena za
jedan kuhinjski komplet je 10 tisuca kuna. Varijabilni troskovi za jedan
proizvodni komplet iznose 7 tisuéa kuna. Izracunajte koliko kuhinja
mjese¢no poduzece treba proizvesti da bilo na tocki pokriéa.

RJESENJE:
TPQ = %
TP~ 15060~ 7,600
tro - 13000
TPQ =150

PRIMJER 2.

Cesto se poduzece nalazi u situaciji da ima zadanu maksimalnu proizvod-
nju i da proizvodi punim kapacitetom. U tome sluc¢aju ako imamo zadani
kapacitet, moramo odrediti na koji na¢in ¢emo poslovati kako bismo bili na
tocki pokrica. Dakle, uz zadanu proizvodnju mozemo izra¢unati jedan od
nedostajucih elemenata, a to su fiksni troskovi, cijena ili varijabilni trogkovi.

ZADATAK:

Poduzece radi stalno, maksimalnim kapacitetom od 10 tisuca proizvoda
mjese¢no. Cijena koju moze postici na trzidtu je 100 kuna za jedan proiz-
vod, dok su varijabilni trogkovi 70 kuna.

Izra¢unajte koliko maksimalno mogu biti fiksni troskovi da bi poduzece
bilo na toc¢ki pokrica.

RIESENJE: -
= Pa)-VTw
FT

FT

10.000 = 30

FT =10.000 x 30

ET =300.000

ToCKA POKRICA

KOD JEDNOG PROIZVODA
KOD JEDNOG PROIZVODA TOCKU
POKRICA RACUNAMO PREMA FORMULI

_FT
T PVT

P

DAKLE, TOCKA POKRICA JE RAZLIKA
IZMEDU PRODAJNE CIJENE ODREDENOG
PROIZVODA | NJEGOVA VARIJABILNOG
TROSKA | ISKAZUJE BROJ ELEMENATA
KOJI SU POTREBNIM ZA POKRIVANJE
FIKSNIH TROSKOVA.
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PRIMJER 3.

Trebamo izraunati cijenu za proizvod s kojom bismo bili na tocki
pokriéa u situaciji u kojoj imamo odredene maksimalne fiksne troskove i
koli¢inu proizvodnje, te zadane varijabilne trogkove.

ZADATAK:

Poduzece radi maksimalnim kapacitetom od 25 proizvoda mjeseéno.
Ako su mu fiksni trogkovi 75 tisué¢a kuna mjese¢no, a varijabilni 950
kuna po jedinici proizvoda, izra¢unajte kolika mora biti prodajna cijena
proizvoda da bi poduzece bilo na tocki pokrica.

RJESENJE:
ET
TPQ= Pw)-VTw
75.000
25 =550
75.000
P =[T] Sl 950
P =3.000 + 950
P =3.950
PRIMJER 4.

Ako imamo zadane fiksne troskove, cijenu i koli¢inu proizvodnje mo-
Zemo izra¢unati maksimalne varijabilne troskove koji su mogudi da
bismo bili na tocki pokriéa.

ZADATAK:

Poduzecée radi maksimalnim kapacitetom od 20 tisu¢a proizvoda
mjese¢no. Fiksni trogkovi su 250 tisuéa kuna mjese¢no. Izratunajte ko-
liko maksimalno mogu iznositi varijabilni tro§kovi da bi poduzece bilo
na nuli, tj. na to¢ki pokrica, ako je prodajna cijena proizvoda 750 kuna.

RJESENJE:
FT
L= (P1-VT1)
250.000
20,000 = 7551
250.000
VT = —55.000

TPQ =12,5 + 750

TPQ = 762,5
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Izracun tocke pokrica za vise proizvoda

PRIMJER

Cest je slucaj da poduzece ima vise proizvoda u svom proizvodnom asor-
timanu. U tome slu¢aju takoder mozZemo izra¢unati tocku pokrica, ali
stalno moramo imati na umu koliki je postotni udio pojedinih proizvoda
u proizvodnji poduzeda.

ZADATAK:

Poduzeée radi s 3 proizvoda u proizvodnom asortimanu. Prvi proizvod
sudjeluje s 50% u proizvodnji, drugi s 30%, a treéi s 20%. Izracunajte
toc¢ku pokrica pri sljede¢im parametrima: cijena za prvi proizvod je 70
kuna, a njegovi varijabilni troskovi 50 kuna; cijena za drugi proizvod
iznosi 250 kuna, a varijabilni trogkovi 200 kuna; cijena za treéi proizvod
je 750 kuna, a varijabilni troskovi 500 kuna.

RJESENJE: -
Lo (P1-VT1) x Q1 + (P2-VT2) x Q2+ (P5-VT3) x Q3
TPQ - 100.000
= (70-50) x 0,5 + (250-200) x 0.3 + (750-500) x 0,2
100.000

Tm1_20x05+50x03+250xQ2

100.000
= 10+15+50

100.000
TPQ=——

TPQ =1.333,33

Izracun tocke pokrica u trgovini

PRIMJER 1.

Specifi¢nost poslovanja u trgovini je marza s kojom trgovacka poduzeca
rade. Ta marza na neki naéin predstavlja razliku izmedu prodajne cijene
i varijabilnih tro8kova. Dakle, u formuli to¢ka pokrica = fiksni troskovi /
cijena — varijabilni trosak,

Eil}

TP =537

donji dio jednadzbe (cijena - varijabilni troak) zamjenjujemo postot-
kom marze koji poduzece ima.

U gornjem dijelu ostaju fiksni troskovi, dok se to¢ka pokri¢a kao koli¢ina
proizvodnje u stvarnosti, u trgovini izrazava kao mjese¢ni promet koji
poduzeée mora ostvariti.

ToCKA POKRICA

KOD VISE PROIZVODA

TOCKU POKRICA U SLUCAJU VISE PROIZVODA
RACUNAMO TAKO DA UZMEMO U OBZIR
NJIHOVE POSTOTNE UDJELE U UKUPNOJ

PROIZVODN]JI:

TPQ =—

VT1 x Q1 + P2
VT2 x Q2 + P3
VT3 xQ3 +...

ToCKA POKRICA U TRGOVINI

RACUNA SE TAKO DA PROMATRAMO
PROMET PODUZECA U JEDNOM MJESECU
| NJEGOVU TRGOVACKU MARZU. OVDJE
NEMAMO JEDNU RAZLIKU U CIJENI, VEC
IMAMO POSTOTAK RAZLIKE U CIJENI
S KOJIM PODUZECE RADI NA TRZISTU.
RACUNA SE PO FORMULI:

POTREBAN
MJESECNI =
PROMET

FIKSNI
TROSKOVI
POSTOTAK MARZE KOJU
PODUZECE OSTVARUJE
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ZADATAK:

Trgovacko poduzece ima fiksne troskove od 120 tisu¢a kuna mjese¢no.
Izra¢unajte koliki mjese¢ni promet mora ostvariti da bi bilo na tocki
pokrica ako radi s marzom od 10% .

RJIESENJE:
Tp=_ FT
(promet) Marza (M)
120.000
TP = o1
TP =1.200.000
PRIMJER 2.

Poduzeée Cesto posluje s mjeseénim prometom koji je unaprijed deter-
miniran situacijom na trZistu, uvjetima, potraznjom i sli¢no. U tome
slu¢aju, ono moze mijenjati svoje fiksne troskove ili marzu.

ZADATAK 1:

Izra¢unajte kolike maksimalne fiksne troskove moze imati poduzece da
bi bilo na tocki pokrica, ako posluje s 2 milijuna kuna ukupnih prihoda
mjese¢no i marzom od 12% .

RJESENJE: . -
(promet; marza (M)
FT
2.000.000 = 012
FT =2.000.000x 0,12
FT = 240.000
ZADATAK 2:

Trgovacko poduzeée posluje s prodajnim prometom od 750 tisu¢a kuna
mjesecno. Izracunajte s kojom marzom treba raditi da bi bilo na tocki
pokrica, ako su mu fiksni troskovi 120 tisuca kuna mjese¢no.

RJESENJE:
J J BT

(prg‘mPetS: marza (M)
120.000
M)

120.000
750.000

750.000 =

M:

M=0,16 (tj.16%)
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Tocka pokrica kod usluga
(gdje su varijabilni tro$kovi zanemarivi)

PRIMJER 1.

U sektoru usluga u stvarnosti se prodaje rad, tj. usluga neposredno obav-
ljena djelatno$cu radnika pojedinog poduzeca. Pri tome je vrlo tesko
izracunati varijabilne troskove po jednoj jedinici obavljene usluge jer su
oni cesto zanemarivi.

Npr. u nastavnom procesu varijabilni tro§kovi vezani su uz utroak
elektri¢ne energije, potroseni papir ili potroSena sredstva za pisanje
(flomasteri, krede...). Medutim, sve je to toliko zanemarivo tako da tu
stavku moZemo odmah u startu pripisati fiksnim troskovima.

Tocku pokri¢a kod usluga ra¢unamo tako da promatramo koli¢inu proiz-
vodnje koja mora biti jednaka fiksnim tro§kovima kroz prodajnu cijenu.

TP(w) = %

ZADATAK:

Poduzece koje se bavi uslugama ima fiksne troskove od 250 tisuca kuna
mjesecno. Izracunajte koliko jedinica usluga mora prodati mjese¢no da
bi bilo na to¢ki pokrica ako je cijena po usluzi 50 kuna.

RJESENJE:
ET
TP(u) = =
250.000
TP(w) = ==5—
TP(u) = 5.000
PRIMJER 2.

Ako imamo zadani kapacitet davanja usluga kao npr. kod tecajeva stranih
jezika ili u auto-gkoli, gdje je unaprijed definirano koliko se polaznika
moze upisati, iz naih izra¢una mozemo promatrati koliki maksimalno
mogu biti fiksni troskovi.

ZADATAK 1:

Poduzece radi maksimalnim kapacitetom od 120 jedinica usluga
mjesecno. Izracunajte koliki maksimalno mogu biti fiksni troskovi da bi
poduzece bilo na to¢ki pokrica ako je prodajna cijena 750 kuna po usluzi.

RJESENJE:
FT
TP(u) = ~
ET
120 = —750
FT=120x750

ET =90.000

ToCKA POKRICA KOD USLUGA

KOD USLUGA SPECIFICAN PROBLEM
PREDSTAVLJA CINJENICA ZANEMARIVIH
VARIJABILNIH TROSKOVA. DA BISMO
U OVAKVO) SITUACIJI ODREDILI TOCKU
POKRICA, EVENTUALNI UDIO VARIJABILNIH
TROSKOVA STAVLJAMO U 1IZRACUN FIKSNIH
TROSKOVA, TAKO DA JE KONACNI OBLIK
FORMULE ZA TOCKU POKRICA:

FIKSNI TROSKOVI
CIJENA PO JEDINICI USLUGE

TOCKA POKRICA =
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ZADATAK 2:

Poduzece radi maksimalnim kapacitetom od 30 usluga mjeselno.
Izra¢unajte kolika mora biti cijena pojedine usluge da bi poduzece bilo
na tocki pokri¢a, ako su mu fiksni troskovi 75 tisu¢a kuna mjese¢no.

RJESENJE:
TP() = o5
30 = 75.000
P
p- 75;())00
P=2.500

Graficki prikaz tocke pokrica

ZADATAK 1.

Poduzece ima fiksne troskove od 750 tisu¢a kuna mjeseéno. PrikaZite
graficki kolika mu je tocka pokric¢a, ako prodajna cijena za jedan proiz-
vod iznosi 250 kuna, a varijabilni trogkovi 200 kuna (provjeru mozete
obaviti i matematicki).

up, T WPt
VT
3.750.000 + — — — — — —
\
\
\
1 MIL. /4 — ! FT
750.000 ‘ }
I |
5.000 10.000 15.000 Q
TP
RJIESENJE:
FT
TPQ=57
750.000
TPQ= 250-200
750.000
TPQ = —=0

TPQ = 15.000



PRIHODI | TOCKA POKRICA

Pitanja - opdi dio

© ® N o U W

Sto su prihodi?

Sto je tocka pokrica?

Kako ra¢unamo to¢ku pokri¢a kod jednog proizvoda?
Kako ra¢unamo toc¢ku pokrica kod vie proizvoda?
Kako ra¢unamo toc¢ku pokrica u trgovini?

Kako ra¢unamo to¢ku pokri¢a kod usluga?
Izratunajte tocku pokric¢a za vise proizvoda.
Izrac¢unajte tocku pokri¢a u trgovini.

Izracunajte tocku pokri¢a kod usluga.

Pitanja - posebni dio

Koje su faze u poslovnom planiranju?
Cemu sluzi tocka pokrica?

Odpredite grafi¢ki to¢ku pokrica na sljede¢em primjeru:
Poduzece ima fiksne trogkove u iznosu od 134.000 kuna.
Prodajna cijena jednog komada proizvoda iznosi 970 kuna,
a varijabilni troak 720 kuna po jedinici proizvoda.
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POJAM KOJI OPISUJE SPOSOBNOST
PODUZECA DA SE U UVJETIMA TRZISNOG
LIBERALIZMA NATJECE SA SVOJIM
KONKURENTIMA | DA U TAKVOJ
UTAKMICI OPSTANE. KONKURENTNOST
PODUZECA PODRAZUMIJEVA DA JE
PODUZECE U STANJU POSLOVATI
EFIKASNIJE | KVALITETNIJE

U ODNOSU NA SVOJE

KONKURENTE.

IKONKURENTNOST

U trZi$nim uvjetima poduzeéa se medusobno natje¢u. Najuspjes$nija op-
staju, a ona koja nisu dovoljno brza, efikasna i uspjesna, propadaju. To je
proces koji je stalno prisutan u ekonomijama svih zemalja. Svakoga dana
u svijetu tisuce poduzeca se otvaraju, a tisuce neuspjesnih zatvaraju se.
Konkurentnost (lat. concurrens) poduzeca, odnosno uspjesnost u
trzi$nom nadmetanju, pojam je koji opisuje nacine na koje se poduzece u
uvjetima liberalnog trzisnog sustava prilagodava promjenama i kako se
uspjes$no nosi sa svojim konkurentima u trzi§noj utakmici.

Danas smo svjedoci ubrzanih promjena generiranih tehnoloskim nap-
retkom. Promjene na trzistu mnogo su brze i neocekivanije. Potrosaci
mijenjaju svoje navike iz dana u dan, mijenjaju se tehnoloski uvjeti
proizvodnje, a povezanost svijeta, tj. globalizacijski procesi, dovode do
toga da kriza koja nastane u jednom dijelu svijeta, brzo dolazi i do ostat-
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ka. Sadasnje poslovanje u uvjetima svjetske financijske krize, obiljeZeno
je elementima vezanim uz nedostatak likvidnosti i velikim padom potra-
znje. U takvim uvjetima poduzeéima je mnogo teZe preZivjeti i opstati
na trzistu.

Poduzeca su organizacije koje se osnivaju s ciljem da traju vje¢no. Neka
od njih imaju viSestoljetnu tradiciju jer su se od trenutka svoga osnut-
ka do dana$njeg dana, uspjela adaptirati i transformirati na razli¢ite
nacine koji su bili nuzni kako bi u razli¢itim uvjetima opstala. Kao §to
vidimo iz opisanog, konkurentnost poduzec¢a prvenstveno je vezana uz
moguénost prilagodavanja novonastalim uvjetima na trZistu i sposob-
nost da se posluje bolje, uspjednije, efikasnije i profitabilnije od onih koja
se bave istom djelatnoscu.

Da bi poduzece bilo konkurentno, mora imati jasno definirane cilje-
ve i Cesto biti spremno za odredene bolne promjene i rezove unutar
poslovanja.

Polazna toc¢ka za analizu konkurentnosti poduzeca je slika trzista go-
tovih proizvoda. Na ovoj slici vidimo sve vrste proizvoda i sve djelatnosti
koje postoje u ekonomiji. PoloZzaj poduzeéa u odredenom segmentu bi-
tan je u odredivanju njegove konkurentnosti.

TABELA 1. TRZISTE GOTOVIH PROIZVODA
SVI SEGMENTI U KOJIMA PODUZECE MOZE POSLOVATI

ROBE USLUGE

PROIZVODI

HOMOGENI
PROIZVODI

MoNOPOLI MoNOPOLI

LICENCNI DRZAVNI

/
//// = NESAVRSENA KOMUNIKACIJA
/
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KONKURENTNOST PODUZECA
KOD HOMOGENIH PROIZVODA

0ZNACAVA MOGUENOST PODUZECA

DA STO JEFTINIJE PROIZVEDE ODREDENE
HOMOGENE PROIZVODE. S OBZIROM DA
SE KOD OVE VRSTE PROIZVODA KUPCI
0oDLUCUJU NA KUPNJU ISKLJUCIVO NA
TEMELJU CIJENE PROIZVODA, PODUZECE
MOZE JEFTINO PROIZVODITI AKO KORISTI
JEFTINU RADNU SNAGU ILI IMA VISOKU
KAPITALNU OPREMLJENOST RADA
KOJOM POMOCU EFEKATA

EKONOMIJE OBUJMA NA

TRZISTU ZAUZIMA VELIKI

UDIO ILI I1Z NEKIH

DRUGIH RAZLOGA.

IKONKURENTNOST KOD
HOMOGENIH PROIZVODA

Ovisno o polozaju poduzeda na trzidtu (slika trzita, str. 43), mozemo
vidjeti dva razli¢ita podrudja, podrudje savriene i nesavr$ene konkurenci-
je. Kod homogenih proizvoda, roba i usluga, poduzece posluje u uvjetima
savrsene konkurencije, dok su diferencirani proizvodi, robe i usluge,
kao i tri vrste monopola podru¢ja u kojima djeluju uvjeti nesavrsene
konkurencije.

Kod homogenih proizvoda prisutna je ekonomija obujma kao jedan
od vidova nesavrSenog trzista, a pojedina poduzeca, iako posluju u
segmentu homogenog proizvoda, odnosno proizvode robe koje imaju
idealne supstitute, ostvaruju konkurentsku prednost i djelomiéni mo-
nopolski utjecaj jer imaju prili¢no velike udjele na trzigtu. Ta poduzecéa
smanjuju svoje prosjecne fiksne troskove po jedinici proizvoda jer ima-
ju veliku proizvodnju kojom istiskuju konkurenciju s trzista.

Konkurentnost u podruéju proizvodnje homogenih roba moze se postici
prvenstveno jeftinom cijenom radne snage, ako se radi o radno inten-
zivnoj proizvodnji. Kod kapitalno intenzivne proizvodnje, sposobnost
da se bude konkurentan, prvenstveno je utemeljena na principima
ekonomije obujma, odnosno masovnoj proizvodnji koja je tehnolosgki
visoko sofisticirana i toliko efikasna i resursno $tedljiva da istiskuje
konkurenciju.

