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PREDGOVOR
Postovani citatelji,

knjiga koja je pred vama moze se primijeniti na razli¢ite nacine. Bududi
poduzetnik je moze koristiti u cijelosti kao priru¢nik u postupku pripreme

svog projekta. Na isti je nacin mogu koristiti i studenti u nastavi u kojoj uce

o poslovnom planiranju i poduzetniStvu. Pretpostavljam da ¢e studentima
poduzetnickih programa vise koristiti tehnicki dio knjige, a studentima tehnickih
programa poduzetnicki dio jer poduzetnicka znanja i vjesStine proucavaju u
manjem obujmu i pretezito ugradene u strukovne module. Takvim sam pristupom
htio kod tih dviju razli¢itih skupina studenata postic¢i drugaciji ucinak.
Studentima tehnickih profila nedostaje ekonomskih i poduzetnic¢kih znanja i njih
treba uciti kako zaraditi novac. Studenti ekonomije i poduzetnistva imaju mnogo
vise ekonomskih znanja koja ih mogu odvesti u zabludu kako je manje vazno na
¢emu zaraduju novac. U njihovoj je edukaciji potrebito voditi posebnu brigu o
tome kako ne izgubiti novac zbog nepoznavanja tehnickih specificnosti projekta.

No, primjena knjige je univerzalnija od prirucnika za studente i buduce
poduzetnike. Inovativni poduzetnici i poduzetni znanstvenici mogu u njoj

pronadi odgovore na pitanja koji mogu omoguditi ili olaksati razvijanje globalno
uspjesnog visokotehnoloskog projekta. Naravno, rije¢ je o zastiti i upravljanju
intelektualnim vlasnistvom, aspektu poduzetnistva koji je sve znacajniji.
Propustanjem odredenih radnji mozete veoma perspektivan projekt globalnog
kapaciteta degradirati na lokalnu pricu ogranicenog obujma. Mozete Cak postati
i tragican junak koji je svijetu dao izuzetno perspektivnu tehnologiju potpuno
besplatno i to na veoma jednostavan nacin, objavljivanjem rada ili sudjelovanjem
na kongresu prije pokretanja patentne zastite. Knjiga moze posluziti i udrugama
inovatora koji organiziraju inovatorsku i poduzetnicku edukaciju, konzultantima
i djelatnicima upravnih odjela i potpornih institucija koje podupiru inovativno
poduzetnistvo.

Poduzetnici nemaju vremena za stjecanje formalnog obrazovanja koje im mozda
nece trebati ili nije bitno za njihov posao. No podcjenjivanje poduzetnicke
izobrazbe je izuzetno opasno jer upravo ona omogucéava kompleksno
procjenjivanje buduéeg ili sadasnjeg poslovanja iz razlicitih uglova. Upravo zbog
toga sadrzaj knjige prati program izobrazbe koji sam u praksi proveo cesto.
Ucenje kroz praksu i inovativno rjesavanje problema klju¢ne su komponente
poduzetnicke edukacije. Kao $to nauciti voziti bicikl nema smisla bez bicikla,
tako i poduzetnicka edukacija nema puno smisla bez pisanja barem jednog
potpuno razvijenog poslovnog plana. U tom procesu prikupljamo potrebite
podatke, projektiramo tehnologiju i organizaciju poslovanja, pripremamo marketing
i financijski plan te ih ugradujemo u poslovni plan. Uporabom poslovnih igara
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i simulacija u izobrazbi i pripremom samostalnih i timskih projektnih zadataka
bolje upoznajemo okolinu, a stjecanje znanja i iskustva potrebitog za pokretanje
i uspjesno vodenje poslovanja ucinkovitije je i zabavnije. Osim toga, na taj nacin
veoma brzo prolazimo kroz dugacak i interdisciplinaran proces transformacije
poduzetnicke ideje u projekt, a neki mogu otiéi i dalje, transformirajuéi projekt u
profitabilno, konkurentno i odrzivo poduzece.

