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Uocavanje poslovne prilike: tehnike i alati

SAZETAK

Cilj ovog zavr$nog rada je analiza tehnika i alata koji se najce$¢e u poslovnoj praksi i
akademskim istraZivanjima koriste kao alati za uocavanje poslovnih prilika. U svrhu
generiranja poslovnih ideja i uocavanja poslovnih prilika koriste se tehnike kreativnog
razmi$ljanja, traZe se praznine na trZistu, analiziraju trendovi ili rjeSavaju znacajni problemi
kupaca. U tim procesima iznimno je vazno razlikovati poslovnu ideju od poslovne prilike,
koja ima svoje prepoznatljive karakteristike. U tu svrhu koriste se takoder razli¢iti alati,
odnosno modeli. Poslovna prilika u odnosu na poslovnu ideju razlikuje se Cetiri osnovne
karakteristike, a to su atraktivnost, trajnost, pravodobnost i dodavanje nove vrijednosti
krajnjem kupcu. U ovom zavr$nom radu prikazat ¢e se alati koji su nastali kao rezultati
istrazivanja Green-a i Timmonsa. U praktiénom dijelu rada, procijenit ¢e se poslovna ideja

nastala kao rezultat seminarske nastave na kolegiju Uocavanje poslovne prilike.

Kljuéne rije€i: poslovna prilika, poslovna ideja, Green, Timmons,




Seeinga business opportunity: techniques and tools

ABSTRACT

The goal of this final paper is the techniques and tools most commonly used in business
practice and academic research as tools for spotting business opportunities. For the purpose of
generating business ideas and identifying business opportunities, creative thinking techniques
are used, market gaps are sought, trends are analyzed or significant customer problems are
solved. In these processes, it is extremely important to distinguish a business idea from a
business opportunity, which has distinctive characteristics. Different tools and models are also
used for this purpose. A business opportunity versus a business idea is distinguished by four
basic characteristics, namely attractiveness, durability, timeliness and adding new value to the

end customer. This final paper will outline the tools that emerged from the research results of
Green and Timmons. In the practical part of the paper, the business idea created as a result of

a seminar course in the course "Spotting a Business Opportunity” will be evaluated.

Keywords: business opportunity,bussiness idea, Green, Timmons
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1.Uvod

Poduzetnik je osoba koja je odgovorna za pokretanje uspje$nog poduzetnickog pothvata, a za
to mu je potrebna poduzetni¢ka ideja, odnosno ideja s kojom nastoji ostvariti svoj
poduzetnicki pothvat. Poduzetnickom idejom poduzetnik je napravio korak naprijed ka
ostvarenju pothvata, ali za uspje$no ostvarenje potrebna je poslovna prilika. Poslovna prilika
je preduvjet za pokretanje poduzetni¢kog pothvata, a hocée li poduzetnik uoditi poslovnu
priliku, ovisi o razli¢itim faktorima, kao §to su poduzetni¢ke osobine, vjeStine i motivacija,
poduzetnicka klima u njegovoj sredini, ali i razne tehnike koje sluZe za uoCavanje poslovne
prilike. Poduzetnik je odgovoran i zasluzan za uspjeSan poduzetni¢ki pothvat jer on upravlja
cijelim pothvatom, a i uostalom dobiva novac za osmisljenu ideju. UspjeSan poduzetnik
trebao bi posjedovati vjestine kao §to su: upornost, predanost radu i ideji, marljivost, upornost
u ostvarivanju svoji ciljeva. Pored ovih nabrojanih osobina, poduzetnik prije svega mora biti
voda, odnosno inovator, kreativac i preuzimatelj rizika. Uspje$nim poduzetnikom se postaje, a
ne rada. Sve vjestine i osobine uspje$nog poduzetnika usvajaju se ucenjem, ponavljanjem i

radnim iskustvom.
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2.Poslovna prilika i poslovna ideja

Poslovna ideja je misao ili predodzba o nekom poslovnom pothvatu, dok je poslovna prilika,
pravovremeni trenutak ulaska na odredeno trziSte sa proizvodom ili uslugom za kojima
postoji potraznja. ,,PronalaZenje dobre ideje prvi je korak potreban za preobrazbu kreativnosti
poduzetnika u priliku“ (Timmons, 1999: 76). Prema Timmons-u, svaka ideja treba proéi niz
ponavljanja i pokuSaja, sve dok se proizvod ili usluga ne dovede do krajnjeg kupca. Ideja i
prilika nisu sinonimi, odnosno ne znaci da ¢e dobra poslovna ideja biti istovremeno i dobra
poslovna prilika. Razlog tome je trzi§te na koje ulazimo, ukoliko su kupci upoznati sa

proizvodom ili uslugom koju smo isplanirali.

Poslovna prilika zna¢i da na odredenom trzZiStu trenutatno postoji nedostatak nekog
proizvoda ili usluge te nam takvi uvjeti stvaraju mogucnost zarade. ,Vecéinu poduzetnika
pocetnika karakterizira gotovo slijepa povezanost, moZemo reéi i zaljubljenost, u
poduzetnicku ideju koja onemogucava sagledavanje stvarnih potencijala za razvoj
poduzetnickog pothvata. Treba se nauciti ,,odmaknuti* od vlastite ideje i racionalno sagledati
njezine moguénosti. Mnoge su poletni¢ke ideje prevelike. Zelimo zadovoljiti veliko (cijelo)
trzi§te s velikim brojem proizvoda/usluga, a nismo sigurni jesmo li u moguénosti razviti samo
jedan od tih proizvoda/usluga. Poduzetnici pocetnici moraju biti svjesni da je nemoguée
zadovoljiti sve — vecu priliku za uspjeh imaju oni koji se usmjere na jedan trzisni segment —
nisu, dobro je upoznaju i pokusaju zadovoljiti potrebe kupaca u njoj" ( Alpeza, M; Delié, A;
Oberman Peterka, S; Kristi¢,D; Markovi¢, N; Osmislite i provjerite svoju poduzetni¢ku ideju,
2014:19). Vrijeme je veoma bitan ¢imbenik kod implementiranje poslovne ideje u poslovnu
priliku jer ukoliko se budemo dugo premisljali oko nase poslovne ideje, za to vrijeme drugi
poduzetnici mogu uéi na trZiste pravovremeno i ostvariti veéi profit od nas koji ulazimo drugi

na to trziste.
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2.1 Poslovna ideja

Poslovna ideja je misao, miSljenje ili stajaliste 0 nekom poduzetnickom pothvatu. Ukoliko
poslovna ideja nastaje kreativnim razmis$ljanjem i praenjem trendova na trzi§tu, moguce je
da ¢e se ona razviti u poslovnu priliku.