Dakle, kako bi bili konkurentni u segmentu homogenih proizvoda
moramo imati:

¢ jeftinu radnu snagu
Glavni konkurenti na svjetskim trzi$tima poduzeca su koja dolaze iz
zemalja poput Kine, Indije, Pakistana, Tajlanda i drugih azijskih zem-
alja koje imaju obrazovanu i discipliniranu radnu snagu s vrlo niskim
nadnicama. Veéina proizvodnje obude, odjece, igracaka i drugih proiz-
voda $iroke potrodnje preseljena je u ove zemlje upravo zato §to imaju
nisku cijenu radne snage.

ili kapitalno intenzivnu proizvodnju

Kapitalno intenzivna proizvodnja je s druge strane, ako je ekoloski
prihvatljiva, koncentrirana u visoko razvijenim zemljama. Homogeni
proizvodi poput proizvoda kemijske industrije, petrokemije, medicin-
skih, faramaceutskih i sli¢nih, proizvode se uz veliko koristenje kapitala.
Skupa postrojenja ¢ija cijena ¢esto dostiZe i vi§e stotina milijuna eura
ili milijardi, rasprostranjena su u onim zemljama koje imaju dovoljno
raspolozivog kapitala u kompanijama i koja mogu prikupiti potrebna
sredstva na trzitu za takve investicije.
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Razmi$ljanje poduzetnika koji posluju u segmentu homogenih proiz-
voda mogu iéi u tri smjera:

1. Ako se nalazi u zemlji koja ima visoku cijenu radne snage, svoju pro-
izvodnju bi trebao preseliti u podrudje gdje je cijena radne snage
jeftina. Dakle, outsourcing ili kooperantski odnos s poduzec¢ima koja
se nalaze u Kini, Indiji ili okolnim zemljama.

2. Konkurentnost u ovom segmentu proizvoda moZe se posti¢iiekonom-
ijom obujma. Treba postati lider na regionalnom ili svjetskom trzistu
za odredene proizvode, odnosno ste¢i tako veliki udio na trzistu da
se zbog efekata ekonomije obujma i smanjenja fiksnih trokova ostali
konkurenti potisnu s trzista.

3. Neke od varijanti postizanja konkurentnosti su i put diferencijacije
proizvoda i put licencnih monopola. Diferencijacijom proizvoda nasto-
jimo dati odredene atribute nasem proizvodu kako proizvodi ostalih
proizvodaca vise ne bi mogli figurirati kao idealni supstituti te kako
bi kupci dozivljavali na$ proizvod na odredeni na¢in poput status-
nog simbola ili najkvalitetnijeg u svojoj bransi itd. Jedan od mogu¢ih
poslovnih poteza s ciljem diferencijacije proizvoda je i preseljenje
sjedista poduzecda na podru¢je one zemlje koja se percipira kao ,najbolja”
za proizvodnju odredene vrste proizvoda. Npr. najcjenjeniji parfemi
dolaze iz Francuske, satovi i ¢okolada iz Svicarske, tjestenine iz Italije,
votka iz Rusije... Tako kada bi se npr. bavili proizvodnjom parfema
i imali dovoljne prirodne resurse za proizvodnju, mogli bismo sjediste
poduzeda smjestiti u Pariz. U tom slucaju bi proizvod u zavr$nim faza-
ma svoje izrade ili pakiranja bili finigirani u zemlji koja svojim imidZzom
kod kupaca figurira kao najpozeljnija zemlja podrijetla za nas proizvod.
Ostvarivanje licencnog monopola podrazumijeva da smo u mogucnosti
u na$ proizvod ugraditi odredeno intelektualno vlasni$tvo koje moZzemo
zastititi. Kod proizvoda, intelektualno vlasni$tvo vezano je uz patentna
prava. Ako uspijemo unaprijediti na$ proizvod inovacijama pogodnim za
zastitu patentnim pravima, bit ¢emo jedini ovlasteni proizvoditi taj proiz-
vod ili prodati nekome licencu na 20 godina od trenutka podnosenja
prve prijave. U tome slu¢aju postizemo konkurentsku prednost jer ula-
zimo u podruéje monopola i nitko drugi nam ne moze konkurirati
u tome segmentu. Microsoft je tako primjer monopola na svjet-
skim trzi$tima u segmentu proizvodnje softvera za osobna
ra¢unala. Operativni sustavi Windows danas zauzimaju
preko 60% svjetskog trzista u ovom segmentu i mozemo =

redi da su prisutni gotovo kao ozakonjeni monopol. K

Dakle, zbog patentnih prava intelektualnog

vlasni$tva koje Microsoft ima, nitko

drugi ne moZe proizvoditi proiz-

vode istih karakteristika.

T o (=
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KONKURENTNOST KOD USLUGA

Poslovanje u segmentu homogenih usluga ima jednu veliku prednost.
Takve usluge u samoj su svojoj biti non-tradebles (neutrzive), odnos-
no njihov izvoz i uvoz nije mogué na isti nacin na koji se izvoze i uvoze
robe. Tako npr. frizeri, stomatolozi ili neki drugi davatelji usluga iz
Kine i Indije, koji su bitno jeftiniji od nasih, ne mogu konkurirati loka-
Inim usluznim tvrtkama jer je konkurencija kod ovih usluga suZzena na
odredeno lokalno podrugje.

Za usluge je karakteristi¢no da ne trose resurse i da zahtijevaju malu
upotrebu osnovnih sredstava prilikom svoga izvodenja. Npr. usluga
frizera prvenstveno je vezana uz rad i stru¢nost frizerskih radnika.
Cijena takvih usluga izloZena je na trZi$tu na razini lokalne konkuren-
cije. U jednoj gradskoj ¢etvrti postoji nekoliko frizerskih salona koji
medusobno konkuriraju i svaki od njih nastoji naéi za sebe odredene
konkurentske prednosti. U ovome slucaju, put k diferencijaciji prven-
stveno je vezan uz cijenovnu politiku i moguénost stvaranja imidza

kod kupaca.



Dakle, u ovom segmentu postoje lokalne robne marke, odnosno lokalna
poduzeca koja su uspjela, na uzem podrudju na kojem djeluju, stvoriti
reputaciju najkvalitetnijih i najefikasnijih za odredenu vrstu posla. Put k
difirencijaciji u ovom segmentu vezan je uz kvalitetu, brzinu i efikasnost
obavljanja odredenih usluga i mogu¢nost da se kod kupaca relativno tra-
jno odrzava imidZ pristupacnosti i kvalitete njihova rada.

Konkurentnost u ovome segmentu ¢esto je vezana uz moguénost opstan-
ka na trzi$tu u trenutku kada konkurencija po¢ne opadati i propadati.
Poduzeca koja uspiju prezivjeti razdoblja krize, maksimalno koristeci
unutarnje resurse, naci e se u situaciji u kojoj se neki konkurenti zbog
zasiéenosti trzista povlade s njega i zatvaraju poduzeca. U tom sludaju,
ovakvo poduzece moze ocekivati da ¢e kroz odredeno vremensko raz-
doblje imati manju konkurenciju i mod¢i uspjesnije poslovati.

Pocetkom 90-ih godina kod nas je doslo do masovnog otvaranja malih
trgovina, odnosno minimarketa u svim podru¢jima, kako ruralnim, tako
iurbanim. U gotovo svakoj ulici radilo je po nekoliko du¢ana koji su zbog
niske cijene radne snage (prosje¢ne nadnice bile su izrazeno u kunama
oko 700-800 kuna mjese¢no)'® mogli uspjesno poslovati. Veliki je broj
potrosaca u to vrijeme jo§ uvijek raspolagao s financijskim zalihama iz
proglih vremena. Prevladavla su oéekivanja da ée u buduéem razdoblju
doéi do povecanja potrosnje i nadnica te se poslovanje odvijalo uspjesno.

Medutim, krajem 90-ih dolazi do naglog povecanja nadnica. Prosje¢ne
nadnice se uletverostrucuju i poslovanje minimarketa postaje problema-
ti¢no. Postupno se zatvaraju svi oni koji su koristili veéi broj radnika,
a na trzistu su do danas opstali samo oni koji su poslovali kao obiteljs-
ka poduzeda, koja su vlastitom radnom snagom uspijevala zadovoljiti
potrebe u poslovanju.

Naravno, konkurencija kod ovakve vrsta poduzeda, nije bila vezana samo
uz njihovo neposredno okruZenje, tj. ostale minimarkete, ve¢ je prven-
stveno bila povezana s otvaranjem velikih robnih centara, supermarketa,
hipermarketa, $oping centara, koji su uzeli veliki dio njihova trZzista.

18 DZS, Statisticki ljetopis 1992.-99.
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DIFERENCIRANIH PROIZVODA

PREDSTAVLJA MOGUENOST DA PODUZECE
DIFERENCIRA SVOJE PROIZVODE U ODNOSU NA
KONKURENTE. DIFERENCIJACIJA PODRAZUMIJEVA
DA OSTALI PROIZVODI NISU VISE IDEALNI
SUPSTITUTI, T). DA PROIZVOD KOJI PODUZECE
PROIZVODI, NJEGOVA ROBNA MARKA, ODNOSNO
LOGO, PREDSTAVLJA ZA KUPCE ODREDENU
NOVU VRIJEDNOST. TA NOVA VRIJEDNOST
OCITUJE SE ILI U STATUSNOJ SIMBOLICI

ILI U NEKIM ELEMENTIMA KOJI DODAJU
POSEBNOST OSOBAMA POTROSACA.

|ZGRADNJA KONKURENTNOSTI
KOD DIFERENCIRANIH PROIZVODA

Hrvatska nazalost sa svim svojim prirodnim, ljudskim i zemljopisnim ka-
pacitetima, unato¢ svemu nije uspjela u svijetu izgraditi predodZbu o sebi
kao o zemlji u kojoj se mogu proizvoditi diferencirani proizvodi. Najsol-
ventnija zapadna trZi$ta percipirala su Hrvatsku kao tranzicijsku zemlju
s izrazenom korupcijom, nestabilnim i prekompliciranim pravnim sus-
tavom, nepovoljnom klimom za poduzetni$tvo i nedovoljnom brigom za
okolis, te kao takvom nepozeljnom za proizvodnju odredenih proizvoda
koje bi potrosa¢i u zapadnim zemljama s dovoljnim financijskim resur-
sima smatrali pozeljnima i diferenciranima.

Unato¢ ¢injenici da je u proglim vremenima Hrvatska bila na 3. i 4.
mjestu po proizvodnji brodova u svijetu, nismo uspjeli zadrzati imidZ
brodograditelja. Gotovo sva nasa velika brodogradilista danas su u
problemima, u stedajevima i pred zatvaranjem ili se pak prodaju za jed-
nu kunu. Jedno od vodeéih mjesta u svijetu u segmentu brodogradnje
zamijenjeno je, zbog nemogucénosti restrukturiranja i diferenciranja
proizvodnje, sve brzom propascu jedne od rijetkih preostalih industri-
jskih grana u Hrvatskoj.

Brodogradevna djelatnost se i u Italiji, Norveskoj, Svedskoj i Njemackoj
suodila sa sli¢nim problemima. Medutim, brodogradilista u ovim zem-
ljama uspjela su diferencirati svoju proizvodnju i okrenuti se prema
proizvodnji drugacdijeg tipa brodova poput visokosofisticiranih brodova
s veCom dodanom vrijednosti (cruiseri, brodovi za prijevoz ukapljenog
plina...), ¢ija je cijena desetak puta veca od klasi¢nih teretnih brodova.

Tekstilna industrija drugi je primjer hrvatskog tranzicijskog neuspjeha.
U 80-ima i po¢etkom 90-ih Hrvatska je imala znac¢ajan udio u tekstilnoj
proizvodnji u Europi. Naga velika poduze¢a poput Varteksa, MTC-a,
Krateksa i drugih imala su vlastitu proizvodnju, ¢iji je znacajan dio bio
namijenjen izvozu. Preteziti dio proizvodnje u tom razdoblju namije-
njen izvozu bili su tzv. lohn poslovi ili $ivanje iz usluge prema dizajnu i
konceptu inozemnog naruditelja. U 90-ima je kroz privatizaciju doslo do
transformacije ovih poduzeéa, a niska cijena radne snage koja je prije
funkcionirala kao prednost, vie nije mogla biti konkurentna za dobija-
nje izvoznih poslova na trzistu.

Radna snaga u Rumunjskoj i Bugarskoj bila je jeftinija, da ne govorimo
o Turskoj, Filipinima ili Indoneziji. Jedini izlaz bila je diferencijacija
proizvoda. Nekoliko obiteljskih poduzeéa u ovom segmentu proiz-
vodnje uspjelo je djelomié¢no izvrsiti diferencijaciju svojih proizvoda.
Tvrtke poput Amadeusa, Xnationa, Jessa i sli¢nih uspjele su jednim
dijelom na domacdem trzistu stvoriti percepciju o svojim proizvodima
kao diferenciranima.
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Drvna industrija, kao jedan od prirodnih potencijala Hrvatske, vezana
je prvenstveno uz $ume Slavonije, Gorskog kotara i Like koje sadrze
velike rezerve drvne mase. One sluZze kao resurs za proizvodnju koji
moze biti generator razvoja industrije drva, namjestaja, brodogradnje
i gradevinarstva. U segmentu drvne industrije u Hrvatskoj postojalo
je nekoliko poduzeca koja su u 80-ima bila vrlo znaéajna, imala veliku
proizvodnju i izvoz. NaZalost taj je izvoz uglavnom bio usmjeren prema
istoénim zemljama, prvenstveno Sovjetskom Savezu, tako da je gubit-
kom trZista nakon raspada Sovjetskog Saveza, veliki dio drvne industrije
i industrije namje$taja u Hrvatskoj propao.

Danas u medijima ¢esto mozemo ¢uti izjave kako bismo trebali prekinuti
s izvozom rezane grade i jednostavnih oblika drvenih proizvoda te kako
bismo se trebali usmjeriti na proizvodnju visokosofisticiranog i kvalitet-
nog namjestaja s dizajnerskim potpisom. Nazalost, potencijalni kupci u
Finskoj, Svedskoj ili Svicarskoj, zbog ve¢ spomenutih razloga, ne percip-
iraju Hrvatsku kao zemlju iz koje bi mogli do¢i proizvodi koji bi svojim
dizajnom i kvalitetom bili prihvatljivi njihovom trzi§tu. Naéin na koji
mi ¢esto potcjenjivacki razmigljamo o proizvodima iz Albanije i Turske,
sli¢an je na¢inu na koji stanovnici zapadnih zemalja razmisljaju o proiz-
vodima koji dolaze iz Hrvatske. Dakle, problem hrvatske konkurentnosti
prvenstveno nije problem nekoga individualnog poduzeca ili industri-
jske grane, vec je vise problem cjelokupne percepcije zemlje.

1
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KONKURENTNOST

KOD LICENCNIH MONOPOLA
MOGUENOST PODUZECA DA NA TEMELJU
RAZVOJA | ISTRAZIVANJA STVORI ODREDENE
NOVE SPOZNAJE O PROIZVODIMA | NA TEMELJU
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TOGA ZASTITI TAKVO INTELEKTUALNO VLASNISTVO.

LICENCNI MONOPOLI U PROIZVODNJI REZULTAT
SU PATENTNIH PRAVA PODUZECA KOJA SU
ZASTITILA SVOJA OTKRICA | ZATO JEDINA
MOGU PROIZVODITI ODREDENI PROIZVOD

ILI NEKOM DRUGOM PRODATI LICENCU

ZA PROIZVODNJU TOGA PROIZVODA.

KAKO BI SE POSTIGLA KONKURENTNOST

KOD LICENCNIH MONOPOLA, POTREBNO

JE PRAVILNO VREDNOVATI RAD
ZAPOSLENIKA | POTICATI IH NA

INOVACIJE, TE ULAGATI

U ISTRAZIVANJE

| RAZVO).



LJUDSKI ELEMENT
KONKURENTNOSTI

KOD PROIZVODA VISOKE DODANE
VRIJEDNOSTI PRESUDNU ULOGU ZA
KONKURENTNOST PODUZECA IMA
LJUDSKI KAPITAL, TJ. STRUENJACI
KOJI SU U STANJU STVARATI

NOVE VRIJEDNOSTI

ZA TRZISTE.

JEDNOSTAVAN RAD
RAD ZA KOJI SE UPOTREBLJAVAJU

TAKVE OPERACIJE ZA KOJE NIJE POTREBNO
PRETHODNO DUGOTRAJNO SKOLOVANJE,

VEC IH MOZE OBAVLJATI BILO TKO
S NEKOLIKO DANA PRIPREME
| OBUKE.

SLOZENIjI RAD

RAD U KOJEMU SE KORISTE ZNANJA
| VJESTINE KOJE SE STJECU KROZ
NEKOLIKO GODINA

SKOLOVANJA.

ZNANJE

ELEMENT KOJI ZNACAJNO UTJECE NA
KONKURENTNOST PODUZECA. NJEGOVI
NOSITELJI SU UGLAVNOM STRUCNJACI,
ODNOSNO OSOBE KOJE SU SE
DUGOTRAJNO SKOLOVALE ZA
NJEGOVO STJECANJE | PRIMJENU

U PROIZVODNOM PROCESU

U KOJEMU GA UGRAPUJU

U PROIZVOD, DODAJUCI

MU NA TAJ NACIN

VRIJEDNOST.

ELEMENTI KONKURENTNOSTI

Ljudski element

Za bolje razumijevanje konkurentnosti potrebno je proizvodni proces
promatrati kao proces u kojemu se stalno dodaju odredene vrijednosti.
U proizvodnji roba i usluga, poduzeca sa svojim radnicima i stru¢njacima
ugraduju dio vrijednosti u sirovine, repromaterijale i druge elemente.
Vrijednost moze biti sadrzana kao jednostavan rad, sloZeniji rad ili znanje.

Jednostavan rad kao dodana vrijednost

Jednostavan rad podrazumijeva da se bilo koju osobu u vrlo kratkom roku
moze obuéiti da obavlja odredene radne operacije. Najce3ce spominjani
primjer kod ovakvih jednostavnih radnih operacija i zaposlenja je radnik
u McDonaldsu. Struktura poslovanja u McDonaldsu podrazumijeva pos-
tojanje nekoliko operacija koje obavlja odredeni radnik. Netko radi na bla-
gajni, netko na przenju krumpiri¢a, netko na pripremi salata itd. Osnovna
koncepcija kod ovakve vrste rada je moguénosti da se za dva do tri dana
pojedini radnik moze obuciti kako bi kvalitetno, brzo i efikasno obavljao
svoj posao. U slucaju da radnik da otkaz, lako ga je zamijeniti bilo kojim
drugim radnikom istih ili sli¢nih radnih sposobnosti.

Jednostavan rad je dakle vezan uz jednostavne radne operacije koje se lako
usvajaju i obavljaju. On je esto jednoli¢an i zamoran, ali se na trzi§tu uvi-
jek nalazi dovoljno radnika koji mogu popuniti potrebna radna mjesta.