Inovativnost u kreiranju novih proizvoda je izuzetno vazna, no sama po sebi
nece osigurati poslovni uspjeh automatski. Primjenom inovativnog poslovnog
modela i inovativnih rjeSenja u implementaciji projekta, kao Sto su inovativni
menadzment, marketing i financije, znacajno poveéavamo Sanse za postizanje
poslovnog uspjeha. Da bi citatelji ve¢ od samog pocetka znali da je rije¢ o knjizi
koja vodi racuna o inovativnosti u svim aspektima poslovanja, knjiga ima naslov
Inovativno® poduzetnitvo.

Napisati knjigu o inovativnom poduzetnistvu veliki je izazov. Utoliko veéi ako je
zelite napisati na temelju vlastitih primjera i na inovativan nacin. Zato i pisanje
traje dugo, u mojem slucaju 25 godina od zaposljavanja na Sveudilistu Josipa
Jurja Strossmayer u Osijeku i nakon viSe tisuéa studenata i poduzetnika koje
sam poducavao o ekonomici i poduzetnistvu. Nastanku ove knjige pridonijelo je
i 17 godina rada u programima hrvatskog inovacijskog i tehnologijskog razvitka

i 10 godina rada na poslovima zastite i upravljanja intelektualnim vlasnistvom.
No daleko je najvaznije osobno iskustvo u obiteljskom obrtu koji je osnovao
moj otac Andrija 1979. godine s nazivom PLINOMONT. Nakon njegovog
umirovljenja sam nastavio samostalno poslovati i na taj nacin dobio prvoklasni
poligon na kojemu sam o poduzetniStvu ucio na dobrim i na loSim primjerima
jednako ucinkovito. Umjesto ocjene dobijete manje ili viSe zadovoljnog klijenta
i posljedicno tome manji ili veéi iznos novca na racunu. Ovom prigodom se
zahvaljujem mom ocu Andriji i majci Mariji na neprocjenjivim lekcijama iz
poduzetnistva.

Da bi sadrzaj bio razumljiv i dobro organiziran, knjigu prije izdavanja nisu
procitali samo recenzenti, veé i brojni poduzetnici i menadzeri kojima ovom
prigodom zahvaljujem na njihovim primjedbama, prijedlozima i poslovnim
slucajevima. Na kraju svakog poglavlja nalazi se lista za provjeru, slicna
listama koje koriste piloti. One ¢e pomodéi da ne preskocimo bitnu radnju
neovisno o tome je li propust uzrokovan neznanjem, nepaznjom ili pretjeranim
samopouzdanjem. Posebnu zahvalnost iskazujem prof. dr. sc. Nihadi Muji¢ koja
mi je pomogla da kompleksno gradivo namijenjeno specijalistima napiSem na nacin
koji je razumljiv svim Citateljima. Zahvaljujem se i ¢lanovima tehnickog tima,
gospodi Josipi Balen za lektorsku pomo¢ i gospodinu KresSimiru Rezi na pomoéi u
tehnickoj pripremi. Njihova je pomo¢ izuzetno naporan i stresan posao pretvorila
u izazov i zadovoljstvo.
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U cilju lakseg i tocnijeg ¢itanja knjiga je napisana u posebno dizajniranom fontu
za disleksicare i nacinu formatiranja teksta koji olakSava citanje svima, a ne
samo disleksi¢nim osobama.

Neovisno o tome hoéete li svoj poduzetnicki projekt pokrenuti ve¢ tijekom
studija ili tek nakon njegovog zavrsetka, vodite racuna o onome Sto ste naudili
tijekom izobrazbe. Iskoristite $ansu, no pri tome budite oprezni. Moja namjera
je bila ohrabriti mlade i ambiciozne ljude na samozaposljavanje, no ne pod
svaku cijenu. Duboko sam uvjeren da je jednako vrijedna pomo¢ pruzena i
svima onima koji su nakon c¢itanja knjige odustali od pokretanja posla koji nije
primjeren postojeéem okruzenju ili nije dovoljno dobro pripremljen. Takvim se
poduzetnicima preporuc¢a dodatna priprema, a pokretanje posla tek nakon Sto se
steknu svi potrebiti uvjeti.

U onim dijelovima knjige u kojima se koriste poveznice za relevantne zakonske i
podzakonske akte ¢itatelji moraju voditi racuna o vremenskom aspektu. Knjiga je
dovrsena pocetkom rujna 2015. godine i zato Citatelji koji je ¢itaju sa znacajnim
vremenskim odmakom svakako moraju dodatno provjeriti takve izvore informacija
zbog mogudih izmjena.