“U izradi poslovne ideje pomoéi ¢e vam poslovna skica ili neka vrsta idejnog rjeSenja,
pojednostavljen plan. On sluZi vama i onima kojima se obracate za bolje razumijevanje vase
ideje 1 ujedno daje grube odgovore o vasem moguéem Dbiznisu® (Vodi¢ za
poduzetnike;Republika Hrvatska,1999:18). Poslovna ideja je prvi korak k postizanju
poduzetnic¢kog pothvata. Svaki poduzetnik u ideju mora vjerovati i nastojati biti pravovremen
sa plasiranjem proizvoda ili usluge na odredeno trziSte. Stvaranje novih ideja ovisi o
poduzetniku, pojedincu ili timu i njegovoj kreativnosti i inovativnosti. Osobine koje treba
posjedovati uglavnom se mogu nauditi te stjecati radnim iskustvom. Kreativnost je vjeStina
koja se moze izvjezbati i s vremenom se razvija. S nekima od izvora ideja upoznaje nas
Drucker (1985). Drucker je ponudio sedam mogucéih izvora ideja. Prva Cetiri izvora odnose se
na interne promjene, a ostale tri na eksterne promjene. Interne promjene su one unutar
poduzeca ili gospodarske grane, a eksterne one izvan poduzece ili gospodarske grane. Izvori

ideja su sljedeci:

,»1. neoc¢ekivani dogadaji (neoc¢ekivani uspjeh ili neuspjeh, svaki neocekivani
dogadaj)

2. nepodudarnost (izmedu ¢injeni¢ne stvarnosti i onoga kako mi vidimo
stvarnosti ili kako smatramo da bi stvarnost trebala biti)

3. inovacija utemeljena na potrebi vezanoj uz procese

4. promjene u strukturi industrije ili trziSta

5. demografske promjene

6. promjene u percepciji (u nacinu na koji gledamo na stvari; promjene stavova

iako se ¢injenice same po sebi nisu promijenile)
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7. nova znanja (i znanstvene i neznanstvene spoznaje)* ( Drucker, Peter F. (1985), Innovation

and Entrepreneurship: Practice and Principles, Harper&Row, New York,1985., str. 31.).

Prema Drucker-u (1985) vidimo da je internim izvorima ideja prikazao nedostatke poduzeca,
odnosno nedostatke vezane uz financijsku situaciju poduzeéa, demografske promjene 1
promjene na koje poduzeée. Sve navedene promjene mogu potaknuti postoje¢a poduzeca
prema orijentiranju na inoviranje ideja kako bi opstali na trzistu. Novim poduzetnicima je
zadatak analizirati postojeca poduzeca te na njihovim nedostatcima graditi svoje nove ideje,
kojima mogu ostvariti dobru poslovnu priliku. Dobro uhodana poduzeéa ne smiju zanemariti
inoviranje novih ideja ili dodavanje nove vrijednosti starom proizvodu ili usluzi. Ulaganjem u
nove ideje i inoviranjem osigurat ¢e sebi uspje$nu prodaju, ali i uspje$no poslovanje. Ne

smijemo zaboraviti da uspje$na ideja ne znaci nuzno da je i dobra poslovna prilika.

2.2 Poslovna prilika

Da bi poslovna prilika bila uspjeSna i stvarala potrebu za novim proizvodom, ona mora
sadrzavati sljedeée karakteristike: pravovremenost, trajnost, pravodobnost, dodavanje
vrijednosti krajnjem korisniku. Kirzner (1997) je definirao poslovnu priliku kao priliku
neCega §to se ¢eka da bude .otkriveno. Sljede¢im rijeCima objasnio je znacenje njegove
definicije poslovne prilike: ,,Ex post moramo priznati da kada izumitelj otkrije nesto novo, to
nesto je metaforic¢ki ¢ekalo da bude otkriveno. Sa svakodnevnog stajaliita, kada se izumi neka
nova stvarCica, svi kaZzemo, stvarno, vidim da nam je to trebalo. Samo je cekala da ju
otkrijemo. ... Nije bilo nikakvih razloga da ona ve¢ otprije ne postoji. Poduzetnik je ,alert™ i
uocava takvo stanje stvari, shvaéa da to stanje predstavlja priliku za ostvarenje profita 1 na tu
priliku odgovara na kreativan nacin.“ (Kirzner, Israel. Between Mises and Ke}}nes. An
Interview with Israel M. Kirzner. Ludwig von Mises Instutute. The Austrian Economics
Newsletter, Spring 1997).

On govori da je poslovna prilika proizvod ili usluga koju je osmislio, odnosno inovirao
poduzetnik koji je sagledao postojece resurse i tehnologiju na kreativan naéin i uvidio priliku

za ostvarenje profita. Poslovna prilika ne zna¢i samo inovirati, nego i koristiti proizvod ili




uslugu na drugadiji nacin. Sve je oko nas moZe biti potencijalna poslovna prilika, a o

poduzetniku ovisi na koji na¢in ¢e iskoristiti svoje sposobnosti, resurse i tehnologiju.