Slozeniji rad kao dodana vrijednost

Slozenije radne operacije podrazumijevaju postojanje odredenih vjestina
potrebnih za obavljanje odredenih radnji. Te vjestine, poput vjestina
frizera, vodoinstalatera ili autoservisera, mogu se nauciti za dvije do tri
godine. U ovu kategoriju spadaju i radnici koji obavljaju sloZenije funk-
cije na pojedinim strojevima i koji su zaduzeni za precizno obavljanje
svojih funkcija koje se na kraju oéituju u gotovom proizvodu, robi ili us-
luzi koja je ponudena na trzistu.

Ovakve radnike teze je zamijeniti nego radnike iz prethodno opisane
kategorije. Oni veé posjeduju odredene vjestine koje se mogu usavrsa-
vati i medu njima mozZe postojati znacajna razlika u obuéenosti i kva-
liteti njihove izvedbe. Ovdje ve¢ mozemo govoriti o radnicima kao
svojevrsnom kapitalu kojim poduzece raspolaze.

Znanje kao dodana vrijednost

Treéi i najslozeniji oblik dodavanja vrijednosti je dodana vrijednost u
obliku znanja. Znanje se ugraduje u poslovnim procesima vezanim uz
obrazovanje, znanost i istraZivanje, kao i pri razvoju novih sofisticiranih
tehnologkih proizvoda.

U ovome segmentu postoji mnogo manji izbor raspoloZive radne
snage za obavljanje odredenih funkcija. U ovom najsloZenijem ob-
liku poslovnih procesa ljudi, tj. zaposleni struénjaci glavni su izvor
konkurentskih prednosti pojedinog poduzeéa. Takva poduzeca vode i



posebnu politiku usmjerenu prema praéenju efikasnosti radnika i upra-
vljanju ljudskim kapitalom. Kod takvih poduzeca njihova vrijednost
nije sadrzana u zgradama, strojevima, opremi ili imovini koju ona pos-
jeduju, veé upravo u znanju i sposobnostima klju¢nih ljudi da razvijaju
nove proizvode i stvaraju nove vrijednosti.

Primjer ovakvog poduzeca je ve¢ spomenuti Microsoft. Tek 10 do 20%
imovine ulazi u procijenjenu trzi$nu vrijednost ove kompanije. Sve os-
talo je kapital koji sadrzi klju¢nih stotinjak ljudi koji razvijaju nove pro-
grame i aplikacije s kojima se izlazi na trziste.

S obzirom na situaciju s cijenom radne snage kod nas, moZemo reci da
prva i druga kategorija rada, tj. jednostavne i nesto sloZenije radne ope-
racije, imaju konkurentskog potencijala i prostora za razvoj jedino u
sektoru usluga. Tamo gdje ne postoji strana konkurencija, tj. u podrudju
usluga, kod nas se mozZe uspjes$no poslovati s ovakvim tipom radnih
operacija. Nada poduzeca, s obzirom na visinu nadnica u Hrvatskoj,
mogla bi biti konkurentna u inozemstvu samo u segmentu visokosofisti-
ciranih proizvoda.

Konkurentnost se dakle zasniva na dva glavna obiljezja danas prisutna
na trzistu:

1. Akumulaciji znanja koja se zbiva unutar pojedine organizacije.
Odnosi se na sposobnost prilagodavanja promjenama i stvaranja
proizvoda, roba i usluga koje trziste trazi. Ova akumulacija vezana
je uz ugradnju znanja u dokumente poduzeca, radne materijale,
poslovne procese i unutarnje odnose u poduzecu.

2. Akumulaciji kapitala, prvenstveno u obliku ljudskog kapitala, tj.
stru¢njaka i zaposlenika koji su vezani uz organizaciju tako da mogu
dugoro¢no funkcionirati unutar nje te stvarati nove vrijednosti i raz-
vijati nove proizvode.

Organizacijski element

Organizacijski element konkurentnosti podrazumijeva takav tip orga-
nizacije poduzeca pri kojoj izmedu njezinih pripadnika postoji jasna
koordinacija i subordinacija, brzi protok ideja i informacija, kao i sposob-
nost efikasnog odgovora na sve izazove koje donose promjene na trzistu.
Organizacijska struktura mora biti prilagodena tipu djelatnosti kojom
se organizacija bavi. U tom segmentu, ako se npr. radi o jednostavnijim
radnim procesima gdje je bitna disciplina i subordinacija, moZemo pro-
matrati organizaciju kao stroj.

Ako se pak radi o velikim korporacijama, mozemo tu organizaciju pro-
matrati kao politicku stranku s interesnim skupinama, lobiranjem i
odredenim elementima koji je usmjeravaju prema odredenim ciljevima.
Ako se radi o organizaciji koja ima razvojne ambicije i projekciju du-
gotrajnog opstanka na trZistu, adekvatna Ce biti identifikacija sa zivim
organizmom. Dakle, organizacija mora funkcionirati poput Zivog organ-
izma, mora uociti koje su njezine jake, a koje slabe strane i treba nastojati
stalno mijenjati okolnosti poslovanja, tako da se prilagodava promjenama

ORGANIZACI)SKI ELEMENT

KONKURENTNOSTI

OPISUJE UNUTARNJI USTRO) ODREDENOG
PODUZECA, NJEGOVE VEZE, KOORDINACIJE,
SUBORDINACIJE, TIMSKI RAD | RAD NA
PROJEKTIMA. PODRAZUMIJEVA DA

NEMA PREKLAPANJA POSLOVA,

PRAZNOG HODA | USKIH

GRLA KOJA ZAUSTAVLJAJU

PROIZVODNJU.



Usko GRLO (BOTTLE NECK)

POJAM VEZAN ZA ORGANIZACIJU PROIZVODNJE;
0ZNACAVA FAZU U PROCESU PROIZVODNJE
KOJA JE NAJKRITIENIJA | RADI KOJE SU
KAPACITETI PROIZVODNJE LIMITIRANI.

LIDERSKI ELEMENT
KONKURENTNOSTI

ODNOSI SE NA KVALITETU MENADZERA

| PODUZETNIKA KOJI UPRAVLJAJU KOMPANIJAMA.
NJIHOVA KVALITETA, T). RADNA SPOSOBNOST
OCITUJE SE U MOGUCNOSTI PREPOZNAVANJA
PRILIKA NA TRZISTU, DOBROM ORGANIZIRANJU
POSLA | SPOSOBNOSTI MOTIVIRANJA
RADNIKA ZA S$TO BOLJU, INOVATIVNIJU

| EFIKASNIJU PROIZVODNJU. CESTO

JE PRESUDAN ZA KONKURENTNOST

POJEDINIH VELIKIH KOMPANIJA, JER

OSOBE KOJE SE NALAZE NA CELU

KOMPANIJE IGRAJU KLJUCNU

ULOGU U POVECANJU

VRIJEDNOSTI TE

KOMPANIJE NA

TRZISTU.

na trzi$tu. U ovom slucaju, u prvoj fazi promjene i poveéanja konkurent-
nosti bitno je da organizacija spozna samu sebe, da realno procijeni koje
su joj jakosti, koje su joj slabosti i gdje su joj $anse, tako da moze izvrsiti
potrebne promjene i prilagodbe. Promjene se mogu obaviti odjednom ili to
mogu biti fina prilagodavanja novonastalim situacijama.

Liderski element

Tredi element konkurentnosti vezan uz poduzece predstavlja liderstvo
ili vodstvo kompanije. Od menadzera i poduzetnika koji se nalaze na
¢elu kompanija oéekuje se da budu dovoljno dobri motivatori, sposobni
koordinirati suradnju medu timovima koji djeluju unutar poduzeéa, te
da imaju dovoljno autoriteta nametnuti odredene promjene. Sam sus-
tav poslovanja u velikim kompanijama vezan je upravo uz glavnu ulogu
voditelja, tj. glavnog menadzera.

Cesti su slu¢ajevi npr. u automobilskoj ili farmaceutskoj industriji, kao
i kod bankovnih organizacija, da se promjenom na ¢elu i dolaskom
odredenih klju¢nih ljudi na vrh kompanije, stvari mijenjaju, a kompanije
postaju daleko konkurentnije i uspjesnije na trzistu.

Liderstvo je dakako vezano uz poslovnu odluku vlasnika, tj. poduzetni-
ka ili dionicara ako se radi o dioni¢kim drustvima. Liderstvo u manjim
poduzetni¢kim poduzeéima podrazumijeva sposobnost poduzetnika
da u svojoj okolini, kako unutar poduzeca, tako i izvan njega, stvori o
sebi pozitivnu sliku s obzirom na ozbiljnost poslovanja, poslovni moral
i radnu etiku. Unutar poduzeéa on mora biti prepoznat kao lider koji
je sposoban u teskim vremenima voditi poduzece tako da ono bude
konkurentno i uspje$no na trzistu.

U krajnjoj liniji, svako poslovanje povezano je s timskim radom. Surad-
nja unutar timova i medutimska suradnja izuzetno je bitna za uspje$no
odvijanje poslovnih procesa. Uloga lidera u takvim je okolnostima veza-
na uz odredene arbitrazne odluke, posredovanje i koordinaciju medu
timovima. Lider mora donijeti odluke koje ¢e nekima iéi na Stetu, a
drugima u korist. Medutim, i jedni i drugi moraju shvatiti razloge takvih
odluka i vidjeti njihovu dugoroé¢nu korist.



IKONKURENTNOST | INOVACIJE

Inovativnost u poslovanju ne nalazimo samo u segmentu stvaranja
licencnih monopola, ve¢ se ono odnosi i na sposobnosti da se unutar
poduzeda mijenjaju stare navike, prilagodava novonastalim situacijama
i da se koristi sve ono $to je ponudeno na trzistu, a moze posluZziti u
nagem poslovanju.

Inovativnost u poslovanju podrazumijeva skraéivanje poslovnih pro-
cesa, njihovo unaprijedenje, smanjenje troskova, kao i bolje iskoristenje
raspolozivih resursa. Inovativnost u pojedinim segmentima je glavni ele-
ment koji doprinosti konkurentnosti poduzeca.

Tako npr. ako se na trzitu pojavi nova tehnologija koja daje daleko bolje
rezultate s manjim utro$cima, tada ono poduzeée koje prvo primijeni
novu tehnologiju postaje lider koji daleko efikasnije i jeftinije moze
proizvoditi svoje proizvode.

Na opéu konkurentnosti poduzeca izuzetan utjecaj ima poticanje timova
unutar poduzeca na stvaranje, primjenu i upotrebu inovativnih ideja.

PRIMJER

Poduzeée BMW iz Munchena, lider je u proizvodnji automobila na europskom
i svjetskom trzistu. Veéina automobilskih proizvodacda u vrijeme velike finan-
cijske krize imala je velike probleme u poslovanju, padove i gubitke. Najmanje
gubitke od svih ima BMW.

Njihova poslovna politika je takva da svaki zaposlenik, bez obzira na kome se
radnom mjestu nalazi, bilo da je &ista¢, monter ili direktor u nekom odjelu,
mora u toku jedne godine dati jedan inovativan prijedlog za unaprijedenje
poslovnih procesa, tehnologije ili nekih drugih elemenata. Svi zaposlenici unu-
tar BMW-a, a njih je 2008. godine bilo 100.041,° morali su dati svoje ideje za
inovacije i unaprijedenje poslovanja.

Ideje su nakon toga razmatrane na razini pojedinih odjela unutar proizvod-
nih pogona, a najbolje su na kraju filtrirane i poslane upravi. Ako se prijedlog
prihvati, zaposlenik koji je dosao na tu ideju dobiva financijsku nagradu. Od
100 tisuca ideja svake godine, nekoliko stotina njih je primjenjivo i sluzi za
povecanje konkurentnosti i inovativnosti unutar BMW-a.

U 2008. godini 100 tisu¢a radnika BMW-a proizvelo je vrijednosti roba za
trziste u iznosu 53 milijarde eura.?’ Za usporedbu, s 1,5 milijun zaposlenih,
Hrvatska je u 2008. imala BDP od 45 milijardi eura.?!

19 www.bmwgroup.com
20 ibidem
21 jzvor DrZavni zavod za statistiku, www.dzs.hr

INOVACIJE

KAO ELEMENT KONKURENTNOSTI
PODRAZUMIJEVAJU DA PODUZECE S JEDNE
STRANE STVARA NOVE INOVATIVNE PROIZVODE,
KOJE MOZE | PATENTIRATI | TIME STECI
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KONKURENTNOST PODUZECA

SKLONOST PROMJENAMA

OloL

UPRAVLJANJE PROMJENAMA

KAO ELEMENT KONKURENTNOSTI
(CHANGE MANAGEMENT) PODRAZUMIJEVA
SPOSOBNOST PODUZECA DA SE PRILAGODI
PROMJENAMA KOJE NASTAJU U NJEGOVU
OKRUZENJU | DA MIJENJA SVOJ UNUTRASN]I

USTROJ KAKO BI BILO 5TO KONKURENTNIJE.

PROMJENE SE ODNOSE NA SEGMENTE
POSLOVANJA, PROIZVODNJE, PRODAJE,
UNUTARNJE ORGANIZACIJE, USTEDE

| UPRAVLJANJA TROSKOVIMA, KAO

| NA SVE ONE ELEMENTE U KOJIMA

SE SAM PROIZVODNI PROCES

MOZE ORGANIZIRATI

RACIONALNIJE.

U posljednje vrijeme, a narotito potaknuto zadnjom svjetskom finan-
cijskom krizom, kompanije ubrzano rade na promjenama samih sebe.
Cijela disciplina koja prati moguénosti za promjene Cesto se naziva
reinzenjeringom organizacija ili upravljanjem promjenama. Ta nova
ekonomska znanstvena disciplina nastoji odgovoriti na koji se na¢in
organizacije i poduzec¢a mogu mijenjati.

Promjene kre¢u od dna, odnosno od svakog pojedinca. Prije svega, potreb-
no je unutar poduzeéa odrediti na koji se na¢in moze definirati poZeljno
ponasanje i kako se moZe pospjesiti efikasnost poslovanja i konkurentnost.

Prvi stupanj promjene je dakle individualna promjena kojom se svaki poje-
dinac unutar organizacije i poduzeéa prilagodava odredenim promjenama,
mijenja radne navike, i §to je najbitnije, neprestano je okrenut u¢enju.
Druga razina promjene vezana je uz promjene timova. Te su promjene
odnose na izbor rukovodecih ljudi unutar timova, nacin na koji timovi
posluju i koordinaciju izmedu razli¢itih timova unutar poduzeéa.

Na trecoj razini dolazi do promjena organizacijske strukture kako bi
ona bila efikasnija, radni procesi kraéi i kako bi se informacije unutar
poduzeéa prenosile §to jednostavnije.



Na letvrtoj razini razmi$lja se na koji nacin poduzecée kao cjelina moze
ulaziti u odredene meduodnose s drugim poduzeéima na trzistu, ra-
zmi$lja se o kupovini konkurenata, akvizicijama i spajanjima s drugim
poduzeéima. Danas je posebno bitna dugoro¢na stabilnost na trzistu.
Cesto pojedina poduzeca uvidaju da zbog svoje veli¢ine ne mogu opstati,
pa se u tom sluéaju nekoliko manjih poduzeca koja zbog svoje velitine
imaju pad konkurentnosti, prijateljski udruzuju kako bi mogla zauzeti
$to vedi segment na trzitu i kako bi mogla konkurirati preostalim
poduzeéima.

Konkurentnost poduzeca je visedimenzionalni pojam koji se proteZe
kroz cjelokupno njegovo poslovanje, poziciju na trzistu, ljude kojima
raspolaZe, unutarnju organizaciju, tip vodstva, djelatnost kojom se bavi
i na¢ine na koje dodaje vrijednost u svoje proizvode. Svi ti elementi
sadinjavaju mozaik koji utje¢e na konkurentnost poduzeca i sposobnost
da se poduzeée u uvjetima koji su na trzistu zadrzi na poziciji koja mu
omogucuje stalni uspon.

Danas u poslovanju nema statusa quo. Organizacije i poduzeca ili rastu
ili nazaduju. Vise nije moguée dugoro¢no stabilno poslovati u odredenim
zadanim okvirima kao §to je to bilo prije nekoliko desetljeéa ili stoljeca.
Poslovnim svijetom dominira novi tempo koji trazi stalne promjene

i prilagodbe.

Ekonomija obujma, globalizacija, internet, sustavi komuniciranja i me-
diji dovode do toga da je u pojedinom segmentu trzi$ta mogudce imati
jednog do dva lidera, a svi ostali koji nisu u moguénosti postic¢i liderske
pozicije, moraju se povudi s trzista.

Danas je koncentracija proizvodnje takva da cjelokupna svjetska indus-
trija u proizvodnji roba i usluga radi otprilike s 50% kapaciteta. Vise
nita nije problem proizvesti, ve¢ je problem pronadi trziste i kupca. Upravo
zbog toga, konkurentnost i njezino povecanje jedan su od najbitnijih eleme-
nata za poslovanje poduzeca.

Stvari u poslovanju vise nisu jednostavne i pravocrtne. One imaju mnogo
poveznica, implikacija, medudjelovanja i mozemo re¢i da teorija kaosa,
kao jedan od modela koji vjerno opisuje poslovanje poduzeca na trzistu
kao ponasanje nekoleriranih elemenata, sve vise dobiva na znadenju.

Za poduzetnike i menadZere bitno je da se snadu u tom kaosu, da iz preve-
likog broja informacija izvuku one koje su im najbitnije i da ih upotrijebe
za svoje poslovanje.
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KONKURENTNOST MALIH
| SREDNJIH PODUZECA

PODRAZUMIJEVA SPOSOBNOST
PODUZECA S 50 DO 200 ZAPOSLENIH,
DA PRONADU ODREDENE ELEMENTE
U SVOME POSLOVANJU KOJIMA CE
POSTICI KONKURENTNOST IAKO
ZBOG SVOJE VELICINE NE MOGU
POSTICI EFEKT EKONOMIJE

OBUJMA.
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ORGANIZACIJSKI ELEMENT
KOD MALIH | SREDNJIH PODUZECA

PODRAZUMIJEVA SPOSOBNOST RACIONALNE
UNUTARNJE ORGANIZACIJE PODUZECA
KOJA JE MOGUCA KADA SE RADI O 20,

30, 50 1L 200 RADNIKA. UVIJEK

JE LAKSE STVORITI RACIONALNU
ORGANIZACIJU S MANJE

ZAPOSLENIKA NEGO

s VISE.
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PRILAGODBA

POSLOVNIM CIKLUSIMA

ELEMENT PRILAGODBE POSLOVNIM CIKLUSIMA,
KAO KONKURENTNOST KOD MALIH | SREDNJIH
PODUZECA, PODRAZUMIJEVA NJIHOVU MOBILNOST
| MOGUENOST DA SE FLEKSIBILNO PRILAGODE
PROMJENAMA. MALA PODUZECA MOGU MNOGO
BRZE MIJENJATI SVOJU DJELATNOST, STRUKTURU
| ODNOSE S TRZISTEM TE MOGU NAPUSTITI
POJEDINU PROIZVODNJU, UPRAVO ZATO

$TO JE CIJELO NJIHOVO POSLOVANJE
VEZANO S PUNO MANJIM IZNOSIMA
FINANCI)SKIH SREDSTAVA | MANJIM
KORISTENJEM OPREME,

ZGRADA | SLICNOG.