Bit ¢e mi drago doznati o vasim poslovnim uspjesima, inovativnim proizvodima
i zadovoljnim kupcima. Ako svoje iskustvo zelite podijeliti s drugima, piSite na
tehnostart@hotmail.com.

Dovrseno u Minneapolisu, Minnesota, 5. rujna 2015. godine

prof. dr. sc. lvan Stefani¢



1. BITI PODUZETNIK

Postoji razlika izmedu interesa i posvecenosti. Ako
vas neSto zanima, Cinite to kad vam je zgodno. Kada ste
posveceni neCemu, ne prihvadate izgovore, samo rezultate.

Keneth Blanchard

$TO CEMO NAUCITI

o Koji cinitelji odreduju racionalno podruc¢je odabira poduzetnicke ideje.

o Koji su motivacijski Cinitelji za donoSenje odluke o pokretanju posla.

o Koja znanja, vjestine i osobine trebaju posjedovati poduzetnici da bi bili
uspjesni.

o Provjeriti motivaciju za pokretanje poduzetnickog projekta.

Poduzetnik je osoba koja organizira poslovni poduhvat, ostvaruje ga i preuzima
odgovornost i rizik, kao primjerice Henry Ford ili Steven Jobs.

Poduzetnicka je ideja temelj buduéeg poslovanja i moze znacajno ovisiti o
motivaciji i nacinu na koji pokrecemo posao. Nekima je poduzetnicki poduhvat
zamjena za postojeci ili izgubljeni posao, drugima je nacin promjene Zivotnog
stila ili zaradivanje viSe novaca. Snazan motiv za pokretanje posla moze biti
promjena prebivalista ili obiteljske situacije, zdravstveno stanje, zasicenje
postojeéim poslom i zZelja za promjenom ili kombinacija vise razloga.

Odluka o pokretanju samostalnog ili partnerskog poduzetnickog projekta izuzetno
je vazna i moze imati znacajan i dugotrajan uéinak na zivot poduzetnika. Za
donosSenje ispravne odluke potrebno je odgovoriti na tri temeljna pitanja:

1. Zasto uopce biti poduzetnik?
2. Cime se baviti?

3. Na koji nacin zaradivati, odnosno kakav je poslovni model?

Odgovori na ova pitanja imaju znacajan utjecaj na donoSenje odluke o
pokretanju posla, no vazna je i njihova medusobna povezanost. Vrsta proizvoda
ili usluga utjece na poslovni model, rizicnost poslovnog modela i barijere za
ulazak utjecu na motivaciju za pokretanje poslovanja, a motivacija za pokretanje
posla utjeCe na potragu za primjerenim proizvodom, uslugom i poslovnim
modelom. Upravo zbog toga ovaj dio knjige, zajedno s definiranjem strateskih
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2. GENERIRANJE INOVATIVNE | KONKURENTNE

POSLOVNE IDEJE

Ne Zalim $to su pokrali moje ideje. Zalim $to nemaju svoje.

$T0 CEMO NAUCITI

Nikola Tesla

o Kreirati proizvod ili uslugu na kojoj se temelji poduzetnicki poduhvat.

o Pronadi javno dostupnu ili kupiti zasti¢enu ideju na kojoj se temelji

poduzetnicki poduhvat.

o Pronadi odgovarajuéu potporu.

Odabir proizvoda ili usluga koji ¢e predstavljati temelj poslovanja izuzetno je
vazan za svakog poduzetnika. Nekima je ideja o pokretanju samostalnog posla
prihvatljiva, no odabir proizvoda ili usluge im predstavlja problem. S druge strane,
drugi uopée nemaju ideja. Uvodenje sustavnog pristupa ovom podrucju moze
znacajno pomoci Tablica 6. koja daje pregled mogudéih izvora poduzetnickih ideja.

Tablica 6. Moguci izvori poduzetnickih ideja

Izvor poduzetnickih ideja

Za koga je podesan

Prijasnji posao, studentska praksa,
usavr$avanje.

Za ljude s odgovaraju¢im radnim
iskustvom i polaznike prakse i
usavr$avanja.