Slika 1. Cetiri osnovne karakteristike prilike (http://www.efos.unios.hr/pokretanje-poslovnog-

pothvata/wp-content/uploads/sites/143/2013/04/PPP1 P3 Razvijanje-uspjesnih-poslovnih-

ideja_HO.pdf)

Slika broj 1. prikazuje Ccetiri osnovne karakteristike prilike koje su bitne za ostvarivanje
uspjes$nog poduzetni¢kog pothvata. Da bi poslovna prilika bila uspje$na ona mora biti trajna
za odredeno vrijeme i odredeno trziSte, a ne trend koji se samo pojavljuje na trzistu. UspjeSna
prilika kontinuirano osigurava potraznju za odredenim proizvodom ili uslugom. Dodavanje
vrijednosti krajnjem korisniku ili kupcu odnosi se na zadovoljavanju njihovih potreba za i
rjeSavanjem problema na trzi§tu. Takoder jedna od bitnih karakteristika poslovne prilike je
pravodobnost. Ukoliko poduzetnik na trZiste ude prerano, ostvariti ¢e dodatne troS§kove kroz
ulaganja u marketing 1 upoznavanje korisnika sa novim proizvodom ili uslugom. Prekasnim
ulaskom na trZiste, poduzetnik se susrece sa prevelikom konkurencijom i zasiCenim trziStem.

Da bi izbjegao dodatne troSkove, mora odabrati pravi trenutak ulaska.

Prilikom ulaska na odredeno trziste sa novim ili modificiranim proizvodom ili uslugom,

potrebno je procijeniti atraktivnosti istoga. Procijeniti postoje li ulazne barijere novim




poduze¢ima u odredenu djelatnost, postoje li zamjenski proizvodi, odnosno usluge i

procijeniti kolika je pregovaracka mo¢ kupaca i dobavljaca.

2.3 Prozor prilika

Vremenski period ulaska poduzeéa na novo trZiSte naziva se ,,Prozor prilika“. Prilikom
nastanka novog trzista prozor prilika se otvara i nova poduzeca ulaze na trZiSte. Nakon

odredenog vremena trZiste postaje zasiceno i ,,Prozor prilika“ se zatvara.

,.Prilike je potrebno uociti u pravom vremenskom periodu kako bi one bile uspjesne, isto tako
je vazno uéi na trzi$te u pravo vrijeme, niti prekasno, nit prerano. Vazna vjestina poduzetnika
je moguénost da brzo procijeni da li postoji ozbiljan potencijal za realiziranje neke ideje 1 da
odlu¢i koliko vremena i truda ¢e uloziti* (Timmons i Spinelli, 2007:89). Prilikom uo¢avanja
potencijalne poslovne prilike na trzi$tu, poduzetnik mora biti samopouzdan i odlu¢an kako bi
ulaskom u pravo vrijeme na trziSte, svoju poslovnu ideju pretvorio u uspjeSan poslovni
pothvat. Takvim pothvatom poduzetnik preuzima veliki rizik, a uz uloZen veliki rizik moZe

ostvariti najveci profit jer se pojavljuje prvi na trzistu.

31 pastion

280 minion |

100 veskiiion

Slika 2. Prozor prilika (Timmons i Spinelli, 207:118)
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Ukoliko na trziste ude prerano, moguce je da ¢e poduzetnik ostvariti gubitke jer trZiSte nije
dovoljno upoznato. Na trzistu se moraju dogoditi interne ili eksterne promjene pojedinog
trzista ili industrije da bi nastala potraznja za nekim proizvodom. Udemo li pravovremeno
uslijed neke promjene na trZiSte, naSa moguénost za profitom je veéa. O sposobnosti
poduzetnika ovisi hoce 1i uoditi potraznju ili potrebu za nekim proizvodom u pravo vrijeme.
Nakon uocavanja profitabilnosti i ostali poduzetnici ée takoder uociti potrebu ulaska na trziste

i samim time djelovati na pro$irenje prozora prilika.

3.Tehnike za generiranje poslovnih ideja

Poslovne prilike se na trzistu stvaraju uslijed internih i eksternih promjena u odredenoj
gospodarskoj grani. Uocavanje poslovne prilike predstavlja vaznu sposobnost i preduvjet za
opstanak u odredenoj industriji. ,,Poduzetnik ¢e upotrijebiti svaku taktiku koju poznaje kako
bi bolje razumio priliku, a posebno za smanjenje osobnog rizika* (Hulbert, Berman Brown i

Adams, 1997: 70).

Poduzetnici nemaju odredeni model po kojemu bi prepoznavali uspje$ne poduzetni¢ke prilike,
nego ucestalom interakcijom ideja, kreativnosti i okolnostima u svijetu sami stvaraju

potencijalne poslovne prilike.




Poduzetnitka
kreativnost

Ideje

Okolnosti u
stvarnom svijetu

Slika 3. Interakcija ideja, promjenjivih okolnosti u stvarnom svijetu i poduzetnicke

kreativnosti stvara priliku. (Prema: Timmons, 1999: 80)

Da bi se pokrenuo poduzetni¢ki pothvat, postoje razli¢iti alati i tehnike kojima moZemo
generirati poslovne ideje i uociti poslovne prilike. U svrhu generiranja poslovnih ideja i
uocavanja poslovnih prilika koriste se tehnike kreativnog razmisljanja, traze se praznine na

trzitu, analiziraju trendovi ili rjeSavaju zna¢ajni problemi kupaca.
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3.1 Kreativne tehnike

Prvi korak prema uspjesnom poduzetniCkom pothvatu je poslovna ideja. Kreiranje novih
poslovnih ideja ovise o kreativnosti poduzetnika ili poduzetni¢kog tima. Da bi poduzetnicki
pothvat bio uspje$an nije dovoljno imati samo jednu poslovnu ideje ve¢ nekoliko poslovnih
ideja s ciljem Sto kvalitetnijeg eksploatiranja uocenih prilika. Poduzetnik moze Kkoristiti
nekoliko metoda za generiranje i oblikovanje poslovnih ideja, kao na primjer: brainstorming

(,,oluja mozgova“), tematske skupine (fokus grupe) i problemska analiza.
Brainstorming (,,0luja mozgova‘)