IKONKURENTNOST MALIH
| SREDNJIH PODUZECA

Pri susretanju s velikim korporacijama na trzi$tu, malaisrednja poduzeca
imaju jedan nedostatak, a to je nemogucnost iskori$tavanja efekata
ekonomije obujma. Velika poduzeca koja zauzimaju veliki dio trZista,
smanjuju svoje prosje¢ne fiksne troskove te zbog toga mogu prodavati
jeftino svoje proizvode i pri tome ostvarivati velike profite. Nedostatak
ovakve koncepcije je u masovnoj proizvodnji i nemoguénosti da se obli-
kuju proizvodi, prilagodeni potrebama manjih segmenata kupaca. Mala
i srednja poduzeca mogu se usmjeriti na onaj segment trzista koji nije
interesantan velikim kompanijama i u svome poslovanju mogu udiniti
mnogo vise za diferencijaciju svojih proizvoda.

Usporedimo li pristup konkurentnosti velikih korporacija, s onim malih
i srednjih poduzeca, moZemo uociti sljedece elemente u kojima ovi drugi
mogu imati pojedine konkurentske prednosti:

Organizacijski element

[zuzetno je te$ko organizacijski voditi sustav koji zapogljava tisuce, de-
setke ili pak stotine tisuca radnika kao $to je slucaj u velikim svjetskim
korporacijama. U takvim poduzec¢ima dolazi do gubitaka na supstanci,
praznog hoda, preklapanja pojedinih radnji i sli¢nog, a sve se to moze
izbjeci ako je poduzecée manje.

Prva prednost vezana uz organizaciju odnosi se na to da je puno lakse
organizirati posao i koordinirati aktivnosti manjih grupa i manjih timova,
gdje 20, 30 ili 50 radnika uskladeno radi odredene radne operacije. Ako
pravilno vode evidencije o ljudskim resursima, poduzetnik i menadzer
imat ¢e saznanja o prednostima i nedostacima, znanjima i vje§tinama sva-
kog pojedinog zaposlenika ili moguénostima svakog pojedinog tima, te ¢e
na taj na¢in modi mnogo bolje i racionalnije organizirati i uskladiti njihov
rad na pojedinim radnim aktivnostima.

Element prilagodbe poslovnim ciklusima

U slucaju vecih poremecaja na trzistu, mnogo je lak$e organizirati proiz-
vodnju, preorijentirati se na odredene kooperante ili obaviti outsourcing
ako imamo manji obujam proizvodnje, nego $to je to moguce u velikim
sustavima. Poduzetnik treba promatrati ciklicke promjene kako bi bio
svjestan stalnih promjena i oscilacija koje se dogadaju na trzistu i koje su
vezane uz promjenu potraznje za njegovim proizvodima. Nakon $to uoci
tendencije vezane uz petogodidnje ili desetogodisnje oscilacije u proizvod-
nji i potroénji njegovih proizvoda, stvara program koji mu omogucuje da
sa stalno zaposlenim radnicima i svojim kapacitetima odrzava minimum
aktivnosti koji je uvijek prisutan, a ostatak koji je vezan uz poveéanu
proizvodnju u razdobljima uzleta i povelane potrodnje, nadoknaduje
vanjskim suradnicima u outsourcingu ili najmom i leasingom strojeva,
opreme, poslovnih prostora i sli¢noga.



Mobilnost i mogucnost prilagodbe

novim navikama potrosaca

Velike kompanije moZzemo usporediti s velikim prekooceanskim bro-
dom. Da bi promijenili nesto u svome kretanju, takvi brodovi trebaju
jako mnogo prostora i vremena. Da bi prekooceanski brod promijenio
smjer svoje plovidbe, treba mu nekoliko kilometara prostora. Manji
brodovi, od 5 do 10 metara, s druge strane puno su pokretniji i mogu
zaokrenuti ve¢ nakon desetak metara.

Isto tako, ako se velika kompanija bavi proizvodnjom ¢eli¢nih cijevi ili
posluje u metalurgiji, kemijskoj industriji ili nekom drugom segmentu
industrije, jako ¢e tesko napustiti tu djelatnost i prilagoditi se novim
zahtjevima trzi$ta. Megatrendovi su takvi da se konjunkture i konkure-
ntnost pojedinih djelatnosti brzo mijenjaju, mijenja se potraznja, cijene
na trzi$tu itd. Velike kompanije jako tesko diversificiraju svoju proizvod-
nju ili mijenjaju djelatnost kako bi se uskladile s potrebama trzista.

S druge strane, male kompanije su vrlo fleksibilne i mogu u kratkom
roku bez ve¢ih financijskih i organizacijskih problema preusmjeriti svoju
djelatnost u nekom drugom smjeru, reorganizirati se i prilagoditi prom-
jenama na trzistu.

Odnosi s kupcima

Malim i srednjim poduzec¢ima daleko je jednostavnije upoznati svoje
kupce, te s njima razvijati odnose medusobne suradnje i povjerenja.
Ako se bavimo uslugama i poslujemo na odredenom lokalnom ili regio-
nalnom segmentu trzi§ta, moci éemo upoznati sve nase kupce, njihove
zelje, nacine poslovanja i sklonosti. U tom sluéaju, bit ée nam mnogo
lakse zadovoljiti potrebe nasih kupaca, pratiti elemente u promjeni nji-
hove potraznje, odrediti na koji na¢in pobolj$ati njihov stav prema nagim
proizvodima i na taj na¢in razvijati odnose koji ¢e dugoroé¢no kupce veza-
ti uz nage poduzece.

Rast poduzeca

Termin gazele u poslovnoj praksi odnosi se na ona poduzeca koja su
fleksibilna i koja imaju izrazito veliki porast proizvodnje, prodaje i broja
zaposlenika. Takva poduzeca ¢im uoce svoju $ansu na trzistu, ubrzano
prikupljaju resurse i ubrzano povedavaju proizvodnju. Mnogo lakse
je biti gazela ako smo malo ili srednje poduzece jer na trzi$tu mozemo
pribaviti dovoljno faktora za proizvodnju i intenzivno razvijati pojedine
njezine segmente.

Velike kompanije uobi¢ajeno imaju puno manje stope rasta, nego sto ih
imaju mala ili srednja poduzeca. Mala i srednja poduzec¢a mogu se prila-
goditi povecanoj potraznji, uoliti svoje $anse na trzitu i time ostvariti
visoki organski rast.

MOBILNOST | PRILAGODBA
NAVIKAMA POTROSACA

SPOSOBNOST MALIH | SREDNJIH PODUZECA
DA SE PRILAGODE NAVIKAMA POTROSACA.
PODRAZUMIJEVA BOLJE POZNAVANJE SVOJIH
KLIJENATA, ZBOG DALEKO MANJEG BROJA
POTENCIJALNIH KUPACA, NEGO STO IH IMAJU
VELIKE KORPORACIJE. MALA PODUZECA MOGU
BOLJE RAZVIJATI ODNOSE SA SVOJIM
KUPCIMA, MOGU IH OSOBNO POZNAVATI,
STRUKTURIRATI | POSVECIVATI POSEBNU
PAZNJU NJIHOVIM POTREBAMA. KOD

MALE PROIZVODNJE DALEKO JE LAKSE
MIJENJATI POJEDINE ELEMENTE

PROIZVODA | TIME SE

PRILAGODITI POTRAZN]I

NA TRZISTU.

”GAZELE” | RAST PODUZECA

GAZELA JE POJAM PREUZET U
PODUZETNISTVO ZBOG KARAKTERISTIKA
TE ZIVOTINJE, TJ. NJEZINE VELIKE BRZINE
| POKRETLJIVOSTI. GAZELA U EKONOMIJI
0ZNACAVA ONO PODUZECE KOJE RASTE
PO VISOKIM STOPAMA, POVECAVA BRO)
ZAPOSLENIH | VRIJEDNOST SVOJE
PROIZVODNJE ILI PROFITE.

U PROSJEKU, MALA | SREDNJA
PODUZECA U MOGUENOSTI SU

RASTI DALEKO BRZE | PO

DALEKO VISIM STOPAMA

NEGO 3TO TO MOGU

VELIKE KORPORACIJE.



KONKURENTNOST PODUZECA

PROFITABILNOST ILI RENTABILNOST

0ZNACAVA ODNOS IZMEDU ULOZENOG
KAPITALA | OSTVARENIH PROFITA.
U PROSJEKU NA SVJETSKO) RAZINI,
DALEKO JE VECA PROFITABILNOST
MALIH | SREDNJIH PODUZECA,

NEGO VELIKIH KORPORACIJA.

Profitabilnost

Profitabilnost se promatra kao ostvarena neto dobit u odnosu na koristenu
imovinu u proizvodnim procesima. Ako se mala i srednja poduzeca
pravilno organiziraju i usmjere na trzistu, mogu posti¢i daleko vecéu sto-
pu profitabilnost i rentabilnost nego $to to postizu veliki sustavi.
Istrazivanja svjetske ekonomije pokazuju da je profitabilnost malih i
srednjih poduzeéa na svjetskoj razini oko 17% godisnje, ako promatramo
razdoblje u zadnjih 20 do 30 godina. S druge strane, velike korporacije
imale su profita-bilnost negdje na oko 12% godisnje.

Pitanja - opé¢i dio

Sto je konkurentnost poduzeca?

Kako definiramo konkurentnost kod homogenih proizvoda?
Kako definiramo konkurentnost kod diferenciranih proizvoda?
Sto je konkurentnost kod licencnih monopola?

Kakva je uloga konkurentnosti u segmentu usluga?

Objasnite elemente koji utje¢u na konkurentnost.

Koja je uloga inovacije za konkurentnosti poduzeca?

Sto je organizacijski element kod malih i srednjih poduzec¢a?
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Objasnite pojam gazela.

Pitanja - posebni dio

Koja je uloga ljudskog elementa u konkurentnosti poduzeéa?
Objasnite razliku izmedu jednostavnog i slozenog rada i znanja.
Koju ulogu ima organizacijski element u konkurentnosti poduzeca?
Objasnite liderski element kod poduzeca.

Koju ulogu ima upravljanje promjenama u poslovanju poduzeca?

R S

Objasnite konkurentnost malih i srednjih poduzeca na primjeru
prilagodbe poslovnim promjenama.

7. Objasnite konkurentsku prednost malih i srednjih poduzeca
na koncepciji odnosa s kupcima.



FINANCIJSKI ELEMENTI POSLOVANJA PODUZECA

FINANCIJSKI ELEMENT]
POSLOVANJA PODUZECA

KONCEPT VREMENSKE VRIJEDNOSTI NOVCA

GUBITAK VRIJEDNOSTI NOVCA

UKAMACIVANJE | DISKONTIRANJE

POKAZATELJI USPJESNOSTI POSLOVANJA (PRODUKTIVNOST,
EKONOMICNOST, RENTABILNOST, LIKVIDNOST | SOLVENTNOST)
KATEGORIJE VRIJEDNOSTI IMOVINE



E FINANCIJSKI ELEMENTI POSLOVANJA PODUZECA

VREMENSKA VRIJEDNOST NOVCA

POJAM KOJI OPISUJE CIJENU NOVCA NA
TRZISTU, T). CINJENICU DA JE ODREDENI
DANASNJI 1ZNOS NOVCA U PROSLOSTI
VRIJEDIO VISE, TE DA CE U BUDUCNOSTI
VRIJEDITI JOS MANJE. NA VRIJEDNOST
NOVCA UTJECU KAMATA | INFLACIJA.

VREMENSKA VRIJEDNOST NOVCA

Jedna od glavnih koncepcija na kojima se temelji financijsko poslovanje
poduzeca vezana je uz vremensku vrijednost novca. Prema ovoj konce-
pciji novac je takoder roba kao i sve ostale robe, te da ima svoju cijenu
na trzistu koja se iskazuje u protuvrijednosti roba koje mozemo kupiti
odredenom koli¢inom novca. S obzirom da cijene na trzistu stalno ras-
tu, a taj porast cijena nazivamo inflacijom, odredena koli¢ina novca u
sada$njosti vrijedi vi8e nego $to ¢e taj isti iznos vrijediti u budu¢nosti.
No, prije je taj iznos vrijedio daleko vise.

PRIMJER

Kada je pocetkom 70-ih godina Volkswagen proizveo prvi model popu-
larnog Golfa, njegova cijena na trzistu bila je nesto visa od 2.000 maraka,
preratunato u eure, tisucu i nesto eura. Danas cijena prosje¢nog Golfa, koji
je u meduvremenu dozivio nekoliko novih pobolj$anih verzija, iznosi oko 25
tisuca eura. Dakle, za isti tip automobila danas pla¢amo 20 puta visu cijenu.
Zapravo, mozemo zakljuciti da je 1.000 eura prije 40 godina jednako vrijed-
nosti od 20 tisuca eura danas.

Koncept vremenske vrijednosti novca nalaze poduzetnicima i menadzerima
da vode ra¢una o vremenu naplate svojih potrazivanja, kao i o tajmingu pod-
mirivanja financijskih obaveza koje imaju ili ¢e imati za posudeni kapital.

Cijena novca na trzi§tu vezana je uz kamatne stope. Uz prosje¢nu kamatnu
stopu od 10%, danasnjih 100 kuna za godinu dana odgovarat ¢e protuvrijed-
nosti od 110 kuna. Za dvije godine vrijednost pocetnih 110 kuna iznosit Ce,
ponovno uvecano za 10%, tj. pomnozeno koeficijentom 1,1, 121 kunu itd.

SLIKA 1. VREMENSKA VRIJEDNOST NOVCA UZ POCETNIH 100 KUNA I 10%
KAMATE GODISNJE

110 121 133,1 146,4 } SLOZENO UKAMACIVANJE

100 110 120 130 140 > JEDNOSTAVNO UKAMACIVANJE

>
»

1. GODINA 2. GODINE 3. GODINE 4. GODINE T

U cijeni novca sadrzana su dva osnovna elementa. Prvi element je dio koji
se odnosi na porast cijena, tj. inflaciju, i on odraZava kolika je godisnja
promjena cijena u odredenoj nacionalnoj ekonomiji. U razvijenim zemlja-
ma posljednjih godina postojala je tendencija odrzavanja inflacije na razini
2 do 3% godisénje. No, zbog svjetske financijske krize, pojedine razvijene



zemlje u posljednje vrijeme biljeze i vie stope inflacije od planiranih.
Drugi element, koji sadrzi realnu naknadu, tj. rentu za koristeni novac
¢ini s inflacijom ukupnu kamatu.

Dakle, ako je inflacija 3% godi$nje, a kamatna stopa na trzistu 10%, onda
mozemo redi da je u tih 10% sadrzano 3% naknade za inflaciju i 7% re-
alne kamate, tj. realne rente za posudeni novac.

Koncept ukamacdivanja novca
Kroz proces ukamacivanja mozemo promatrati nacin i dinamiku pove-
¢avanja realne vrijednosti odredenog nov¢anog iznosa u buduénosti.

PRIMJER.
Koliko ¢e vrijediti sadagnjih 10 tisu¢a kuna nakon 7 godina, ako je trzi$na
kamatna stopa 7%?

RIESENJE:
| 1 |2 |3 4 | 5 | 6 |7
10.000 | 10.700 | 11.449 | 12.250,43 | 13.107,96 | 14.025,52| 15.007,3
16.057,81
x 1,07 | x 1,07 |x 1,07 | x 1,07 x 1,07 x 1,07 x 1,07

Kao $to mozemo vidjeti iz ovog primjera, najjednostavniji nacin na koji
mozemo obaviti ukamacdivanja je da za svaku godinu iz zadanog kamat-
njaka izra¢unamo faktor kojim ¢emo ukamacivati odredeni iznos. Taj
kamatni faktor izra¢unavamo tako da u prvoj godini koli¢inu novca koja
se ukamacuje pomnoZimo s postotnim iznosom kamate. Npr., za kama-
tu koja je 7%, iznos novca mnozimo koeficijentom 1,07. Tako dobiveni
iznos u drugoj godini ponovno mnozimo s 1,07 i tako sve do sedme go-
dine, dok ne dobijemo kona¢ni iznos.

Drugi nadin izra¢una vezan je uz izratun kamatnog faktora. Ako
pomnozimo 1,07 s 1,07 i tako sedam puta, dobit ¢emo kamatni fak-
tor za sedmogodi$nje ukamacivanje sa 7%. Nakon toga, pocetni iznos
mnozimo tim kamatnim faktorom.

Diskontiranje

Diskontiranje je postupak u kojem izra¢unavamo sadasnju realnu vri-
jednost nekoga iznosa kojega ¢emo primiti u budu¢nosti. To je svodenje
bududih nov¢anih primitaka na njihovo sadasnje stanje, tj. sadasnju re-
alnu kupovnu mo¢ koju poduzeca imaju za potrebe poslovanja.

Proces diskontiranja odvija se tako da onaj iznos koji dospijeva u
budu¢nosti podijelimo s kamatnim faktorom kojim smo u procesu uka-
macivanja mnozili. Npr. ako bismo nakon 7 godina imali dospijece 100
tisu¢a kuna, uz kamatnu stopu od 7%, diskontiranje bismo izra¢unali
tako da 100 tisuéa kuna 7 puta podijelimo s 1,07.

Drugi nacin je da se izra¢una diskontni faktor za 7% i 7 godina, tj. da se
s ve¢ ranije izra¢unatim faktorom ukamacdivanja podijeli traZeni iznos.

UKAMACIVANJE

POSTUPAK KOD KOJEGA IZRACUNAVAMO
BUDUCU VRIJEDNOST ODREPENOG IZNOSA
NOVCA, TAKO STO NA POCETNI IZNOS
DODAJEMO KAMATE ZA ODREDENI BRO)
VREMENSKIH RAZDOBLJA.

DISKONTIRANJE

POSTUPAK KOD KOJEGA 1Z NEKE BUDUCE
NOVCANE VRIJEDNOSTI POKUSAVAMO
1ZRACUNATI SADASNJU VRIJEDNOST
NOVCA, TAKO DA ODUZIMAMO
KAMATE | SMANJUJEMO

VRIJEDNOST NOVCA

PREMA SADASNJOJ

VRIJEDNOSTI.



Koristenje koncepta vremenske vrijednosti novca

u poslovanju poduzeéa

Prilikom planiranja buducih projekata, investicijskih izgradnji ili plani-
ranja troskova i buducih prihoda, potrebno je konstantno voditi ra¢una
o aspektima vremenske vrijednosti novca. Narodna poslovica ,bolje vrabac
u ruci, nego golub na grani” dobro ilustrira racionalan pristup vremenskoj
vrijednosti novca. Novac koji trenutno imamo kod sebe na ra¢unu jedi-
no je sigurno sredstvo za nasa placanja, dok novac koji tek treba do¢i u
budué¢nosti uvijek sa sobom nosi i odredenu dozu rizika. Tako npr. moze
dodi do strajkova, nemira, gradanskih ratova, revolucija, svjetskih finan-
cijskih kriza i sli¢nih dogadaja koji mogu poremetiti priljev planiranih
prihoda u buduénosti.