Osobni interesi, osobna ekspertiza, hobi.

Za ljude koji izuzetno dobro vladaju
nekim podru¢jem i imaju jedinstvena
znanja i vjestine.

Zalbe korisnika, odnosno kupaca
odredenih proizvoda ili usluga,
istrazivanje trzista, proucavanje
konkurencije, mediji, izlozbe, sajmovi.

Za ljude s dobro razvijenim tehnickim
znanjem i iskustvom i darom zapazanja.

Partnerstvo, fransiza, kupovina licence,
istekli patent ili patent koji nije pokrio
odredeni teritorij.

Za ljude s ogranicenim tehnickim
znanjima i odredenim kapitalom.

Redovito ili cjelozivotno obrazovanje,
preporuke mentora, prijatelja ili rodbine,
»brain storming*.

Za polaznike odgovarajuéih obrazovnih
programa ili sudionike ,brain storminga®.

Uporaba postojec¢e opreme ili nekog
drugog resursa u novom poslu.

Za postojece poduzetnike.
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3. DEFINIRANJE POSLOVNOG MODELA

Ne racuna se ono Sto gledate, vec¢ ono sto vidite.

Henry David Thoreau

$TO CEMO NAUCITI

o Koji cinitelji odreduju racionalno podrucje odabira poslovnog modela.
o Definirati primjeren i ucinkovit poslovni model.
o Odabrati najprimjereniju organizacijsku formu poslovanja.

o Pripremiti skicu i prezentaciju poslovnog plana.

Samo novi proizvodi ponekad jednostavno nisu dovoljni za uspjeh na trzistu.
Mnoge tvrtke imaju tehnoloski izvrsne proizvode, znacajan inovacijski kapacitet
te neprestano inoviraju proizvode i proizvodne procese. No mnoge od njih na
duzi vremenski period ne uspijevaju i smanjuju svoju konkurentsku prednost

na trzistu ili nestaju s trziSta. To se ne dogada samo malim i nepoznatim
tvrtkama, ve¢ i velikim i dobro poznatim tvrtkama kao $to su Nokia, AEG,
Grundig, Nixdorf Computers, Triumph, Agfa, Kodak, Quelle i Otto. Kupcima se
¢ini kao da je proizvodac njihove najdraze marke proizvoda zaspao, a zapravo je
izgubio sposobnost prodaje inovacija na trziStu. lako je to za proizvodace bolno
iskustvo, posljedica je propusta u prilagodbi poslovnog modela prema promjenama
okruzenja. Sve je ocitije kako ¢e u buduénosti pored proizvoda i tehnologije

i poslovni modeli imati znacajniji utjecaj na konkurentnost. Naravno, niti
poslovni modeli u tom kontekstu ne smiju biti staticni, ve¢ se moraju razvijati i
prilagodavati novim uvjetima. Za uspjesnu je prilagodbu potrebno vrlo pazljivo
tumaciti rane i mozda nerazumljive signale koji vode u pravom smjeru. Inovativni
kupci nas informiraju o svojim zahtjevima i preferencijama, no takvih je kupaca
malo i pitanje je koliko smo ih pravilno razumjeli. Isto vrijedi i za opsezne i
dugotrajne rasprave o novim propisima i industrijskim standardima koji mogu
radikalno izmijeniti sektor. Vazno je pozornost usmjeriti i na moguce pridoslice
u sektor jer njihovom ulasku u sektor prethodi dugotrajno raspravljanje o
strateskim savezima. Oni koji ne vode racuna o tome Sto se dogada u okruzenju,
posebice kod konkurenata, mogli bi se iznenaditi kad neposredni konkurent na
trziste izbaci revolucionarnu tehnologiju nakon 20 godina istrazivanju u tom
podrucju.

lako je na pocetku mozda sve nejasno, kada se osvrnemo unazad, sve postaje
puno jasnije. Jedini je problem Sto je za mnogo toga prekasno.
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4. PROCJENA IZVODLJIVOSTI PROJEKTA

Nije da se ne usudujemo zato Sto je tesko.
Tesko je zato Sto se ne usudujemo.