Brainstorming ili oluja mozgova je jedna od najkoristenijih metoda za generiranje poslovnih
ideja.,,Provodi se tako da se sudionici koncentriraju na problem i potom nastoje smisliti $to
viSe, §to radikalnijih rjeSenja. Ideje bi namjerno trebale biti $to Sire i $to neobicnije, a brzina je
vazan faktor, dinami¢nost je jedna od glavnih Kkarakteristika brainstorminga‘

(https://burza.com.hr/portal/sto-je-brainstorming/1407). Ova metoda se provodi u grupama gdje

svaki pojedinac iznosi svoje kreativne ideje, a svaka smiSljena ideja se zapisuje na papir.
Kritiziranje ideje nije pozeljno jer kritiziranjem se smanjuje kreativnost i otvorenost
sudionika. Cilj samog brainstorminga je skupiti §to veéi broj ideja koje ¢e se na kraju

analizirati i odabrati nekoliko koje imaju potencijalnu priliku na trzistu.
Tematske skupine (fokus grupe)

Ova metoda se najce$ée koristi nakon brainstorming kako bi se analizirale ve¢ osmisljene
ideje.,,Fokus grupe su grupe pojedinaca koje pruzaju informacije u strukturiranom obliku, te
mogu biti izvrsna metoda za pocetni pregled ideja i koncepata. Uporabom nekog od
postojec¢ih postupaka rezultati se mogu kvantitativnije analizirati, §to fokus grupu dini
korisnom metodom, za generiranje novih proizvodnih ideja“ (Hisrich R.D., Peters M.P.,
Shepherd D.A., 2011:141). Cilj ove metode je §to Zustrija rasprava o osmisljenim idejama,
kako bi se izvukle pouke iz istih. Tokom rasprave ispitanici izraZzavaju svoja misljenja o
prednostima i nedostatcima odredene poslovne prilike i time poti¢u druge sudionike na dublje

razmi$ljanje o osmisljenim idejama.
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Problemska analiza

Problemska analiza je metoda kojom se dobivaju nove poslovne ideje rjesavanjem problema.
,»Ona koristi pojedince na nacin koji je analogan fokus grupama pri 12 generiranju novih
proizvodnih ideja. Potro$a¢ima se daje popis problema iz opée kategorije proizvoda, zatim ih
se zamoli da odrede i raspravljaju o proizvodima iz kategorije s kojima imaju odredeni
problem. Ova je metoda cesto ucinkovita jer je lakSe povezati poznate proizvode s
predloZenim problemima i do¢i do ideje za novi proizvod nego generirati potpuno novu ideju
za proizvod (Hisrich R.D., Peters M.P., Shepherd D.A., 2011:141,142). Da bi se ovom
metodom dobila nova poslovna ideja prvo je potrebno identificirati problem pojedinog
proizvoda ili usluge.“Problem se definira na temelju prikupljenih informacija. Definicija

uklju¢uje odgovore na sljedeéa pitanja:

Sto uzrokuje problem?
| b. Sto utjee na manifestaciju problema?
c. Sto bi moglo dovesti do rjeSenja problema?* (Kako rjesavati probleme i donositi
odluke?; Majda Rijavec,Dubravka Miljkovi¢, 2001:20,21)
Nakon $to se definira problem potrebno je pronaci pravo rjeSenje problema. Zatim je
= potrebno je razviti §to veci broj mogucih rje$enja i objektivno procijeniti pozitivne i
negativne ishode. Nakon pronalaska pravoga rje$enja dobiva se modificirani proizvod

ili usluga koja dodaje vrijednost krajnjem korisniku.

u tehnike
generiranja ideja)

Slika 4. Kreativne tehnike generiranih ideja (Hisrich R.D., Peters M.P., Shepherd D.A.,
2011:141,142)
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U kreativne tehnike ubrajaju se jo$ i pretrage u biblioteci i na internetu. Takvim na¢inom
istrazuju se ideje na globalnoj razini. Mogu se pronacéi proizvodi koji se koriste na inozemnim
trzi$tima i prekopirati na nase trziste ukoliko postoji moguca potraznja za takvim proizvodom.
Tehnikom kopiranja i inoviranja tudega proizvoda moze se ustedjeti novac i vrijeme potrebno
za inoviranje proizvoda. Jo$ jedan nesvakidas$nji na¢in inoviranja je ,,jedan dan sa kupcem*. U
vremenu koje provedemo s kupcem mogu se saznati njegove potrebe i moguénosti za
kupovinu, ali takoder i kakav je netko kao kupac, koji proizvodi i usluge nedostaju na naSem
trzistu ili kako da poboljsamo postojece. Sa perspektive kupca saznat ¢emo vise nego li sa
perspektive poduzetnika, jer poduzetnici ne mogu realno ocijeniti stanje na trziStu.
Kreativnost u poduzetni$tvu je veoma bitna, pogotovo kod generiranja poslovne ideje.
Tehnika kreativnog razmisljanja uvelike uSteduje novac, jer samom promjenom pakiranja
proizvoda moZemo dodati novu vrijednost. Kao posljednja tehniku kreativnog razmisljanja
navodi se uocavanje problema i njihovo rjeSenje. Uocavanje prilika moze biti jednostavno
pronalaZenja problema u gospodarskoj grani, a isto tako i jednostavno pronalaZenje rjesenja

problema. Problemi se mogu prepoznati i analiziranjem, promatranjem, intuicijom ili srecom.

3.2 Uocavanje praznina na trzistu

Generiranje poslovne ideje moze nastati kao rezultat analiziranja i uofavanja praznine na
trzi§tu. Praznine na trzi$tu nastaju uslijed nedostatka odredenih proizvoda ili usluga za kojim
postoji potraznja od specificne grupe kupaca. Takvi kupci ne posjeduju veliku kupovnu moé

da bi privukli dovoljan broj proizvodaca koji proizvode na veliko.