Prvi bitan element vremenske vrijednosti novca je porast cijena jer su
danasnje cijene gotovo uvijek nize od onih u buduénosti. Drugi element
je element neizvjesnosti, zbog kojega nismo sigurni hoce li ocekivani
buduéi nov¢ani priljevi zaista i sti¢i. Ne znamo s kojim postotkom vjero-
jatnosti ih mozemo ocekivati, a nismo ni sigurni kolika ¢e u buduénosti
biti stopa inflacije i koliko Ce u stvari ti nov¢ani iznosi vrijediti.
Primjena ovog principa u odredivanju dinamike nasih placanja prema
dobavlja¢ima, kao i naplate potraZivanja od kupaca, uzima u obzir da je
kamatna stopa na trzistu glavni ¢imbenik koji odreduje vremenske vrijed-
nosti novca. Npr. ako je godi$nja kamata na razini 12%, tada je mjese¢na
kamata 1%. Ako nam nasi kupci plate sa zakasnjenjem od 4 mjeseca, to
znaci da smo u stvarnosti dobili realno gledano 4% manje vrijednosti nego
§to smo ocekivali. Prilikom izrade kalkulacija i prodajnih cijena, mora se
voditi ra¢una o tome u kojem roku ¢e poslane fakture biti placene.

Kod odluka o investiranju koncept vremenske vrijednosti novca odreduje
hoée li poduzece uéi u odredeni investicijski projekt. Dva su bitna ele-
menta koja odreduju isplativost projekta:

1. Kamatna stopa na trzi$tu novca s kojega poduzece posuduje sredstva
za odredenu investicijsku izgradnju.

2. Veli¢ina buduéih novéanih primitaka koji se moraju svesti na sadagnju
vrijednost kako bi se izracunala isplativost objekta.

Elementi po kojima se na najjednostavniji naéin izra¢unava isplativost
pojedinih projekata predmet su proucavanja u financijskom segmentu
budZetiranja kapitala. To je podruéje financija u kojemu se usporeduju
razli¢iti potencijalni projekti i istrazuje njihova isplativost za poduzece.
Pri izra¢unu isplativosti promatra se na koji ¢e naéin i u kojim vremen-
skim razdobljima novac, tj. gotovina pristizati u poduzece, te se na temelju
tih pokazatelja procjenjuje koji je projekt za poduzece isplativiji.



POKAZATELJI USPJESNOSTI
POSLOVANJA

Uspjesno poslovanje poduzeca dobrim dijelom ovisii o stalnom pracenju
dogadaja na trzistu, promjena potraZnje i tekuéeg poslovanja poduzeca.
Svako poslovanje podlozno je sezonskim oscilacijama. Sezonske os-
cilacije poslovanja podrazumijevaju da u odredenim mjesecima tijekom
godine dolazi do povecanja ili smanjenja potraznje za proizvodima naseg
poduzeca. Ove oscilacije naj¢e$ce su vezane uz godisnja doba i namjenu
odredenih proizvoda. Tako je za skijasku opremu najpovoljnije doba s
najvecom potraznjom kraj godine, studeni i prosinac, te sam pocetak go-
dine, sijecanj i velja¢a. Iz navedenog je jasno da je potraznja za sezonskim
robama i uslugama najfrekventnija upravo u sezoni kada se najvise koriste
ili konzumiraju. Neki proizvodi vezani uz poljoprivredu i poljoprivrednu
proizvodnju imaju svoju sezonu u vrijeme svoga dozrijevanja. PSenica u
kolovozu i rujnu, voée i vino u rujnu i listopadu, masline u studenom...
Ciklus proizvodnje u poljoprivredi ima jedan obrtaj kapitala godisnje.
Znadi, jednom godi$nje imamo ono $to bismo mogli nazvati ulazom siro-
vine i repromaterijala u na$ proizvodni proces.

Sezonske oscilacije robe Siroke potrosnje, poput obuce i odjeée, vezane
su uz modne stilove, ali i kolekcije za odredene sezone. Prijasnji trend
u proizvodnji zahtijevao je dvije kolekcije godisnje — za sezonu jesen-
zima i sezonu proljece-ljeto. Danas, s diversifikacijom proizvodnje vecéina
proizvodaca nastoji proizvesti kolekciju za svako godisnje doba. Kolek-
cije se na trziste lansiraju mjesec dana prije pocetka sezone, a na kraju
sezone slijede velike rasprodaje kojima se trgovci oslobadaju vika proiz-
voda i otvaraju prostor za novu kolekciju.

Svaki poduzetnik treba pratiti poslovanje na analiti¢cki nacin kako bi
mogao odrediti u kojim ¢ée razdobljima imati veéi, a u kojima manji
priljev sredstava, te kako bi se iz viskova pristiglih sredstava u jednom
razdoblju, pokrili manjkovi u drugim razdobljima.

Na temelju pracenja sezonskih oscilacija mogu se angaZirati i odredeni fak-
tori. Kod nas se najpoznatije sezonsko angaZiranje faktora zbiva u ljetnim
mjesecima u vrijeme turisticke sezone kada se privremeno zaposljava se-
zonska radna snaga.

Za stalno pracenje naseg poslovanja, detektiranje eventualnih problema,
njihovo korigiranje i identificiranje poslovnih poteza koji bi poslovanje
usmjerili u Zeljenom smjeru, koristimo se pokazateljima uspjesnosti
poslovanja. Postoje dvije grupe pokazatelja uspjesnosti poslovanja.

U prvu grupu spadaju pokazatelji koji nam donose podatke vezane za
odradeno vremensko razdoblje, najéesce za godinu dana (ili za 3, 6 ili 9
mjeseci). Ti pokazatelji su produktivnost, ekonomicnost i rentabilnost.
Drugu grupu pokazatelja uspjesnosti poslovanja predstavljaju tzv. tre-
nutni pokazatelji u koje spadaju likvidnost i solventnost. Nazivamo ih
trenutnima jer nam daju presjek poslovanja u odredenom trenutku.

POKAZATELJI

USPJESNOSTI POSLOVANJA
POKAZATELJI UNUTAR PODUZECA KOJI NAM
DAJU INFORMACIJE O TOME NA KOJI NACIN
PODUZECE POSLUJE | KOJI SU ELEMENTI

U NJEGOVOM POSLOVANJU USPJE§NI,

A KOJI NISU.
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PRODUKTIVNOST

NATURALNI POKAZATELJ USPJESNOSTI
POSLOVANJA KOJI NAM POKAZUJE KOLIKO
JE JEDINCA PROIZVODA, ROBE ILI USLUGE
PODUZECE PROIZVELO PO JEDNOM
ZAPOSLENOM RADNIKU. OVAJ POKAZA-
TEL) NE DAJE NAM NIKAKVE FINANCIJSKE
ELEMENTE.

EKONOMICNOST

POKAZATEL) USPJESNOSTI POSLOVANJA KOJI
NAM POKAZUJE OMJER IZMEDU UKUPNIH
PRIHODA | UKUPNIH TROSKOVA. AKO SU
UKUPNI PRIHODI | UKUPNI TROSKOVI
JEDNAKI, EKONOMICNOST JE 1

| PODUZECE SE NALAZI U TOCKI

POKRICA. SVAKA EKONOMICNOST

VECA oD 1 ZNACI DA PODUZECE

RADI PROFITABILNO, A
EKONOMICNOST MANJA

oD 1 ZNACI DA PODUZECE

IMA GUBITKE.

Produktivnost

Produktivnost nam pokazuje koliko je jedinica proizvoda poduzece
proizvelo u odredenom vremenskom razdoblju u odnosu na uloZeni rad.
To je naturalni pokazatelj koji se iskazuje u komadima, kilogramima,
metrima, hektolitrima i sli¢(nom. Npr., ako poduzeée ima 10 zaposle-
nih radnika, a za mjesec dana proizvede 100 kompleta kuhinja, tada je
produktivnost 10 kompleta po radniku mjese¢no. Ovaj pokazatelj nam
nije dovoljno dobar u kvalitativnom smislu, jer nam nista ne govori
o financijskoj strani poslovanja. Naime, mozda je poduzece ostvarivalo
vecu dobit kada je imalo proizvodnost, tj. produktivnost 8 kompleta po
radniku. Kvalitetniji pokazatelj od produktivnosti je ekonomiénost.

Ekonomicnost

Ekonomié¢nost nam pokazuje omjer izmedu ukupnih prihoda i ukup-
nih troskova. Ako su ukupni prihodi i ukupni troskovi izjednaceni,
ekonomi¢nost je 1 i poduzece se nalazi u to¢ki pokrica. Ako je pak
ekonomi¢nostveca od 1, poduzeée posluje s dobiti, a ako je ekonomiénost
manja od 1, ono posluje s gubitkom.

PRIMJER 1. EKONOMICNOST MANJA OD 1

UP = 100.000
UT = 120.000

UP _ 100.000 _
EK=57 =120.000 = %83

PRIMJER 2. EKONOMIENOST VECA oD 1

UP = 200.000
UT = 150.000
UP 200.000
EK =37 =150.000 =133

PRIMJER 3. EKONOMICNOST JE 1

UP = 100.000

UT = 100.000

g 2 UP _100.000 _
UT ~ 100.000
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Rentabilnost

Rentabilnost je najkvalitetniji pokazatelj uspjesnosti poslovanja jer nam
prikazuje odnos izmedu ostvarenog profita i ulozenog kapitala. Taj nam
pokazatelj pokazuje jesmo li uspjesno ulozili svoja financijska sredstva
i kako smo ih koristili unutar poduzeca.

Likvidnost

Likvidnost pokazuje je li poduzeée u odredenom trenutku iz svojih
raspolozivih financijskih sredstava u stanju podmiriti svoje trenutno
prispjele financijske obaveze. Likvidnost je u $irem ekonomskom smislu
pojam koji nam govori mogu li se odredene stvarii prava u kratkom roku
po fer trzidnoj cijeni pretvoriti u gotov novac. Za poduzece je vrlo bit-
no da bude likvidno zato $to pravovremenim plac¢anjem svojih obaveza
stvara ugled kod dobavljala, te s vremenom moze kod njih ostvaritii od-
redene beneficije, odgodu placanja i sli¢no.

Solventnost

Solventnost je puno vaZniji pokazatelj uspje$nosti poslovanja, jer se
odnosi na dugoro¢nu poziciju poduzeca. Naime, solventnost nam daje
odnos izmedu imovine poduzeca i njegovih obaveza. Ako su obaveze
veée od imovine poduzeda, mozemo reéi da je ono nesolventno. Iako
poduzece moze biti u tom trenutku likvidno i podmirivati svoje obaveze,
dugoro¢no gledano, ono je u stvarnim i teskim problemima.

TABLICA 1. PRIKAZ POKAZATELJA USPJESNOSTI POSLOVANJA
| NJIHOVO EVIDENTIRANJE

4 R
VREMENSKI TRENUTNI
PRODUKTIVNOST | EKONOMICNOST | RENTABILNOST | LIKVIDNOST | SOLVENTNOST
up T N imovina
pR=£ Fk = — =— L=—— =" """
LN uT K KO obaveze
Q = KOLICINA UP = UKUPNI TU = PROFIT N = NOVAC
PROIZVODNJE PRIHOD
LN = BRO) UT = UKUPNI K = KAPITAL KO = KRATKO-
RADNIKA TROSKOVI ROCNE OBAVEZE )

Ako je glavni cilj naega poslovanja profit, tada ¢e nas u nasoj analizi jedi-
no zanimati rentabilnost ili profitabilnost. Nasa analiza bit ¢e usmjerena
prema pronalaZenju nacina za veéu profitabilnost proizvodnje. Pri tome
¢emo morati voditi ra¢una da se proizvodnja moze poveéati samo ako
postoje uvjeti na trZistu, odnosno moguénost da posudujemo sredstva na
trzistu, tj. uzimamo kredite, po niZoj cijeni od stope profitabilnosti koju
ostvarujemo. Na temelju ostvarenih rezultata profitabilnosti radimo us-
poredbe sa sli¢nim poduzedima koja se bave istom djelatno$cu, granom
proizvodnje te sli¢nim poduzedima u svijetu nastojedi ostvariti rezultate
koji su pri vrhu ove grupacije.

RENTABILNOST

NAJKVALITETNIJI POKAZATELJ USPJESNOSTI
POSLOVANJA MEBU VREMENSKIM
POKAZATELJIMA. POKAZUJE KOLIKU
SMO RENTU OSTVARILI NA ULOZENI
KAPITAL. RENTABILNOST JE ODNOS
IZMEBU OSTVARENOG PROFITA

| ULOZENOG KAPITALA.

LIKVIDNOST

TRENUTNI POKAZATEL) USPJESNOSTI
POSLOVANJA KOJI NAM POKAZUJE JE
LI PODUZECE 1Z SVOJIH TRENUTNO
RASPOLOZIVIH LIKVIDNIH SREDSTAVA
U STANJU PODMIRITI TRENUTNO
PRISPJELE OBAVEZE.

SOLVENTNOST

POKAZATEL) USPJESNOSTI POSLOVANJA
KOJI NAM POKAZUJE ODNOS IZMEDU
IMOVINE PODUZECA | NJEGOVIH OBAVEZA.
MNOGO JE VAZNIJE DA PODUZECE BUDE
SOLVENTNO NEGO LIKVIDNO ZATO JER
SOLVENTNOST ZNACI DUGOROCNU
MOGUCENOST OPSTANKA

NA TRZISTU.




Vazno je napomenuti da je rizik poslovanja direktno povezan s oce-
kivanim profitima. Sto je ocekivani rizik u nekom poslu vedi, to su veéi i
ocekivani profiti. Proizvodnja koja je sigurna i ima uhodano trziste, ima
i daleko manje profite od onih poslovnih aktivnosti koje sa sobom nose
velike rizike vezane uz poslovanje s kupcima ili prodava¢ima u dalekim
zemljama, valutno poslovanje, rizike pla¢anja itd.

Promatramo li odnos izmedu likvidnosti i solventnosti, teznja za li-
kvidno§¢u poduzeéa teznja je da u svakom trenutku ima dovoljno
raspolozivih sredstava kako bi podmirilo dospjele obaveze, te ujedno
imalo dovoljno prostora da moze u slu¢aju povoljne prilike jeftino kupiti
sirovine i repromaterijal ili uéi u akvizicije, kupnju drugih poduzeca ili
konkurenata kako bi se prosirili na trzistu.

Povecana likvidnostipovecana teznja za likvidno$éu éesto smanjuju rent-
abilnost. Naime, da bismo dobili sredstva prije odredenog roka moramo
se odreéi odredenog dijela postotka koji se najéesée iskazuje kao cassa
sconto. Cijena za robu koja se pla¢a odmah je npr. 100, a ako je plac¢anje u
roku od 3 mjeseca cijena je 105,107 ili 110. Dakle, u odredenim vremen-
skim intervalima ovisno o tome kolika je potreba i Zelja za likvidno§cu
poduzeéa, ono placa odredenu cijenu za tu likvidnost.

Podruéje solventnosti ima daleko dublje poslovne implikacije. Solvent-
nost je odnos u kojemu se promatra jesmo li pravilno ulozili svoja sredstva,
a narocito jesmo li pravilno i racionalno raspolagali posudenim sredstvima.
Posudena sredstva ulazu se u odredeno poslovanje s namjerom da na kraju
rezultiraju poveanjem imovine. Tako pove¢ana imovina zna¢i da na trZistu
mozemo njezinom prodajom ostvariti odredena financijska sredstva.
Bitan element solventnosti naseg poslovanja je odnos nasih obaveza
prema kreditorima ili dobavlja¢ima spram imovine koju imamo u vla-
sni§tvu. Pri razmatranju vrijednosti imovine esto se upotrebljavaju
razli¢ite kategorije. Tako postoje nabavna, prodajna, knjigovodstvena i
stvarna trzi$na vrijednost.

Nabavna vrijednost odredene imovine ili robe je ona cijena koju smo
platili za odredeno dobro.

Prodajna cijena je cijena robe koja se nalazi kod nas na skladistu i kojom
nastupamo prema na$im kupcima ocekujudi da ¢emo je postiéi na trzistu.
Knjigovodstvena vrijednost ovisi o tome kakvu ra¢unovodstvenu poli-
tiku vodimo unutar poduzeéa i na koji nacin revaloriziramo i uskladujemo
vrijednost na$e imovine i zaliha sa stvarnim trzi$nim vrijednostima.
Trzisna vrijednost odredene imovine ili stvari vezana je uz onu cijenu
koju trziste u odredenom trenutku prihvacéa. Kalkulacije radene uz pret-
postavku da se trZidna cijena neée mijenjati ¢esto dovode poduzeca u
probleme i navode ih na revalorizaciju.

Kada razmisljamo o vrijednosti odredenih proizvoda, zaliha ili nage imo-
vine, moramo uvijek imati u vidu odnos stvarne trzi$ne cijene u nekom
trenutku, kao i trendova u njezinom kretanju.

Ako kupujemo odredeni stroj ili inventar, on ima prodajnu cijenu. Medutim,
¢im smo ga kupili i stavili u funkciju, tj. poceli koristiti, njegova cijena ve¢ u
prvim mjesecima koristenja drasti¢no pada za 20, 30 ili ¢ak 50%.
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Pitanja - opdi dio

Sto je vremenska vrijednost novca?

Sto je postupak ukamacivanja?

Sto je postupak diskontiranja?

Koji su pokazatelji uspjesnosti poslovanja?
Sto je produktivnost?

Sto je ekonomi¢nost?

Sto je rentabilnost?

Sto je likvidnost?

© ® N o U W

Sto je solventnost?

Pitanja - posebni dio

1.  Prikazite graficki vrijednost 100 kuna nakon 3 godine, ako je kamatna
stopa na trzistu 10%.

2. Koliko ¢e vrijediti pocetnih 1.000 kuna nakon 5 godina, ako je
kamatna stopa na trzistu 5%?

3. Izratunajte sadasnju vrijednost buduceg primitka ako poduzece
za 5 godina treba primiti 100 tisu¢a kuna, a trzi$na kamatna stopa
iznosi 10%.
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FORMIRANJE CIJENA
| UTJECA] DRZAVE NA
POSLOVANJE PODUZECA

e METODE FORMIRANJA CIJENA

e UTJECA] DRZAVE NA POSLOVANJE PODUZECA
e ZAKONI | PROPISI

e DRZAVA KAO PODUZETNIK

* POREZI

¢ SIVA EKONOMIJA



ODREBIVANJE
CIJENA PREMA TROSKOVIMA

NACIN ODREDIVANJA CIJENE S OBZIROM
NA ELEMENTE KOJI UTJECU NA CIJENU
PROIZVODNJE. TROSKOVI KOJI ULAZE
U PROIZVODNJU SU TROSKOVI RADNE
SNAGE, SIROVINA | REPROMATERIJALA,
TE TROSKOVI PRODAJE | DR. DVIJE
OSNOVNE METODE NA TEMELJU
KOJIH RACUNAMO CIJENU PREMA
TROSKOVIMA SU METODE

»MARZA PLUS”

1,,TROSKOVI PLUS”.