Lucius Annaeus Seneca

$TO CEMO NAUCITI

o Razumjeti koncept konkurentske prednosti i generickih strategija.
o Odabrati najucinkovitiji nacin izrade prototipa.

o lzraditi strateski plan poduzeca, definirati misiju i viziju.

o Definirati ciljeve i zadatke poduzeca.

e Provesti SWOT, TOWS | PESTLE analize.

Poslovanje na pocetku 21. stolje¢a pod snaznim je utjecajem globalizacije.
Inovativnost i fleksibilnost su klju¢ne odrednice uspjesnosti. Uzimajuéi u

obzir sve ranije navedeno, uopce nije jednostavno biti poduzetnik. Imperativ

u poslovanju je postizanje konkurentnosti, odnosno veée ucinkovitosti od
konkurenata i zadrzavanje te iste konkurentnosti kroz duze vremensko razdoblje,
dakle odrzivost. | sve to u globaliziranom okruzenju u kojemu se profitne
margine po jedinici proizvoda kontinuirano smanjuju, a proizvodi postaju sve
slozeniji. Vazan odgovor na ovaj ,rastudi“ izazov je prihvacanje kontinuiranog
sustava razvoja i usavrsavanja. To je dugotrajan, zahtjevan i skup proces, no
izuzetno je rizi¢no sagledati utjecaj odustajanja kroz scenarij ,,dobro nam je

i bez toga“. Toyota je (izmedu ostalog) uporabom sustava KAIZEN uspjela
doéi do statusa najveleg proizvodaca automobila. Istovremeno, mnogi su
zanemarivanje vlastite konkurentnosti ,,platili“ napustanjem posla. Sustina
cijelog poglavlja o izvodljivosti svodi se na trazenje odgovora na dva pitanja,
odnosno je li poslovna prilika dovoljno atraktivna za poduzetnika i ako jest, pod
kojim uvjetima. Procjena izvodljivosti poduzetnickog projekta se u znacajnoj
mjeri temelji na rezultatima istrazivanja trziSta (posebice analizi konkurencije

i trenutacne pozicije tvrtke), a ovisi i o planu postizanja konkurentnosti, no o
tome ¢e biti viSe rijeci u poglavlju 6. Marketing plan.
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5. MENADZMENT INOVATIVNOG PROJEKTA

Savrsenstvo ne postiZzemo kad vise nemamo
sto dodati, nego onda kad nemamo Sto oduzeti.
Antoine de Saint Exupery

$TO CEMO NAUCITI

o Kako organizirati poslovanje i odabrati tehnologiju proizvodnje.
« Sto je kvaliteta i kako upravljati kvalitetom.
o Upoznati potporne institucije i spoznati kako mi mogu pomoci.

o lzraditi potpuno razvijeni plan proizvodnje i organizacije poslovanja.

Uspjeh tvrtke danas najvecim dijelom ovisi o brzini reakcije na trziSne promjene.
Proizvodi prisutni na trzistu su sve kompleksniji. Njihova uporaba je sve
jednostavnija, a konstrukcija i proizvodnja sve slozenije. Uvjeti za ekoloski
prihvatljive, energetski Stedljive, funkcionalne i estetski oblikovane proizvode sve
su zahtjevniji. Trazi se bolji dizajn, bolja kontrola kvalitete, vrijeme razvoja novih
proizvoda se stalno skraduje, a konkurencija otvorenog trzista poveéava. Sve

su ovo karakteristike i okolnosti s kojima se moraju nositi tvrtke gotovo u svim
sektorima industrije. Zahtjeva ima puno, a resursi su ograniceni i upravo je zbog
toga upravljanje resursima izuzetno vazno za uspjeh svih poduzetnika.