,,U sustavu slobodnog trzista, prilike nastaju kada se okolnosti mijenjaju, kada nastane kaos,
zbunjenost, kad se uoce nedosljednosti, zaostajanje ili vodstvo, kada imate znanje ili manjak
informacija, i kada nastanu razliite praznine u nekoj industriji ili na nekom trzistu.
(Timmons, 1990: 81) Pradenjem promjena i uoavanjem praznina na trzistu poduzetniku se
povecava moguénost za osnivanjem uspjeS$nog poduzetni¢kog pothvata. Hoce li poduzetnik
prepoznati priliku i prazninu na trZistu ovisi o njegovom poduzetni¢kom ponasanju. Ukoliko
je poduzetnik samopouzdan i spreman na rad u nesigurnim uvjetima, moguénost za ulaganje u
odredene djelatnosti se povecava. Uocene praznine na trziStu nastaju analiziranjem i

prikupljam informacija od kupaca iz okoline. Od kupaca ¢e se saznati postoji li potraznja za
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novim proizvodom ili uslugom na odredenom trzi§tu. Prilikom pokretanja odredeno
poduzetnickog pothvata, poduzetnik mora imati ekonomsku ra¢unicu kako bi se upustio u
pokretanje istoga. Primjerice kako bi trgovina odje¢om bila ekonomski isplativa za kupce
izvan prosjeka, morala bi sadrzavati i odjeu za ostale kupce ili bi poduzetnik trebao
analizirati okolinu u kojoj bi pokretao poduzetni¢ki pothvat. Praznina na trzi$tu koja se javlja
je potreba odjece za kupce izvan prosjeka, ali taj poduzetnicki pothvat poduzetniku ne
osigurava ekonomsku stabilnost poduzeca te zbog toga poduzetnik mora proSiriti ponudu

proizvoda.

3.3 Analiza trendova u okruZenju

U danasnje vrijeme kada se u poslovnoj okolini svakodnevno dogadaju promjene, neophodno
je pracenje trendova i promjena, kako bi poduzece opstalo u poslovnom svijetu. Trendovi
nastaju uslijed promjena u poslovnom okruZenju, a nove promjene stvaraju i nove poslovne
prilike. Iskoristavanjem novonastalih trendova povecava se uspjes$nost poslovanja poslovnog
pothvata. Takoder je bitno znati razliku izmedu hira i trenda. Hir predstavlja nepredvidivu
promjenu u drustvu, a trend teznju drustva za ne¢im u nekom odredeno periodu. Vremensko
razdoblje hira je krace od trenda te je zbog toga bitno prepoznati razliku. Trendovi koji se
javljaju u poslovnoj okolini dijele se na: ekonomske trendove, drustvene i kulturne trendove,

tehnoloske trendove i politicko pravne trendove (Slika 4.).

Da bi poduzetnik ostvario uspjeSan poduzetnicki pothvat potrebno je pracenje i

implementiranje svih navedenih trendova.

Spojem ova Cetiri trenda nastaje velika potraznja za novim proizvodom, koji nastaje kao

rezultat promjena u drustvu.
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Slika 5. Trendovi (http://www.efos.unios.hr/uocavanje-poslovne-prilike/wp-

content/uploads/sites/439/2013/04/UPP 2 Razvoj-uspjesnih-poslovnih-ideja.pdf)

Kako je vidljivo sa Slike 4. Glavne trendove moZemo podijeliti na ¢etiri osnovna trenda:
1.Ekonomski trend

e Ekonomski trendovi pomaZu odrediti podruéja koja su povoljna start upovima i ona
koja start upovi moraju izbjegavati
e VaZno je procijeniti tko ima novaca za troSenje i tko pokuSava smanjiti

troSkove‘“(http://www.utt.unist.hr/files/prezentacije/sihe inovacije i poduzetnistvo.p

df)

Kod ekonomskog trenda bitno je analizirati stanje u gospodarstvu. Gospodarstvo ¢ine tri bitna
¢imbenika proizvodnja, potroSnja i razmjena. Nakon $§to se sazna kakvo je stanje
gospodarstva, moze se zakljuciti postoje li barijere ulaska na odredeno trziste i atraktivnost
istoga. Stanje u gospodarstvu odredit ¢e kupovnu mo¢ kupaca, drugim rije¢ima ako je
gospodarstvo na visokoj razini to znaéi da ¢e viSe kupovati i da postoji veéa potraznja za
novim proizvodima. Kako raste gospodarstvo, tako rastu i Zelje kupaca za novim
proizvodima. Zatim je bitno saznati koje su potroSacke navike kupaca i kolika im je razina
raspoloZivog dohotka. Analizom tih podataka poduzetnik dobiva sve bitne informacije za

kreiranje poslovne prilike.
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2. Drustveni trendovi

e ,Promjene u druStvenim trendovima mijenjaju ponaSanje ljudi i tvrtki i odreduju
njihove prioritete. Pojavljuju se prilike za prilagodbu tvrtki trendovima.

e Odnose se na drustvene i kulturne trendove, demografske promjene, §to je "in" i §to
hudi misle da je

"in"“(http://www.utt.unist.hr/files/prezentacije/sihe inovacije i poduzetnistvo.pdf)

- Analiziranjem dru$tvenih trendova promatraju se demografske promjene odredenog trZista.
Demografske promjene odnose se na broj,dob,obrazovanje i religiju drustva na odredenom
podruc¢ju. Poduzetnik ¢e tim informacijama saznati koje su potrebe i Zelje kupaca. Takoder je
bitno analizirati drustvene trendove, odnosno §to je u drustvu ,,in“.Nakon toga moze kreirati

- svoj poduzetni¢ki pothvat koji ¢e zadovoljavati njihove Zelje i potrebe.
3. Tehnoloski trendovi

e  Zajedno s ekonomskim i drustvenim silama stvaraju poslovne prilike
¢ Kad se nova tehnologija stvori, ¢esto se pojave novi proizvodi koji je unaprjeduju
e Odnose se na nove tehnologije i nove nacine koristenja starih tehnologija‘“

(http://www.utt.unist.hr/files/prezentacije/sihe inovacije i poduzetnistvo.pdf)