METODA MARZA PLUS

PRIMJENJUJE SE U PODUZECIMA KOJA SE
BAVE TRGOVINOM, UOBICAJENO U MANJIM
POSLOVNIM SUSTAVIMA. KOD OVE METODE
U OBZIR SE UZIMAJU SVI TROSKOVI
POSLOVANJA KOJE PODUZECE IMA | TI SE
TROSKOVI POKUSAVAJU POKRITI MARZOM.
DAKLE, MARZA SADRZAVA PLACE
ZAPOSLENIKA, TROSKOVE VEZANE

UZ POSLOVANJE, KAO | PROFIT,

T). DOBIT PODUZETNIKA.

METODA TROSKOVI PLUS

PRIMJENJUJE SE KOD VELIKIH INVESTICHSKIH
PROJEKATA KOD KOJIH JE NEMOGUCE U
POTPUNOSTI SAGLEDATI SVE ELEMENTE
KALKULACIJE. TO SU IZGRADNJA INDUSTRIJSKIH
POSTROJENJA, IZGRADNJA VECIH STAMBENIH
ZGRADA | SLICNO. KOD OVE METODE U OBZIR
UZIMAMO ELEMENTE (PODZEMNE VODE,
KISNI DANI...) KOJI UTJECU NA IZVANREDNE
TROSKOVE, TJ. PROSJECNO POJAVLJIVANJE
1ZVANREDNIH TROSKOVA U PRIJASNJIM
POSLOVNIM SITUACIJAMA. TE TROSKOVE

KOJI SU UOBICAJENO OD 5 DO 7%
DODAJEMO NA KALKULIRANU

CIJENU STANDARDNIH

TROSKOVA.

FORMIRANJE CIJENA

Cijene se u poduze¢u mogu formirati na razli¢ite na¢ine. Medutim, os-
novna pretpostavka kod formiranja cijena je da poduzele racionalno
odreduje cijene na trzi$tu kako bi maksimiziralo svoju dobit.

Tri osnovna elementa koji odreduju na koji ée na¢in poduzeée odredivati
svoje cijene predstavlja trolist cijena. To su troskovi poslovanja, konku-
rencija i potraznja.

Formiranje cijena prema troskovima

Ako su trogkovi poslovanja porasli, poduzecée mora odrediti vie cijene za
svoje proizvode.

Osnovni modeli za formiranje cijena prema tro§kovima su metoda marza
plus i metoda troskovi plus.

Metoda marza plus

Metoda marza plus primjenjuje se kod manjih poduzeéa koja se
bave maloprodajom. Poduzece kalkulira cijene tako da u marzu, koju
zara¢unava na cijenu proizvoda, ukalkulira sve svoje tro§kove vezane uz
poslovanje. Naime, kod trgovine koja radi s marzom 10%, u tu marzu su
ukalkulirani i rezijski trogkovi, troskovi placa, kao i dobit poslodavca.

Metoda troskovi plus

Metoda trogkovi plus primjenjuje se kod velikih investicijskih projekata
kod kojih je nemoguce u potpunosti sagledati sve troskove. Kod ove me-
tode radimo kalkulaciju za odredeni objekt ili projekt, zara¢unavajuéi
sve moguce predvidive troskove, odnosno sve standardne troskove koje
mozemo kalkulacijski predvidjeti. Izvori na temelju kojih obra¢unavamo
standardne tro$kove su ponude dobavljaca, katalozi, cjenici ili infor-
macije do kojih moZzemo doéi internetom i drugim medijima ili na neki
drugi nadin.

Dakle, kada se predvide svi tro8kovi koji se mogu ukalkulirati na temelju
iskustva iz prethodnih projekata, izratunavamo odredeni postotak dodat-
nih troskova koji se uvijek pojave kod ovakvih projekata. Npr., poduzeée
se bavi gradevinarstvom i radi zgradu s 200 stanova i za to je ve(
angaziralo radnu snagu i mehanizaciju na gradilistu. Iz iskustva znamo
da postoje odredeni problemi koji se javljaju prilikom iskopa zemljita,
pojave podzemnih voda ili logih vremenskih uvjeta. U tom sluéaju, na
kalkulirane tro§kove dodaje se 5% predvidivih, izvanrednih troskova i na
taj se nacin formira cijena.



FORMIRANJE CIJENA | UTJECA] DRZAVE NA POSLOVANJE PODUZECA

Odredivanje cijene na temelju potraznje

Odredivanje cijene na temelju potraZnje povezano je sa stanjem potraZznje
na trzidtu. Ako je potraZnja za proizvodima veca, poduzece ¢ée iéi s vi§im
cijenama, a ako je manja, imat ce niZe cijene. Primjer za ovakav tip odre-
divanja cijena je kretanje cijene skijaska opreme ljeti.

Ljeti skijagka oprema ima vrlo nisku cijenu jer za nju ima malo kupaca.
Niske cijene potic¢u ljude da i ljeti kupuju skijaske proizvode kako bi
poduzece ostvarivalo uravnoteZene prihode tijekom cijele godine.

Kod ovoga modela odredivanja cijena bitno je voditi ra¢una o elasti¢nosti
potraznje. Ranije smo spomenuli da kod neelasti¢ne potraznje kupci ku-
puju proizvode bez obzira na njihovu cijenu. Kod takvog tipa potraZnje
moze se iéi s vi§im cijenama. No, ako je potraznja vrlo elasti¢na, uvjetno
nazvano hiperelasti¢na, tada se mora voditi ra¢una o tome da se cijene
ne dignu previse. Naime, mala promjena cijene dovodi do velikih prom-
jena u potraZnji.

Odredivanje cijene na temelju konkurencije

Sto je konkurencija vec¢a, poduzece treba paZljivije razmotriti svoju poli-
tiku cijena. Potrebno je pratiti naé¢in na koji konkurencija formira svoje
cijene, kako bismo se mogli nametnuli na trZzistu nasim cijenama.
Opcenito govoredi, ako na trizistu posluje veéi broj konkurenata,
poduzecle treba izaéi s nizim cijenama, a ako je konkurencija malobro-
jnija, mogu se odrediti vise cijene.

Cest je slu¢aj da na trzistu s velikim brojem konkurenata, oni medusobno
dogovaraju cijene koje ¢e ponuditi kupcima. Primjer za to moZemo vid-
jeti na trznici gdje desetine prodavaca drZe iste cijene za svoje proizvode.
U biti, ovakvo dogovaranje krsi pravila slobodnog trzisnog natjecan-
ja i drzava ga strogo sankcionira. Poznati su primjeri u svijetu gdje su
kaznjeni davatelji telefonskih usluga ili poslovne banke zbog ovakvog
krsenja zakona.

SLIKA 1. TROLIST CIJENA

POTRAZNJA

ODREBIVANJE

CIJENA PREMA POTRAENJI
AKO JE POTRAZNJA ZA NASIM
PROIZVODIMA VELIKA, MOZEMO
NA TRZISTE 1ZACI S VISIM CIJENAMA.
AKO JE POTRAZNJA MANJA, IZLAZIMO
NA TRZISTE S NIZIM CIJENAMA.

ODREDIVANJE
CIJENA PREMA KONKURENCIJI

KONKURENCIJA UTJECE NA FORMIRANJE
CIJENA TAKO DA CIJENE SNIZAVAMO AKO
JE KONKURENCIJA BROJNA, ODNOSNO
AKO JE KONKURENCIJA MALOBROJNIJA,
NA TRZISTE MOZEMO 1ZACI

I'S VISIM CIJENAMA.

TROLIST CIJENA

SHEMATSKI PRIKAZ ELEMENATA
KOJI UTJECU NA FORMIRANJE CIJENA.
U TROLISTU SE NALAZE TROSKOVI,
KONKURENCIJA | POTRAZNJA.
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PENETRACIJSKE CIJENE

CIJENE PROIZVODA KOJI IMAJU VELIKU
KONKURENCIJU | ZA KOJE POSTOJI TRZISTE
ZASICENO PROIZVODIMA TAKVE VRSTE.
OVE CIJENE PODRAZUMIJEVAJU PRODOR
U ODREDENI SEGMENT TRZISTA NISKIM
CIJENAMA | NAMETANJE SVOJIH
PROIZVODA ODREDENOM

DIJELU POTROSACA.

CIJENE KOJIMA SE UBIRE VRHNJE

METODA ODREDIVANJA CIJENA ZA NOVE
PROIZVODE U RAZDOBLJU KADA SU TI
PROIZVODI ATRAKTIVNI NA TRZISTU | KADA
JE KONKURENCIJA MALA. TO JE PRVA FAZA
ULASKA PROIZVODA NA TRZISTE U KOJOJ
IZLAZIMO S VISOKIM CIJENAMA | TAKO
OSTVARUJEMO VISOKE PROFITE.

OSNOVNI KONCEPTI KOD
FORMIRANJA CIJENA NOVIH
PROIZVODA

Prilikom izlaska novog proizvoda na trZiste, potrebno je odrediti njegovu
cijenu. Postoji mnogo elemenata na temelju kojih poduzeée odluéuje
kako ¢e formirati cijenu novog proizvoda, no, postoje dva osnovna
koncepta za njezino formiranje.

Prvi koncept utemeljen je na tzv. penetracijskim cijenama. Penetraci-
jske cijene su niske cijene kojima se izlazi na trziste koje je ve¢ zasiceno
vrstom proizvoda koji plasiramo. U toj situaciji, poduzece mora prodri-
jeti na trziste tako da privuce potroace koji su veé kupovali proizvode
drugih proizvodaca. Penetracijske cijene mozemo usporediti s pokusajem
da se uguramo u tramvaj koji je ve¢ prenatrpan putnicima. Moramo se
stisnuti i ugurati u najmanju mogucu rupu koja se pojavila kako bismo
ugli u tramvaj. Na sli¢an nadin i poduzece koje ulazi na trziste s proiz-
vodima koji su veé u zreloj fazi svoga Zivotnog vijeka, mora iéi s vrlo
niskim cijenama kako bi se probilo.

Drugi oblik formiranja cijena kod novih proizvoda su cijene kojima se
ubire vrhnje. Ovakav nacin formiranja cijena vezan je uz nove proiz-
vode, proizvode koji su hit na trzistu, diferencirane proizvode i neke robe
i usluge koje bi potrosaci htjeli imati odmah i pod svaku cijenu.

Kod ovoga modela ide se s visokim cijenama kako bi se ostvarila $to veca
dobit. Primjer za ovakav na¢in formiranja cijena moZe nam biti iPhone.
Kada se iPhone pojavio na trzi$tu njegova cijena bila je preko 500
dolara.?? Nakon nekoliko mjeseci, kada je poduzece procijenilo da ga je
vecina kupaca koji su ga htjeli, ve¢ kupila, cijena je spustena za 200 dola-
ra po jedinici proizvoda. Moglo bi se re¢i da su cijene koje su prisutne na
trzitu za odredene nove proizvode uvijek vezane uz ocekivanja i percep-
cije kupaca koji Zele $to prije imati odredeni proizvod.

Tzv. cijene kojima se ubire vrhnje su one s kojima poduzece u poéetku
ostvaruje jako visoku dobit. Nakon toga se pojavljuju novi proizvodadi,
novi konkurenti. U slu¢aju iPhonea to su bili Samsung i Ericsson koji su
razvili sli¢cne mobilne telefone sa sli¢nim funkcijama. Nakon pojave novih
proizvodaca, dolazi do borbe za trziste i cijene se znacajno spustaju.
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UTJECA] DRZAVE NA POSLOVANJE
PODUZECA

Prema misljenju vecine ekono-
mista, drZave ne mogu medusobno
konkurirati, ve¢ to mogu samo
poduzeca iz pojedinih drzava.
Ipak, postoje vijeca za konkurent-
nost na nacionalnoj razini, te Vijeca
konkurentnosti u Europskoj uniji
i SAD-u, a provode se i rangiranja
zemalja s obzirom na njihovu medu-
narodno usporedenu konkurentnost,
tj. uvjete za poslovanje poduzeca.
Na tim ljestvicama Hrvatska je
nazalost vrlo loSe rangirana. Naj-
noviji podaci pokazuju da je prema
ovom kriteriju, koji dakako nije
apsolutan, Hrvatska konkurentnost
na razini siromasnijih azijskih ze-
malja poput Vijetnama ili africkih
zemalja kao §to je Namibija. Razlozi
ovako lose rangiranosti na ljestvici
medunarodne konkurentnosti prvenstveno su u kompliciranom zakono-
davnom okviru, sporoj proceduri otvaranja poduzeéa i velikoj birokra-
tiziranosti, a naro¢ito u percepciji korupcije prisutne u drzavnim tijelima.
Uz korupciju, i nepotizam predstavlja veliki problem hrvatske ekonomije.

Uloga drzave u gospodarskom smislu je osiguravanje zakonodavnog
okvira za ekonomiju. Poduzeca se osnivaju u skladu s propisima koje je
propisala drzava, a ona odreduje i poreze koji su u krajnjoj liniji troskovi
proizvodnje (porezi na promet, dohodak i dodanu vrijednost te davanja
vezana uz osobne dohotke radnika). Drzava je ujedno i poduzetnik koji
se kroz poduzeéa u drzavnom vlasnitvu pojavljuje na trzistu.

U Hrvatskoj su jo$ uvijek mnoga poduzeca u preteznom drzavnom
vlasnistvu. Neka od najveéih su Hrvatska elektroprivreda, Hrvatske
$ume, Hrvatske vode, dok su jedinice lokalne samouprave vlasnici ko-
munalnih i gradskih prijevoznickih poduzeéa, poduzeéa za odrzavanje
zelenih povréina itd. Uloga drzave jo$ je uvijek znadajna i u segmentu
preraspodjele dohotka. S obzirom da je na3a drzava ustavno definirana
kao socijalna drZava, ona ima zadacu osigurati egzistenciju za sve svoje
stanovnike. Dakle, onaj dio stanovnika koji na trZi§tu ne moze ostvariti
minimum egzistencije, ima moguénost obratiti se drzavi, a drzava im je
duzna osigurati minimalne uvjete za Zivot kroz socijalnu pomo¢, pomo¢
za nezaposlene, invalidske naknade...

DRZAVA | PODUZECE

DRZAVA ODREDUJE ZAKONODAVNI OKVIR
| ELEMENTE POSLOVANJA PODUZECA KOJIH
SE ONO MORA PRIDRZAVATI. INTERES
DRZAVE JE DA PODUZECU UREDNO
POSLUJE, ZAPOSLJAVA STO VISE
RADNIKA | DA NA VRIJEME

PLACA POREZE.



PRIMJER

Primjer efikasne drzave je Singapur. U trenutku stjecanja samostalnosti,
Singapur je imao veliki broj stanovnika na vrlo malom prostoru, bio je bez
osnovnih prirodnih resursa, ¢ak i bez vode i energije. Da bi uopce mogli funk-
cionirati, Singapurci su odludili stvoriti ekonomski sustav koji ¢e omoguciti nji-
hovim poduze¢ima da se razvijaju i proizvode robe i usluge za svjetsko trziste.
Prvi i najbitniji element koji je bio temelj konkurentnosti poduzeca iz Singapu-
ra bila je odluka da se formira takva drzavna administracija koja ¢e biti malena,
jeftina i u¢inkovita. Uvedene su drakonske kazne za korupciju i nepotizam, a
isto se tako nastojalo stvoriti uvjete za razvoj poduzeca prisilnom $tednjom
kroz mirovinske fondove koji su drzavna sredstva ciljano ulagali u odredene
djelatnosti prema smjernicama industrijske politike. Prvo u preradu metala i
petrokemiju, a kasnije u nove tehnologije. Singapur je danas jedna od najraz-
vijenijih zemalja svijeta. Svojim standardom, znanjem i tehnologijama koje
posjeduje, znacajno je prisutan na svjetskom trzistu, dok istovremeno drzavna
uprava i dalje nastoji povecati konkurentnost poduzeca.

Bitnoje napomenutida drZzava svojim djelovanjem ne bi trebala otezavati,
vec olaksavati rad poduzeéa.

Povijesno gledano uloga drzave se od velike svjetske ekonomske krize
razlidito tretirala u razli¢itim razdobljima. Keynes se npr. zalagao za jacu
ulogu drzave u doba krize. Zalagao se za proaktivnu, intervencionisti¢ku
ulogu drzave u privrednom Zivotu. DrZava bi trebala pokretati investici-
jski ciklus, zaposljavati ljude i poticati potrognju kako bi se pokrenula
ekonomija i trzi$ta odistila od viskova roba, te kako bi drzava ubrala
vise poreza prikupljenih na temelju vece privredne aktivnosti. S druge
strane, klasi¢na ekonomija smatra da se drzava treba §to manje uplitati u
ekonomiju i da je svako uplitanje drzave $tetno, te da drzavna potro$nja
istiskuje privatnu potro$nju i kreditne resurse.

Promotrimo li stanje u Hrvatskoj, moZemo uotiti da je proracun zajedno
s izvanprora¢unskim rashodima u odnosu na BDP toliko velik da vise od
50% ekonomske aktivnosti u Hrvatskoj ima veze s drzavom. Drzavna
poduzeéa i dalje su veliki problem zato §to stvaraju velike gubitke i izvor
su korupcije i nepotizma.

Drzavna strukturaunajrazvijenijim zemljamauredenaje tako dabude servis
gradana. Servisiranje gradana podrazumijeva brzo i efikasno rjeSavanje nji-
hovih problema od strane tijela javne uprave. U ekonomskom smislu, ono
podrazumijeva da je osnovni prioritet drzave u preraspodjeli dohotka. Po-
jedine zemlje poput skandinavskih imaju porezne sustave koji omogucuju
da se razlike izmedu najbogatijih i najsiromasnijih gotovo i ne primjecuju
u odnosu na kvalitetu Zivota. Porezi poput poreza na prihode, koji se
penje i do 56% u Svedskoj ili do 59% u Danskoj,2® omoguc¢uju homogenu
strukturu stanovni$tva. Uloga drzave u preraspodjeli dohotka omogucuju
kvalitetno obrazovanje, socijalnu i zdravstvenu skrb, zaposljavanje i jeftine
stanove za najsiromasnije slojeve stanovnistva, pridonosedi tako socijalnoj
koheziji i uklju¢ujudi veéinu stanovnistva u drustveni Zivot.
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Zakonima i propisima drza-
va ureduje na koji se naéin, uz
koje uvjete i za koje djelatno-
sti mogu osnivati poduzeca.