MenadZment je poslovna funkcija koja koordinacijom rada svih dionika postize
planirane ciljeve ucinkovitom uporabom raspolozivih resursa. Najbolje se definira
preko poslova koje obavlja u tvrtki, a to su:

« Planiranje

o Organiziranje
+ Rukovodenje
« Kadroviranje

o Kontrola

O planiranju poduzetnickog poduhvata bilo je rijeci u prethodnim poglavljima.
Slijedi fizicka realizacija projekta. Treba pronadi poslovni prostor na primjerenoj
Llokaciji, pribaviti sve strojeve i opremu koja treba biti rasporedena tako da
omogucava ucinkovito poslovanje. Naravno, to sve rade radnici s odgovarajué¢im
znanjem, vjestinama i motivacijom. Oni pravovremeno kupuju sav potrebni
materijal i isporucuju gotove proizvode u ugovorenoj kvaliteti i koli¢ini. Pored
toga, potrebno je izvrsiti jo$ jako puno konkretnih zadataka, razli¢ite vaznosti
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6. MARKETING PLAN

Postoji samo jedan Sef. Kupac. On moZe otpustiti svakoga u poduzecu, od
direktora na nizZe. | to sasvim jednostavno, kupujuéi negdje drugdje.

Sam Walton

$T0 CEMO NAUCITI
+ Sto je marketing koncept i $to na njega utjece?
o Definirati produkt miks i marketing miks.
« Kako organizirati istrazivanje trzista?
o Segmentirati trziSte i pozicionirati vlastiti proizvod.

Sto je gerila marketing?

+ Sto je nelojalna konkurencija i $to ne smijemo ¢initi?

Izraditi potpuno razvijeni marketing plan.

6.1. MARKETING KONCEPT

Marketing predstavlja nacin komunikacije koje poduzece ima s okolinom. Kroz
marketing se nudi mnostvo poslovnih prilika koje nuzno ne znace ulaganje velikog
iznosa novca. Marketing obuhvaca imidz poduzeéa neovisno o tome je li dobar

ili los, naziv poduzeca, odlucnost u vezi s prodajom proizvoda ili usluga, nacine
proizvodnje, boju, veli¢inu ili oblik proizvoda, pakiranje, lokaciju poduzeéa,
oglasavanje, odnose s javnoséu, internetske stranice, odgovaranje na telefon,
rjeSavanje problema, plan za pridobivanje novih kupaca itd. Svaka sitnica koju
poduzetnik napravi ili izgovori, a ne samo oglasavanje, djelovat ¢e na to kako ga
Lljudi dozivljavaju. Marketing je proces, a ne dogadaj. Nema zavrsetka (Levinson,
2008.).

Marketing koncepcija oznacava integrirani napor i koordinaciju svih aktivnosti
koje provodi poduzetnik u cilju zadovoljavanja potreba svojih kupaca ucinkovitije
od konkurencije uz istovremeno postizanje svojih financijskih i nefinancijskih
ciljeva (Graficki prikaz 52.).
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7. ZASTITA | UPRAVLJANJE
INTELEKTUALNIM VLASNISTVOM

Profesionalan savjet potrazi od profesionalca, a ne od prijatelja.

J. Brown

$TO CEMO NAUCITI

+ Sto je intelektualno vlasnistvo i kako je strukturirano?
o Kako za$titi vlastito intelektualno vlasniStvo?
o Kako upravljati intelektualnim vlasnistvom?

+ Sto uciniti u sluéaju povrede mojih i tudih prava?

Intelektualno vlasniStvo je sve ceSci pojam u svakodnevnom i poslovnom
okruzenju. Nositelji prava intelektualnog vlasnistva imaju vremenski ogranicen
monopol na gospodarsko iskoriStavanje navedenog djela ili predmeta i u tom
vremenskom razdoblju nitko ne moze na trzistu koristiti zasti¢eno djelo bez
dopustenja nositelja prava. Vrijednost nematerijalne imovine pokazuje Graficki
prikaz 78.
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Graficki prikaz 78. Deset najvrjednijih brendova
Izvor: OHIM
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8. FINANCIJSKI PLAN

Planovi su nista. Planiranje je sve.

Dwight D. Einsehower

$TO ¢EMO NAUCITI

o Definirati financijski menadzment i njegove ciljeve.
e lzracunati pokazatelje uspjesnosti poslovanja.
o Odabrati primjerenu strukturu financiranja za zadane uvjete poslovanja.

o Upoznati alate koji optimiraju financijski rezultat poslovnog subjekta
i poslovni ili tehnoloski problem iskazati matematickim i financijskim
terminima.

e Procijeniti vrijednost nematerijalne imovine.

o lzraditi potpuno razvijeni financijski plan.