- Tehnologija svakodnevno stvara nove poslovne prilike. Omogucava vecu produktivnost u
poslovanju i smanjuje troSkove. ,,Pojavom tzv. Pametnih telefona javlja se i sve vise
- poslovnih pothvata vezanih uz izradu aplikacija koje Stede vrijeme svojim korisnicima i
nude gotovo sve posotojece usluge na drugaciji nacin“ (Alpeza, M; Deli¢, A; Oberman
— Peterka, S; Kristi¢,D; Markovi¢, N; Osmislite i provjerite svoju poduzetnicku ideju,

2014:23).
4. Politicki pravni trendovi

e, PruZaju osnovu za nove poslovne prilike
e Odnose se na promjene u politici 1 nove zakoni i regulative,,

— (http://www.utt.unist.hr/files/prezentacije/sihe inovacije i poduzetnistvo.pdf)

Politi¢ki trendovi imaju veliki utjecaj na implementaciju poslovnog pothvata. Dono$enjem
1 promjenom zakona otvaraju se nove poslovne prilike.”... obveza izrade energetskog

certifikata stvorila je poslovnu priliku za stvaranjem poslovnih pothvata koji nude usluge
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izrade ovog certifikata... (Alpeza, M; Deli¢, A; Oberman Peterka, S; Kristi¢,D;

Markovi¢, N; Osmislite i provjerite svoju poduzetnicku ideju, 2014:23)

[z navedenih trendova mozZe se zakljuciti da svaki trend utjee na razvoj poslovne prilike.
Velika veéina poslovnih pothvata nastala je kao rezultat postojecih ideja, te samim time

stvaraju se nove mogucnosti za ulazak na trziste.

4.Modeli procjene poslovnih ideja

Ukoliko imamo poslovnu ideju koja je i poslovna prilika i nastojimo je implementirati u
poduzetnicki pothvat, tada ¢e nam se sve potrebne informacije nalaziti u modelima za
procjenjivanje. Od brojnih modela kojima je moguce procijeniti poslovne ideje, u ovom ¢e se

radu staviti naglasak na Greenov 1 Timmonsov model.

Green-ov model (2015.) sluzi za procjenu vjestina poduzetnika, ali i za procjenu industrije u
koju ulazimo. Navedenim modelom dobiva se jasnija slika o strukturi industrije i konkurenciji
te kako ta slika utjece na na§ poduzetnicki pothvat. Timmons-ov model (1999) kao kljué
uspjeha poduzetni¢kog pothvata navodi priliku, resurse, tim. ,,Dobre prilike su i1 poZeljne i
dostiZzne ¢lanovima tima uz uporabu resursa koji im stoje na raspolaganju* (Timmons, 1999:
85). Pravilnim raspolaganjem resursa koje poduzetnik posjeduje uz dobro vodstvo,
kreativnost i jasnu viziju prilike moguce je ostvariti uspje$ni poduzetni¢ki pothvat. Timmons-
ov model sluZi kao procjenitelj poslovne ideje, odnosno daje odgovor je li poslovna ideja
ujedno 1 poslovna prilika. Primjenom dobrobiti Green-ova i Timmons-ova modela te

integracijom njihovih osobina procjenjuje se uspjesnost poslovne ideje.

4.1 Green-ov model

Green-ov model (2015.) prikazuje vaznost poduzetni¢ke osobine, ponas$anja i motiviranosti
poduzetnika pri uocavanju poslovne prilike, te naglasava bitnost analize industrije i

djelatnosti potencijalne gospodarske grane u koju poduzetnik Zeli uéi. Model se sastoji od
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devet elemenata koji su podijeljeni u tri skupine. U prvoj skupini nalaze se poduzetnicke
osobine, poduzetni¢ka motivacija i poduzetni¢ko ponaSanje, u drugoj skupini nalazi se stanje
industrije, struktura industrije i makroekonomske promjene, a u posljednjoj konkurencija,

inovacija vrijednosti i identifikacija prilike.

IDENTIFIKACHA
PRILKE

Slika 6. : Green, J.V. (2015), The Opportunity Analysis Canvas: A New Tool for Identifying
and Analyzing Entrepreneuerial Ideas, Third Edition, Venture Artisans LLC.

Poduzetni¢ke osobine

Poduzetnik je najvaZnija sastavnica prilikom pokretanja poduzetni¢kog pothvata, dobar
poduzetnik lakse savladava prepreke na koje nailazi na putu k uspjehu u poslovanju. Osobine

koje poduzetnik treba posjedovati su sljedece:
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e predanost, upornost — predanost i upornost omoguéavaju poduzetniku svladavanje
prepreka, a mogu i zna¢ajno nadomjestiti neke druge slabosti poduzetnika

e sposobnost vodenja drugih — poduzetnici su sposobni za postavljanje dohvatljive
vizije, spremnije i brze uce od drugih i imaju strpljenja za poduc¢avanje drugih

e opsjednutost prilikom — uspjesnog poduzetnika opsjednutost vodi rjeSavanju pitanja 1
problema

e toleranciju na rizik, spremnost na rad u nesigurnom okruZenju — u danasnjici je vrlo
vaZno biti spreman na ne sigurno okruZenje, poduzetnik treba biti spreman za rad u
nesigurnim, stresnim i te$kim uvjetima, rad 1 bez redovitih prihoda

e kreativnost, prilagodljivost i samopouzdanost — dobar poduzetnik vjeruje u sebe, odise
samopouzdanjem i prilagodljiv je jer je svjestan da je to nafin prema postizanju
uspjeha

e motivacija za izvrsno$¢u — motiviranost prema usavrSavanju i postizanju izvrsnosti

trebala bi biti odlika svakoga

Poduzetnicke osobine dolaze do izrazaja prilikom analiziranja i generiranje poslovne ideje.
,Neuspjesni poduzetnici izjednaCavaju ideju i priliku; uspjesni poduzetnici znaju razliku.*
(Timmons, 1999: 1) Poduzetnik mora imati jasno definirane ciljeve koje planira ostvariti.
Uporno$¢u poduzetnik nastoji  ostvariti svoje ciljeve, unato¢ neuspjehu. Takoder

samopouzdanje i motivacija su osobine koje poduzetniku ulijevaju snagu za ostvarenjem istih.