NARODNE NOVINE

Poduzeéaseupisujuutrgova_ SLUZBEND LIST REFUBLIEE HRVATEKE
¢ki registar kod Trgovackog

suda i tako stvaraju preduvjete ‘ﬁ’f

za svoje poslovanje. Poduzeca -;:::

mogu obavljati samo one djela-
tnosti za koje su registrirana
i za koje je drzava propisala da
ih mogu obavljati uz odrede-
ne tehnicke i druge uvjete.

Poduzeca u svojoj djelatnosti
imaju niz ogranicenja. Npr.
drZava je propisala minimalne
nadnice za pojedine djelat-
nosti. Propisala je i na koji se
nacin i uz koje uvjete mogu obavljati odredene djelatnosti, te postavila
ogranicenje za izvoz i uvoz poduzeca. Ova ogranicenja se danas sve vise
smanjuju zato jer je Hrvatska vec u fazi zavrSetka pristupnih pregovora o
ulasku u Europsku uniju, a takoder se i kao ¢lanica CEFTA-e obavezala da
e s drugim zemljama u nagem okruZenju imati slobodne trgovinske odnose.

Zakon o trgovackim
drustvima

Zakoni i propisi su za poduzeca vanjski elementi koji se ne mogu mije-
njati, ve¢ se njima treba prilagoditi. Kako bi poduzece uspjesno poslovalo,
osobe koje ga vode trebaju dobro poznavati zakonske propise koji se
odnose na poslovanje u djelatnosti kojom se poduzece bavi.

Drzava svojim zakonima i propisima moze stimulirati, odnosno destimu-
lirati odredene djelatnosti. Jedan od nadina stimuliranja su drZavne
subvencije i potpore poput onih za poljoprivrednu djelatnost koje se
obra¢unavaju po stablu masline ili voc¢ke, po hektaru zasijane p$enice,
po grlu stoke itd.

Kako bi utjecala na razvoj pojedinih djelatnosti, drZava moZe subvencioni-
rati i kamatne stope za kredite poduzetnika poput kreditnih programa za
otvaranje malih obiteljskih hotela i razvoj turizma ili onih vezanih uz
nove tehnologije i primjenu inovacija u proizvodnji.

Drzava takoder moze svojom politikom poreznih olaksica poticati
zapo§ljavanje novih radnika i invalida ili nastojati ujednaciti ekonomski
razvoj na podrudju cijele zemlje kroz njihovu regionalnu dodjelu. One se
najce§ce primjenjuju na podru¢jima od posebne drzavne skrbi i u manje
razvijenim podrudjima.

ZAKONI

SU PRAVNI AKTI KOJE DONOSE TIJELA
ZAKONODAVNE VLASTI U POJEDINOJ DRZAVI.
U HRVATSKO)J ZAKONODAVNU VLAST IMA
SABOR, ODNOSNO HRVATSKI PARLAMENT.
SABOR DONOSI ZAKONE KOJIMA SE UREDUJE
POSLOVANJE PODUZECA. ZAKONI ODREDUJU
NACINE | PRAVILA PO KOJIMA SE PODUZECA
MOGU OSNIVATI, DJELATNOSTI KOJIMA

SE MOGU BAVITI, NACINE NJIHOVA
POSLOVANJA | UVJETE POD KOJIMA

MOGU ZAPOSLJAVATI RADNIKE,
KUPOVATI STROJEVE | OPREMU

I PLACATI POREZE. ONI ODREDUJU

| UVJETE PRODAJE ROBE,
TEHNICKO-TEHNOLOSKE

UVJETE ZA POSLOVANJE

I SLICNO.
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FAHEP

DRZAVA KAO PODUZETNIK

POJAM KOJI 0ZNACAVA VECINSKO
VLASNISTVO DRZAVE U POJEDINIM
PODUZECIMA | IZRAVNO SUDJELOVANJE

U TRZISNOM POSLOVANJU. DRZAVA KAO
VLASNIK POSTAVLJA UPRAVU, DIREKTORE
| MENADZERE U PODUZECU, TE NADZIRE
NJEGOV RAD. U SVIJETU JE UGLAVNOM
RASIRENO MISLJENJE DA SU DRZAVNA
PODUZECA DALEKO MANJE EFIKASNA OD
ONIH U PRIVATNOM VLASNISTVU. SMATRA
SE DA SU RADNICI | MENADZERI U DRZAVNIM
PODUZECIMA U PROSJEKU UVJERENI)I

U SIGURNOST RADNOG MJESTA, DA IM
NEDOSTAJE PRAVI NATJECATELJSKI

PORIV, ALI DA | DRZAVA CESTO VISE
INZISTIRA NA JAVNOM INTERESU

NEGO NA PROFITABILNOM

POSLOVANJU PODUZECA

KOJIMA JE VLASNIK.

DRZAVA KAO PODUZETNIK

Velika poduzeca koja su u vlasnistvu drzave obavljaju djelatnosti koje se
velikim dijelom ti¢u veéine gradana Hrvatske. HEP je jedini distributer
elektri¢ne energije tako da sva ku¢anstva u Hrvatskoj, koja su priklju¢ena
na elektri¢nu mrezu moraju sklopiti ugovore s HEP-om i placati cijenu
elektri¢ne energije prema njegovim uvjetima.

Velika drzavna poduzeca u svome poslovanju suraduju s mnogim privatnim
poduzedima od kojih nabavljaju robu, naruc¢uju usluge ili im povjeravaju
izvodacke poslove. Jedan od znacajnih problema u ovom segmentu
vezan je uz javnu nabavu. Naime, kako bi se sprijecila korupcija i nepoti-
zam, drzava je propisala uvjete pod kojima javna poduzeéa i poduzeca u
vlasni$tvu jedinica lokalne samouprave mogu nabavljati odredene robe i
koristiti necije usluge. Sustav javne nabave podrazumijeva da se za svaku
kupnju iznad odredenog iznosa mora raspisati natjecaj u kojemu se jasno
specificiraju tipovi roba ili usluga koje se traze, njihove koli¢ine i uvjeti
isporuke. Kako bi ovakav natjecaj bio valjan, na njega se sa svojom ponu-
dom mora javiti najmanje troje ponudaca.

Sustav javne nabave kod nas vrlo slabo funkcionira. Drzavna revizija
uocila je tako mnoge nepravilnosti u postupcima javne nabave, a gotovo
daje pravilo da drzavna poduzeéa placaju daleko vide cijene od privatnih.
Problemi javne nabave uzrokovani su ¢esto namjeStenim natjecajima,
curenjem informacija, ali i dogovorima grupa povezanih poduzeca koja
prikriveno zajednicki nastupaju na natjecajima, dajuci dogovorno neko-
liko logih, znatno napuhanih ponuda ijednu ,povoljniju” od koje kasnije
svi imaju koristi.

DrzZava se najéesce smatra losim poduzetnikom. Losim prvenstveno zbog
¢esto neracionalnog gospodarenja imovinom i resursima koji joj stoje
na raspolaganju, ali i zbog nedostatka svijesti o tome da je korupcija
koja se zbiva u drzavnim poduzeéima §teta za cjelokupno drustvo i za
sve stanovnike.



POREzZI

Porezi su davanja na temlju kojih drzava ostvaruje svoje financijske
prihode koje usmjerava za placanje skolstva, zdravstva, mirovina, placa
drzavnih sluzbenika i sl. Porezni sustav trebao bi biti vezan uz nekoliko
glavnih elemenata koji su opéeprihvaceni kod vecine razvijenih zemalja.

Onbi prije svega trebao biti u¢inkovit tako da zahvac¢a ve¢inu stanovnistva
i vedinu poduzeda, ne uzimajuéi previse od siromagnih i rasporedujuci
porezno opterecenje ravnomjerno prema sposobnosti placanja. Porezni
sustav mora biti takav da ne ometa osnovne tokove resursa i novca kako bi
poduzeca mogla poslovati efikasno i konkurentno.

Drugi bitan element, vezan uz ustavnu kategoriju jednakosti gradana i so-
cijalnu pravednost u drustvu, podrazumijeva da porezi moraju postovati
nacelo pravednosti. Pravednost zna¢i da se vise poreza uzima od bo-
gatih, a manje od siromasnih, kako bi se osigurali osnovni materijalni
uvjeti egzistencije za sve stanovnike koji je ne mogu ostvariti na trzistu.
Sljededi bitan element je jednostavnost poreza, odnosno jednostavnost
njihove primjene kod konkretnih oporezivanja i jasnoca njihovih principa
poreznim obveznicima. Jednostavnost poreza podrazumijeva da svaki
gradanin koji je obveznik poreza jasno zna od ¢ega se sastoje njegove
porezne obaveze kako bi ih mogao jednostavno ispuniti, te da ih s druge
strane i poduzeda koja su obveznici poreza mogu na jednostavan nacin
obracunavati i placati.

Zadnji element je njihova dostatnost. Porezi bi trebali biti tako defini-
rani da zajedno s ostalim drzavnim prihodima poput tro$arina, cestarina
i prihoda od drzavne imovine, osiguraju dostatno punjenje drzavnog
prora¢una za potrebe drzave. Nazalost, u Hrvatskoj ovaj element nikada
nije uravnoteZen jer se potro$nja drzave u zadnjih desetak godina znatno
brze rasla od rasta bruto drustvenog proizvoda.

Drzava sve vise i viSe zahvac¢a u BDP $to predstavlja jedan od glavnih
razloga niske konkurentnosti hrvatskih poduzela. Povecava se broj
drzavnih sluzbenika i sluzbenika u jedinicama lokalne samouprave.
Drzavna poduzeéa poput brodogradilista i Zeljeznice ostvaruju velike
gubitke, a s obzirom da ih drZava sanira iz prorac¢una, ona i dalje ostaju
glavni izvor korupcije.

Politi¢ki odnosi koji utje¢u na imenovanje Celnih ljudi u javnim podu-
zedima jo$ sujedan od velikih problema nase javne uprave, ali icjelokupne
ekonomije. Nekompetentni ljudi, koji svojim djelovanjem stvaraju $tetu
ne samo tim poduzecima, ve¢ i drustvu u cjelini, ¢esto se politickom
voljom postavljaju na odgovorna i utjecajna mjesta.

PoOREzI

SVA FINANCIJSKA DAVANJA KOJA JE
PODUZECE DUZNO PLACATI NA TEMELJU
SVOJE DJELATNOSTI. POREZ MOZE BITI VEZAN
Uz PLACE RADNIKA, PRODAJU ODREDENIH
PROIZVODA, OSTVARENE UKUPNE PRIHODE
PODUZECA ILI OSTVARENI PROFIT. DRZAVA
ODREDUJE PO KOJOJ STOPI | NA KOJI
NACIN CE SE PLACATI POREZI ZA
ODREDENU VRSTU

DJELATNOSTI.



DIREKTI POREZI

VEZANI SU UZ ODREBENU OSOBU,
FIzIEKU ILI PRAVNU.

INDIREKTNI POREZI

VEZANI SU UZ PROMET NA TRZISTU
ODREDENIM STVARIMA | PRAVIMA.

DODANA VRIJEDNOST

DIO VRIEDNOSTI KOJI €INI KONACNU
CIJENU PROIZVODA, A KOJI JE
NADOGRADEN U PROCESU
PROIZVODNJE.

Vrste poreza
Osnovni porezi koji se kod nas primjenjuju mogu se svrstati u dvije ve-
like skupine. To su direktni i indirektni porezi.

Direktni porezi odnose se na placanja fizi¢kih i pravnih osoba. Oni su
obaveza fizi¢kih ili pravnih osoba, a njihov izvor, tj. njihova osnovica,
vezana je uz odredenu djelatnost ili prihode koje te osobe ostvaruju.

Indirektni porezi nisu vezani uz osobe, ve¢ uz odredene stvari i prava.
Oni se placaju na promet odredenim robama ili uslugama, nekretninama,
intelektualnim vlasni$tvom i drugim elementima prisutnim u ekonom-
skim procesima.

Primjeri ovih poreza su porez na dohodak, kao direktni porez koji se
odnosi na dohodak odredenog pojedinca, te porez na dodanu vrijednost
ili PDV kao najpoznatiji i najizdasniji indirektni porez u Hrvatskoj.

Dodana vrijednost definira se kao razlika izmedu vrijednosti odredenih
elemenata, koji su usli u sustav proizvodnje pri proizvodnji odredene
robe ili usluge, i prodajne cijene kojom se taj proizvod, nakon $to je usao
u sustav poduzeca, prodaje na trzi§tu. Dakle, u procesu proizvodnje
poduzece uzima sirovine, repromaterijale, elemente za obavljanje usluga
i na to dodaje odredenu vrijednost, svoje znanje, rad, obradu i sli¢no
kako bi taj proizvod dospio na trziste. Razlika izmedu elemenata koji su
bili inputi i elementa koji se pojavljuje kao output, dodana je vrijednost.
Na dodanu vrijednost danas se u Hrvatskoj obracunava porez od 23%.
Mozemo reéi da je to jedan od visih poreza u Europi, a visina stope poreza
na dodanu vrijednost jedan je od bitnih elemenata koji utje¢u na ci-
jenu proizvodnje.



SIVA EKONOMIJA

Siva ekonomija je po svojoj definiciji ona ekonomija koja bi se uz pla¢anje
poreza mogla legalizirati. Poduzeca se vrlo tesko odlu¢uju na odredene
poslove koji su u sivoj zoni, tj. neplacanje poreza, no ¢esto je to za mala
i srednja poduzeda jedini naéin opstanka na trZi$tu. Preuzak okvir
poslovanja, preveliki porezi i davanja na place radnika, porez na dodanu
vrijednost, nelikvidnost, nemogucnost naplate svojih potraZivanja ¢esti
su uzroci sive ekonomije.

Najceséi oblik sive ekonomije je isplata dijela osobnih dohodaka u goto-
vini, dok se samo dio placa regularnim kanalima. Na ovaj nacin oste¢uju
se radnici koji imaju u kona¢nici manje osnovice za mirovine i ostecuje
se drzava jer ne dobiva dovoljno doprinosa za socijalno i zdravstveno
osiguranje. S druge strane, argument poduzetnika je da ako bi platili sve
poreze, ne bi mogli poslovati.

Upravo u ovome segmentu bitna je uloga drzave koja bi trebala ne
samo represivnim, veé i poticajnim mjerama nastojati §to vedi dio sive
ekonomije uklopiti u redovnu. Postupnim smanjivanjem poreza trebalo
bi utjecati na postupno povecanje broja onih koji placaju poreze, odnos-
no smanjenim stopama, a poveéanim obuhvatom dovesti do smanjenja
sive ekonomije i uravnotezenijih poreznih prihoda. Poznat je slu¢aj iz
SAD-a gdje su se pojedine porezne stope znale i udvostruditi, ali je efekt
naplate poreza ostajao isti.

Dakle, postoje odredeni elementi poreznog sustava koji stimuliraju
nastanak sive ekonomije. Previsoke porezne stope mogu negativno utje-
cati na gospodarstvo tako da poduzeca ne mogu poslovati ako izvrsavaju
sve svoje zakonom propisane obaveze.

Procjenjuje se da se oko 30% ekonomskih aktivnosti u Hrvatskoj odvija u
podrugju sive ekonomije.?* Naravno, siva ekonomija nije kriminal koji je
vezan uz preprodaju droge i sli¢no, tj. uz djelatnosti koje se ne mogu le-
galizirati. Siva ekonomija je vezana isklju¢ivo uz one djelatnosti koje bi po
svojoj prirodi mogle biti legalne kada bi se za njih placao propisani porez.
Siva ekonomija najrasirenija je u djelatnosti usluga. Cest je slu¢aj da se
pravne, zdravstvene, stomatologke, ugostiteljske ili gradevinske usluge
naplacuju bez izdavanja rac¢una. Takoder odrzavanje stanova i njihovo
iznajmljivanje, renoviranje, bojanje, popravci i sli¢no, velikim dijelom
nisu obuhvaceni poreznim davanjima, jer davatelji ovih usluga takoder
ne izdaju ra¢une. Siva ekonomija jednim je dijelom prisutna i u turizmu
u vidu neprijavljivanja gostiju i neplacanja poreza.

Mozemo reéi da je siva ekonomija zapravo onaj segment ekonomije koji
omogucuje da svi nezaposleni, a njih u Hrvatskoj sluzbeno ima oko 290
tisuca,?> kao i oni koji bi u kontingentu radne snage mogli raditi, a ne
rade, na neki nacin osiguraju svoju egzistenciju. Naravno, siva ekonomi-
ja nije korupcija, zato jer se korupcija ne moze legalizirati.

24 Hrvatska revija, br. 2, godiste VI/2006., Matica hrvatska
25 jzvor Hrvatski zavod za zaposljavanje, 289.503 nezaposlenih u rujnu 2010.,
http://www.hzz.hr/default.aspx?id=4137

SIVA EKONOMIJA

0ZNACAVA ONAJ SEGMENT DJELATNOSTI
KOJI BI PREMA SVOJOJ PRIRODI MOGAO
BITI LEGALAN, ALI NIJE ZATO STO SE NA
NJEGOVO OBAVLJENJE NE PLACA POREZ.
SIVA EKONOMIJA PREDSTAVLJA EROZIJU
POREZNIH PRIHODA DRZAVE, ALl NIJE
KRIMINAL POPUT PRODAJE DROGE,
PLJACKANJE BANAKA | SLICNOG.
NALAZIMO JE U ONIM DJELATNOSTIMA

U KOJIMA SE ODVIJAJU ODREDENE
POSLOVNE AKTIVNOSTI ZA KOJE

SE NE I1ZDAJU RACUNI | NE PLACA
PRIPADAJUCI POREZ.



FORMIRANJE CIJENA | UTJECA] DRZAVE NA POSLOVANJE PODUZECA

Pitanja - opdi dio

Objasnite koji elementi utje¢u na formiranje cijena u poduzecu.
Na koji se na¢in odreduju cijene prema trogkovima?

Kako konkurencija djeluje na formiranje cijena?

Kako se cijene odreduju prema potraznji?

Koje su metode u odredivanju cijena prema troskovima?
Objasnite metodu marZa plus.

Objasnite metodu troskovi plus.

Koje su metode formiranja cijena kod novih proizvoda?

© ® N Uk WD

Kako zakoni djeluju na poduzece?

=
o

Objasnite pojam poreza u ekonomiji.

=
=

Sto su direktni porezi?

=
N

Sto su indirektni porezi?
13. Objasnite pojam sive ekonomije.

14. Stoje dodana vrijednost?

Pitanja - posebni dio

1. Kako drzava utjece na poslovanje poduzeca?

2. Tko donosi zakone?

3. Kako se drzava pojavljuje na trzistu kao poduzetnik?
4

Objasnite razliku izmedu privatnog i drzavnog poduzetnistva
u odnosu na efikasnost poslovanja.