Poduzetnici pokreéu posao kako bi zaradili. Iz toga slijedi da je najvaznija
vjestina koju moraju posjedovati sposobnost kvalitetnog upravljanja novcem.
To ukljucuje racionalnu uporabu ogranicenog kapitala koji je raspoloziv za
pokretanje novog posla, troSenje novaca samo kada je to nuzno i snalazenje
s opremom i zalihama koje su trenutno raspolozive. Takoder moraju odrediti
najbolju politiku cijena za svoj posao kako bi dobili najbolji povrat novca
ulozenog u poslovanje.

Ako je poduzetnik pocetnik sam u poslu, poznavanje racunovodstva je
neophodno. Mora znati upravljati proracunom i pratiti svoje racune. Jedna od
najvaznijih stvari za male poduzetnike jest odredivanje i planiranje vremena u
kojemu ¢e raditi samo na financijama. lako je od pomoéi formalno obrazovanje iz
podruc¢ja racunovodstva, ono nije nuzno.

Sposobnim vodenjem financija tvrtke poduzetnik ée prezivjet i uspone i
padove na trziStu. Treba se fokusirati na pitanje: ,,Koliko ¢e ovo doprinijeti
poslovanju?« Ako posao ne bude imao koristi ili ne dobije povrat ulozenih
sredstava nakon kupovine poslovnih sredstava koju poduzetnik planira, treba
razmisliti jos jednom prije nego ,,otvori novcanik*.
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9. NALICJE PODUZETNICKE MEDALJE

Razuman Covjek se prilagodava svijetu.
Nerazuman covjek ustraje u prilagodavanju svijeta prema sebi.
Dakle, sav napredak ovisi o nerazumnima.

Georg Bernard Shaw

$T0 CEMO NAUCITI

o Sagledati negativne aspekte pokretanja poduzetni¢kog poduhvata.
o Procijeniti znacaj poslovne komunikacije za poduzetnika.
o Procijeniti znacaj upravljanja vremenom i stresom za poduzetnika.

o Sagledati znacaj poslovne i osobne sigurnosti za poduzetnika.

U prethodnim su poglavljima sustavno istrazeni izvori i metode pronalazenja

i kreiranja poduzetnickih ideja. Mapirane su bitne karakteristike i utjecajni
Cinitelji na proces transformacije ideje u projekt i proces transformacije projekta
u konkurentno i odrzivo poduzece. Ti procesi nisu brzi ni lagani i nemaju samo
pozitivan utjecaj na poduzetnika i njegovu obitelj. Ocekivani uspjeh se nije
dogodio zato Sto je poduzetnik puno riskirao i slijedom toga puno dobio. Mnogo
vjerojatniji scenarij je onaj u kojemu se uspjeh dogodio kao posljedica sustavnog
i usredotocenog rada na provedbi poslovnog plana koji u svom sredistu nema
poduzetnika ili njegov spektakularni proizvod, ve¢ kupca. U kronoloskom

smislu opasnosti koje prijete poduzetnicima i posljedicno tome greske koje oni
Cine razvrstavaju se na razdoblje prije pokretanja posla i razdoblje zrelosti.
Istovremeno se nali¢je poduzetnicke medalje moze klasificirati i prema vrsti
utjecaja i njihovim izvorima.

9.1. EKSTRINZICNI UTJECAJ NA POSLOVANJE | PODUZETNIKA
9.1.1. EKSTERNALIZACIJA, EKSTERNALIZACIJA, EKSTERNALIZACIJA

Tako je ljudski sav uspjeh pripisati svom ucinkovitom i pozrtvovnom radu, a sve
neprilike i neuspjeh utjecaju izvana. Kod nekih je Ljudi vjestina eksternalizacije
vjerojatno najbolje razvijena vjestina. Za sve su krivi nesposobni politicari,
nekorektni poslovni partneri, lijeni i nesposobni radnici, globalna svjetska kriza,
nepredvidljivi i loSi klimatski uvjeti, loSa sreéa ili neSto sasvim drugacije. Pitanja
kao Sto su tko je odabrao i obucio te radnike, tko je odabrao te poslovne
partnere i tko je s njima dogovorio konkretne uvjete poslovnog odnosa i sva
preostala pitanja koja isti problem sagledavaju iz potpuno drugacijeg ugla u
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