UspjeSan poduzetnik trebao bi posjedovati sve navedene osobine, ali to ne znaci da se
uspjesnim poduzetnikom rada. Sve navedene osobine i vjeStine mogu se nauciti i uvjezbati

samo su potrebni volja i vrijeme.

Poduzetnicka motivacija

Motivacija pokreée i odrzava ponaSanje poduzetnika usmjereno k ostvarivanju zamisljenih

ciljeva. Poduzetni¢ka motivacija se sastoji od tri faktora:
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Samoucinkovitost

,predstavlja vjeru u osobnu sposobnost rjeSavanja (izvrSenja) odredenog zadatka.
Samouvjerenost i samoucinkovitost nisu sinonimi jer je samoucinkovitost vezana uz
odredeni zadatak.* (prezentacijski materijali: Deli¢ A.
http://www.efos.unios.hr/uocavanje-poslovne-prilike/wp-

content/uploads/sites/439/2013/04/UPP 5 Motivacija-za-poduzetni%C5%A 1tvo.pdf)

Kognitivna motivacija

,Rije¢ kognitivno predstavlja sam proces razmisljanja. Pojedinci s visokom
kognitivhom motivacijom uzivaju u traZenju, prikupljanju i analiziranju informacija,
dok oni s niskom kognitivnhom motivacijom se oslanjaju na iskustva, intuiciju,
pretpostavke i sreéu. Pojedinci koji imaju visok stupanj kognitivnog razmis$ljanja
imaju sposobnost prisjetiti se i na drugaciji naCin povezati postoje¢e podatke i

informacije. (prezentacijski materijali: Deli¢ A. http://www.efos.unios.hr/uocavanje-

poslovne-prilike/wp-content/uploads/sites/439/2013/04/UPP 5 Motivacija-za-
poduzetni%C5%A1tvo.pdf)

Tolerantnost prema dvosmislenom i nedostatku informacija i podataka

»lolerantnost prema dvosmislenosti je tendencija k opaZanju dvosmislenosti ili
nejasnih situacija kao prihvatljivih pa ¢ak i pozeljnih. Poduzetnici djeluju u
promjenjivom okruzenju, stoga moraju biti spremni na suofavanje s ne predvidim
dogadajima.

(prezentacijski materijali: Deli¢ A. http://www.efos.unios.hr/uocavanje-poslovne-
prilike/wp-content/uploads/sites/439/2013/04/UPP_5 Motivacija-za-
poduzetni%C5%A 1tvo.pdf)

Poduzetnicka motivacija je spoj samoucinkovitosti, kognitivne motivacije i tolerancije prema
dvosmislenom. Samoucinkovitost se moZe definirati kao vjerovanje poduzetnika u njegove
sposobnosti za uspje$nim ostvarenjem zadataka i ciljeva koji su mu postavljeni. Ukoliko
poduzetnik ima visoku razinu samoucinkovitosti veée su $anse za uspjehom poduzetni¢kog
pothvata. Uspjesnost pothvata ovisi i 0 visokoj kognitivnoj motivaciji poduzetnika. Visoka
kognitivna motivacija predstavlja volju poduzetnika za istraZivanjem, prikupljanjem podataka
1 pronalazak rjeSenja. Takoder da bi se poduzetnik potpuno posvetio uspjesnosti poslovne

prilike potrebna je i tolerancija prema nepredvidivim dogadajima. Poduzetni¢ka motivacija je
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motivacija koja pokreée poduzetnika i zadrZzava na putu k ostvarenju uspje$nog poslovnog

pothvata.

Poduzetnicko ponasanje

Poduzetni¢ko ponaSanje uvelike utjee na pokretanje poslovne prilike. Samopouzdanje, odnos

prema riziku, interpersonalne vjestine i socijalni kapital pridonose pozitivnom poduzetnickom

ponasanju

Samopouzdanje
,povjerenje u sebe i vlastitu sposobnost da moZete ispuniti zadatak i da ste najbolja
osoba za to. Samopuzdanje znaci da prenosite svoje ideje i stavove na pozitivan nacin

i imate pozitivan utjecaj na druge.”( http://www.efos.unios.hr/upravljanje-osobnim-

razvojem/wp-content/uploads/sites/437/2013/04/PV1 01 samosvijest 2016-17 web.pdf)

Odnos prema riziku
Poduzetnici imaju veliku toleranciju prema riziku, odnosno njihov poduzetnicki

pothvat je u detalje isplaniran tako da im je rizik sveden na minimum

Interpersonalne vjestine

Su vjestine odrZavanja odnosa izmedu ljudi, emocionalna inteligencija( upravljanje
ljutnjom). Vjestine sa kojima kontroliramo svoje osjecaje i odnose sa ljudima.
Socijalni kapital

Odnosi se na drustveni kapital koji posjedujemo koliko i koje ljude poznajemo te
koliko brzo se mogu saznati odredene informacije.

Poduzetnici s velikim socijalnim kapitalom su kreativniji, u¢inkovitiji, nalaze bolja
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Stanje industrije

Prije ulaska sa novim proizvodom na trZite potrebno je analizirati stanje industrije. Tako se
saznaje koliko je atraktivno trziste, koje su barijere ulaska na trziste, tko su nam konkurenti,
ima 1i na§ proizvod supstitut. Jedan od modela sa kojim se saznaju sve bitne informacije o

trzi$tu naziva se Porterov model ili model pet konkurentskih sila.

poduzets

Slika 7. Porterov model pet konkurentnih sila (http://www.efos.unios.hr/uocavanjeposlovne-

prilike/wp-content/uploads/sites/439/2013/04/UPP 6 Gledatipoduzetni%C4%8Dki.pdf)

Barijere ulaska u industriju

¢ Ukoliko ne postoje barijere ulaska u industriju, na trzistu ¢e vladati jaka konkurencija.
Zbog toga je potrebo postaviti ulazne barijere kako bi se odrzala optimalna koli¢ina
konkurencije na trzistu. Najucestalije barijere ulaska u industriju su: velika pocetna

ulaganja, ekonomija obujma, tro§kovna prednost, diferencijacija proizvod i dr.