/ AKLJUCNA
RAZMATRANJA

Od dva velika podru¢ja ekonomije, mikroekonomije i makroekonomije,
u ovom udzbeniku je obradena mikroekonomija. Makroekonomija za razli-
ku od mikroekonomije, koja je prilicno egzaktna, ima podosta prijepornih
stajali$ta jer se predstavnici glavnih ekonomskih pravaca koji djeluju
unutar makroekonomije ne mogu dogovoriti oko nekih ¢injeni¢nih stvari.
Stovise, sa sadagnjom svjetskom financijskom krizom dogle su u pitanje i
temeljne pretpostavke kako makroekonomije, tako i financija. Financije
su se temeljile na ¢injenici da se investitori na trzigtu ponasaju racionalno,
da imaju dovoljno informacija i da pravilno anticipiraju cijene dionica, §to
se pokazalo neto¢nim. S druge strane, glavni model koji su koristile velike
centralne banke u Europi i svijetu takoder je do$ao u pitanje zato jer nije
mogao na pravi nadin opisati situaciju nastalu u ovoj krizi.

Problem makroekonomije je u tome $to operira velikim brojem podataka
na koje djeluje veliki broj silnica koje usmjeravaju pojedine dogadaje na
nacionalnoj i medunarodnoj razini. S druge strane, mikroekonomija je
okrenuta onim elementima koji se mogu prili¢no dobro opisati i &ije se
ponasanje moze predvidjeti.

Mikroekonomija ima uglavnom neoklasa¢n pristup promatranju podu-
zela i potroaca jer su neke ¢injenice koje se u njoj obraduju uocene ve¢
koncem 19. i pocetkom 20. stoljeca. U meduvremenu je doslo do mnogih
promjena. Tehnologka revolucija vezana uz napredak novih tehnologija,
telekomunikacija i interneta dovela je do toga da potrosaci i poduzeca
imaju daleko bolje i preciznije informacije o tome $to se dogada u svijetu.
Osim toga, promatrano sa stajaliSta pojedina¢nog potro$aca, njegove
navike su se promijenile isto tako kako se promijenila koli¢ina roba i
usluga koje moze kupiti sa svojim raspoloZivim dohotkom. Pojedina¢nog
potrosaca kojeg smo promatrali u ovom udzbeniku, danas je tesko opi-
sati jednozna¢no. Medutim, u obzir su uzete prosje¢ne navike potrodaca,
tako da je onaj potrosa¢ kojega promatramo zapravo statisticki prosjek
ponasanja potrosaca koji se pojavljuje na trzistu.

Poduzeca imaju drugi problem. Danas, kada se proizvodna tehnika tako
brzo razvija i kada produktivnost i efikasnost rastu u ¢itavom svijetu,
poduzeéa su suolena sa sve veéom i odtrijom konkurencijom. Veéina
ekonomskih kapaciteta u svijetu danas radi tek s nesto vise od 50% po-
tencijala (podatak za 2008.). Zbog toga je fronti proizvodnih moguénosti
u ovom udzbeniku dan manji znacaj, jer ona u ovakvim uvjetima isko-
riStenja kapaciteta nema vise isto znalenje kao nekada. Takoder, u knjizi
se nije ulazilo u sloZenije matemati¢ke detalje pojedinih elemenata kao



§to su proizvodna funkcija, krivulja indiferencije i sli¢no, zato jer je za
uvod u ona znanja koja su potrebna poduzetnicima i menadZerima to
manje bitno.

U knjizi je naglasena vaZnost tocke pokri¢a, kao alata koji se moze
odmah konkretno primijeniti u pojedinim promisljanjima poslovnih
situacija. Naglasak je stavljen i na poduzece kao entitet koji ima svoje
organizacijske, ljudske i ekonomsko-drustvene osobine te na konkurent-
nost poduzeéa, kao jedan od vrlo bitnih elemenata na poéetnoj razini
studiranja ekonomije. Konkurentnost poduzeéa promatrana je s aspekta
svih elemenata koji se nalaze na trZistu gotovih proizvoda, tako da ¢e
svako buduce zanimanje ili djelatnost kojom ce se nasi studenti, bududi
poduzetnici i menadzZeri, baviti, sagledavati iz perspektive uocavanja i
povecavanja elemenata konkurentnosti.

Formiranje cijena na trZi$tu odredeno je osnovnim elementima koji pomazu
razumijevanju nacdina ulaska na trziSte i ostvarivanja maksimalnih profita
na njemu. Pristup toj materiji u ovom udzbeniku vezan je uz neoklasi¢nu
teoriju u smislu da je najvazniji cilj za poduzetnika ostvarivanje profita.

Korporativna situacija koja je prisutna u najrazvijenijim zemljama
Europe, SAD-u i Japanu na ovim na$im prostorima manje je bitna.
Veéina budué¢ih poduzetnika i menadZera naéi ¢e svoje mjesto u malim i
srednjim poduzeéima, a takva poduzeda imaju drugacije karakteristike
i druge elemente konkurentnosti od velikih svjetskih korporacija.

U udZbeniku se nastojalo prikazati dualnost i stanovitu ambivalentnost
¢injenica vezanih uz ekonomske procese. Uvijek postoje dobre i lose
strane istovremeno i ni$ta nije samo crno-bijelo. Tako je i kriza na ovim
na$im prostorima paradoksalno imala odredene pozitivne elemente zbog
¢injenice da je pogodila veliki dio bankovnog i financijskog sektora u svi-
jetu, koji je u u Hrvatskoj ili jo§ nedovoljno razvijen ili uglavnom u rukama
velikih stranih banaka. Problemi s industrijom koja je u svijetu pogodena
krizom velikih razmjera, kod nas nisu imali veceg odjeka, jer je nazalost
nasa proizvodnja uglavnom svedena na odredene procese dorade, finali-
zacije ili prikljucka velikim stranim kompanijama. Ovi problemi ¢e naravno
biti puno detaljnije objasnjeni u udzbeniku Makroekonomije.

I na kraju, prilikom pisanja udzbenika i odabira tema i materijala koji
¢e se u njemu nadi, vodilo se ra¢una o sustavu nastave i Bolonjskom
procesu koji je danas u procesu implementacije na nasim fakultetima i
veleucilistima. Teme su podijeljene tako da bi se mogle obradivati u tjednim
nastavnim jedinicama uskladenim s terminima kolokvija.

U ovim pocletnim, osnovnim ekonomskim predmetima potrebno je sav-
ladati osnovne ekonomske ¢injenice i ekonomsku terminologiju kako bi
se moglo pratiti naprednije ekonomske predmete. Pri tome je bitno u
svakom trenutku biti svjestan da je o svemu moguce steci visi stupanj
znanja. Dakle, pri prouc¢avanju odredenih fenomena iz ovog udzbenika



prvo pitanje koje bismo trebali postaviti je $to, tj. o ¢emu se tu zapravo
radi. Drugo pitanje, koje je bitnije od same spoznaje pojma, je kako,
odnosno na koji na¢in stvari funkcioniraju, s ¢ime su povezane i kako
ih moZemo dublje objasniti. I na kraju, najviu razinu znanja predstavlja
trece pitanje zasto, odnosno zasto se nesto dogada na odredeni nadin i
kako je to ukomponirano u cjelokupni sustav ekonomije.

Nadam se da ¢ée ovaj udzbenik biti zna¢ajna pomo¢ pri savladavanju
gradiva iz ovoga predmeta te da ¢e potaknuti Zelju za dubljim razumijeva-
njem odredenih pojmova i studiranjem pojedinih segmenata ekonomskih
procesa. Zelja mi je da u svijesti javnosti napokon zazivi slika poduzetnika
kao jedne od klju¢nih profesije za pokretanje nacionalnog gospodarstva
i stvaranje boljih uvjeta Zivota za sve stanovnike ove zemlje.



LITERATURA

°® Babi¢, M.: Makroekonomija, MATE, Zagreb, 1995.

® Baumol, W. J.: Business Behaviour, Value and Growth, Macmillan,
London, 1959.

® Begg, D, Fisher, S., Dornbusch, R.: Economics, Fourth Edition,
McGraw-Hill Book Company, London, 1994.

® Beni¢, D.: Osnove ekonomije, cetvrto izdanje, Skolska knjiga,
Zagreb, 2004.

* Blanchard, O.: Makroekonomija, trece izdanje, MATE, Zagreb,
2005.

® Brigham, E. E, Pappas, J. L.: Managerial Economics, The Dryden
Press Hindsdale, Illinois, 1976.

¢ Bronfenbrenner, M., Sichel, W., Gardner, W.: Microeconomics, Third
Edition, Houghton Mifflin Company, Boston, 1990.

* Cameron, E., Green, M.: Making Sense of Change Management,
Kogan Page, London, 2007.

¢ Chandra, P.: Financial Management - Theory and Practice,
Second Edition, Tata McGraw-Hill Publishing Company Limited, New
Delhi, 1989.

° Chiang, A. C.: Osnovne metode matematicke ekonomije, MATE,
Zagreb, 1994.

¢ Cole, C. L.: Microeconomics, Harcourt Brace Jovanovich, New York,
1973.

* Cooper, R., Kaplan, R. S.: Activity Based Costing, Harvard Business
Review, May-June, 1996.

® Desepra, A.: Microeconomics Theory, 1988.

® Ferguson, C. E.: Microeconomic Theory, Richard D. Irwin, Inc.,
Homewood, Illionis, 1972.

* Foley, B. J.: Trzista kapitala, MATE, Zagreb, 1993.

¢ Frank, R. H.: Microeconomics and Behavior, McGraw-Hill, Inc.,
New York, 1991.

e Fuller, R. J., Farrell, J. L. Jr.: Modern Investments and Security
Analysis, McGraw-Hill Book Company, New York, 1987.

e Gulin, D., Zager, L. (redaktori — grupa autora): Ra¢unovodstvo, drugo
izdanje, Hrvatska zajednica ra¢unovoda i financijskih djelatnika,
Zagreb, 2006.

* Hirschey, M., Pappas, J. L.: Fundamentals of Managerial
Economics, Fifth Edition, The Dryden Press, Fort Worth, 1995.

* Horngren, C. T.: Cost Accounting - A Managerial Emphasis, Fifth
Edtion, Prentice-Hall Inc., Englewood Cliffs, New Jersey, 1982.

* Horvat, B.: Ekonomska analiza, Magor, Skopje, 2000.



® Jeston, J., Nelis, J.: Business Process Management, Elsevier,
Amsterdam, 2007.

® Koutsoyiannis, A.: Moderna mikroekonomika, drugo izdanje,
MATE, Zagreb, 1996.

® Laguna, M., Marklund, J.: Business Process Modeling, Simulation
and Design, Pearson Prentice Hall, New Jersey, 2005.

¢ Lancaster, K.: Change and Innovation in the Technology of
Consumption, American Economic Review, May 1966.

* Lancaster, K. J.: A New Approach to Consumer Theory, Journal of
Political Economy, April 1966.

® Lancaster, K.: Introduction to Modern Microeconomics, Raud
McNalby College Publishing Company, Chicago, 1974.

® Maddala, G. S., Miller, E.: Microeconomics - Theory and
Applications, McGraw-Hill Book Company, New York, 1989.

® Marshall, A.: Nadela ekonomike, Centar za kulturnu djelatnost,
Zagreb, 1987.

e McConnell, C. R., Brue, S. L.: Microeconimics, Thirteenth Edition,
McGraw-Hill, Inc., New York, 1996.

* Palda, K. S. (ed.): The Theory of Price, Macmillan, New York, 1966.

e Parkin, M., King, D.: Economics, Second Edition, Addison-Wesley
Publishers Limited, Wokingham, 1995.

* Pribicevi¢, D.: Teorija trzista i cijena, Narodne novine, Zagreb,
1984.

e Ravli¢, P. (redaktor - grupa autora): Ekonomika privrednih
organizacija, Fakultet za vanjsku trgovinu, Zagreb, 1978.

* Robinson, J.: The Economic of Imperfect Competition, London,
1933.

* Rothschild, M., Stiglitz, J.: Equilibrium in Competitive Insurance
Markets: An Essay on the Economics of Imperfect Information,
Quarterly Journal of Economics, November 1976.

® Salvatore, D.: Microeconomic Theory - Theory and Problems,
Third Edition, McGraw-Hill, Inc., New York, 1992.

® Samuelson, P. A., Nordhaus, W. D.: Ekonomija, osamnaesto izdanje,
MATE, Zagreb, 2007.

e Schiller, B. R.: Essentials of Economics, Second Edition,
McGraw-Hill, Boston, 1996.

® Shav, W,, Inola, R.: Modern Micro-Economics Theory, North
Holand, New York, 1986.

® Solow, R. M.: Some Implications of Alternative Criteria for the
Firm, u The Corporate Economy, ed. Marris R. And Wood A,
Macmillan, London and Basingstoke, 1971.

® Townsend, H.: Foundations of Business Economic - Markets and
Prices, Routledge, London, 1995.

¢ Van Horne, J. C.: Financijsko upravljanje i politika, MATE,
Zagreb, 1993.



m INDEKS POJMOVA

INDEKS POJMOVA

A

ABC metoda upravljanja troskovima
administrativno odredivanje cijena
agencijski odnos

alokacija resursa

B

bihevioristi¢ka teorija

BMW

bruto drustveni proizvod (ili BDP)

budzetski pravac

C

cijene

cijene kojima se ubire vrhnje
ciljevi (poduzeca)

D
diferencirani proizvodi

diskontiranje
dobra supstituti
dodana vrijednost

doprinos pokrica

drugtvena komponenta poduzeca
drustvena odgovornost korporacija (CSR)
drugtveno vlasnistvo

drzavna poduzeéa

drzavni monopoli

drzavno vlasnistvo
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ekonomija

ekonomija obujma
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F
fiksni troskovi

fiziokratizam
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fronta proizvodnih mogu¢nosti

G

gazele

grani¢ni proizvod
grani¢ni trogkovi

H
homogeni proizvodi
Hugo Boss
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jednostavan rad (kao dodana vrijednost)

11,19, 24, 28, 31, 37, 50, 94,
150, 182

44,79,104, 152,153,163, 164
171-173

76

128

98

98

44,45

71

66-71, 74

158-163

33

16,18, 22, 83,124,181, 183

44, 99-102, 104, 128, 140-146,
152,153,164

30

30,31

178-180,190

34, 36, 37

165
125
90, 103, 106

40-44, 54, 55, 70, 151-153
62

71

86

49, 86,123, 153,157,161,183
128

69
158



K
kamatne stope

kapitalno intenzivna proizvodnja
Keynes, J. M.

kejnezijanska ekonomija
knjigovodstvena vrijednost
kognitivna teorija
kompenzacijska teorija
komplementarna dobra
konkurentnost
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konkurentnost kod homogenih proizvoda
konkurentnost kod usluga

konkurentnost malih i srednjih poduzeca
korporacije

L

licencni monopoli
liderski element
likvidnost

LJ
ljubav prema raznolikostima
ljudski element

M

makroekonomija
marksisticka ekonomija
Marx, Karl

masovna proizvodnja
megatrendovi

menadzerska teorija
merkantilizam

merkantilisti

metoda marza plus

metoda troskovi plus

metode upravljanja troskovima
Microsoft
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nabavna vrijednost
nacionalna ekonomija
neelasti¢na potraznja
neoklasi¢na teorija
neovisna dobra
nesavrena konkurencija

(o)

odredivanje cijene na temelju konkurencije
odredivanje cijene na temelju potraznje
osobe povezane s poduzecem

- vlasnik

- direktori ili menadZeri

- radnici ili zaposlenici

- dobavljaci

- kupci

- drzava

- konkurencija

outsourcing
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paradoks vrijednosti
partnerstvo
penetracijske cijene
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poduzece
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poduzetnik

poduzetnistvo

pojedinaéno vlasnistvo
pokazatelji uspje$nosti poslovanja
ponuda

poslovni alati za analizu i planiranje

porezi
potraznja

prihodi

pristup idealnog proizvoda
prirodni monopoli
privatno-javno partnerstvo
privatno vlasni$tvo

procesno upravljanje troskovima
prodajna cijena

produktivnost

profit

profitabilnost
profitna stopa
prosje¢ni proizvod
prosjecni trogkovi
prvi prag poslovanja

Q
Quesney, E.

R
radna snaga

radno intenzivna proizvodnja
renta

rentabilnost

resursi

resurs kapital
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resurs rad
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resurs zemljiste

11,12, 23, 24, 42, 66, 76, 82,
85-87,90, 94,109, 123, 124,
128,129,153, 160, 163, 164,
171,178,181, 183,184,187,
190, 191
12,22-24, 39, 55,123,124, 130,
156, 165

77,90

139,171-173

29, 39, 48, 49, 53, 55

139
79,129,181, 182, 185-187

29, 39, 50, 52-55, 61, 66, 68-71,
178,179

60, 138, 140,172

62

42,43

81

77,81, 94

112,113

142,174

11, 28, 30, 33,171-173,189
11, 44, 45, 67, 76-79, 83, 85-88,
90-93, 110, 114, 123,131, 139,
140,164, 165,173,174, 178,
180, 185, 190

110,112,114, 166,173
87,131

125

102

78

30

38-40, 55,109, 120, 126, 156,
171

126,152

128,129,132

114,139, 140,171,173,174
11, 16, 28, 36, 40, 115, 120,
124,125

121

123

120

121

122

121



S

savr$ena konkurencija
Siemens

Singapur

siva ekonomija
sklonost promjenama
slozeniji rad (kao dodana vrijednost)
Smith, Adam
solventnost
specijalizacija
standardni troskovi
statusni simboli
strategija (poduzeca)
superiorne robe

T
taktika (poduzeca)
teorija indiferencije

teorija potraznje za diferenciranim proizvodima

teorije o ciljevima poduzeéa
tocka pokrica

tok novca

tok resursa

trgovinska bilanca

trolist cijena

trogkovi

troskovi u dugom roku
trogkovi u kratkom roku
trzi$na vrijednost
trziste

trziste faktora
trziste gotovih proizvoda
Turgot, A. J. R.

U

ukamacivanje
ukupni proizvod
ukupni trogkovi

upravljanje promjenama
upravljanje troskovima
upravljanje trogkovima po radnom nalogu

44, 90

80

182

187

162

158

28, 31-33,76
171,173,174
28, 31-33,76
99

62

85

71

85

58

61

90,91

139-141, 143, 145, 146

40

40

22,24,31

178,179

49, 82, 90, 98-115, 128, 132,
140-146, 162,172,173,
178,179,181

108

104

174

21, 29, 37-41, 43, 44, 49, 55-66,
78,94, 115,120, 124,133,151,
158,159, 161,163, 164,171,
174,179,180, 182,186, 190
38-39

38-41, 43,151

30

168, 169

112,125

86,101-103,106, 110,112,113,
140,172

162

110,112,115

112



w INDEKS POJMOVA

\"

varijabilni troskovi

veli¢ina profita

Verdoorn, P. J.

vizija (poduzeca)

vremenska vrijednost novca
vrste poreza

- direktni

- indirektni

- na dodanu vrijednost (ili PDV)

z

zadruzno vlasni$tvo

zakon opadajuce grani¢ne korisnosti
zamjena rad-kapital

znanje kao dodana vrijednost

~

Z
Zivotni vijek proizvoda

99-107, 140-143, 145, 146
87

42

85,93

131,168,170

186

186

186

186

82
57
127
158

133