" Konkurenti

e Na trZiStu postoji trenutna i nova konkurencija, a konkurencija predstavlja poduzeca
koja dijele zajedni¢ke kupce, proizvode, tehnologiju i dr. Ukoliko je konkurencija na
trzistu jaka poduzece mozZe ostvariti gubitke, gubitke kroz smanjenje profita, ali i kroz
povecanje ulaganja u marketing. Poduzetnik konstantno treba motriti rad

konkurentskih poduzeca, da bi odrzao konkurentsku prednost

21



Pregovaracka mo¢ dobavljaca

e _Dobavlja¢i imaju zadatak da industriju opskrbljuju sirovinama, dijelovima, radom,
energijom, novcem i sl. Sto je ve¢a ovisnost poduzeéa u industriji o dobavlja¢evim

proizvodima, to je vefa snaga dobavljada“ (http://profitiraj.hr/porterove-sile-

pregovaracke-pozicije-kupaca-i-dobavljaca/).

Pregovara¢ka mo¢ kupaca

e ,Pregovaratka moé¢ kupaca ovisi ponajprije o broju i veli¢ini kupca. Sto je veéi broj
jatih kupaca, veci je njihov utjecaj na proizvodace, distributere, maloprodajni 1
veleprodajni lanac* (http://profitiraj.hr/porterove-sile-pregovaracke-pozicije-kupaca-i-
dobavljaca/).

e Da bi poduzeée zadrzalo svoje kupce potrebno je konstantno zadovoljavati njihove

Zelje 1 potrebe
Supstituti

e Predstavljaju proizvode koji zadovoljavaju istu potrebu, ali na razli¢it na¢in. Borba

poduzetnika za isti djelom proracuna kupca

Porterovim modelom se prikazuje je li odredena industrija atraktivna i vrijedi li u nju ulagati.
Takoder prikazuje koncentraciju trenutnih i novih konkurenata i koli¢inu zamjenskih
proizvoda ili usluga. Pregovara¢ka mo¢ kupaca ovisi o broju i veli¢ini, dok pregovaracka mo¢
dobavljaca ovisi o ovisnosti poduze¢a o njihovim resursima. Navedenih pet sila utjecu i

odreduju profitabilnost industrije.

Struktura industrije

Klju¢ni faktori koji su bitni za strukturu industrije su kapitalna intenzivnost industrije,
intenzitet 1 utjecaj marketinga,koncentracija poduzeca i veli¢ina poduzeéa. U nastavku biti ¢e

objasnjeni pojmovi:

Kapitalna intenzivnost
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e Predstavlja sredstva potrebna za ulazak u industriju i konkuriranje unutar industrije.
Za neka trziSta su potrebna vecéa sredstva za ulazak, a za neka trzista su potrebna

manja. Tim naéinom se stvara barijera ulaska u industriju
Utjecaj marketinga

e Marketing ima veliki utjecaj za odrZavanje proizvoda ili usluge na nekom trzistu. U
industrijama gdje je veliki intenzitet i utjecaja marketinga, korisnici su fokusirani na
poznate brendove i kupovinu starih proizvoda, dok u industrijama gdje je intenzitet i

utjecaja marketinga nizak kupci su spremni kupovati nove proizvode ili usluge

Trzisna koncentracija

o Za poduzetnika trzi$na koncentracija moze predstavljati prednost i izazov , takoder
moze se promatrati kroz broj konkurencije u industriji. Poznavanje konkurencije
veoma je bitno za strukturu industrije u koju poduzece planira uéii poznavanje

resursa sa kojim konkurencija raspolaze

Makroekonomske promjene

Makroekonomske promjene utje¢u na uspjesnost pokretanja poduzetni¢kog pothvata. Kako bi
se poduzetnicki pothvat uspjes$no plasirao na trziste, poduzetnik mora pratiti sve promjene u
okolini. Neke od promjena koje su bitne za uspjes$nost pothvata su: demografske promjene,
psihodemografske, tehnicko-tehnoloski trendovi te socijale promjene. Praenjem navedenih

promjena saznati ¢e se Zelje i potrebe kupaca u danom trenutku.

Konkurencija

»lzuzetno je vazno prije odluke o realizaciji poslovne ideje, analizirati koliko poduzeca veé
nudi proizvode / usluge koji zadovoljavaju istu potrebu kod kupaca. Osim broja poduzeéa

koja ve¢ posluju u djelatnosti koja je vama zanimljiva, bitno je znati i koliko ima poduzeéa
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koja vam mogu biti dobavljadi, distributeri, pa i kupci ukoliko je va§ proizvod/ usluga
namijenjen i poslovnim korisnicima.” ( Alpeza, M; Deli¢, A; Oberman Peterka, S; Kristié,D;
Markovi¢, N; Osmislite i provjerite svoju poduzetni¢ku ideju,2014:32). Nakon §to saznamo

sve bitne informacije o konkurenciji, poduzetnik se moZe upustiti u realizaciju poslovne ideje.

Inovacija vrijednosti

Sluzi poduzetniku kao usporedba izmedu vlastitog proizvoda i konkurentskog. Time
poduzetnik saznaje koliko se njegov proizvod razlikuje od drugih i kolika je razlika u cijeni.
Cijena za kupce predstavlja razinu kvalitete i vrijednost, dok za poduzetnika cijena znaci
razliku izmedu prihoda i rashoda odredenog proizvoda. Inovacija vrijednosti postizemo kada
dobijemo ravnoteZu izmedu prihoda i rashoda,cijene i kvalitete proizvoda. Inovacije se moze

promatrati kroz krivulju vrijednosti.

,Krivulja vrijednosti je alat za razvoj 1 ponudu inovacije vrijednosti, to je dijagram u kojemu
se usporeduju faktori odredenog proizvoda ili usluge prema relativnoj skali od nize do vise
vrijednosti. Faktori su najée$§¢e mogucnosti, prednosti, cijena, brand, lokacija i brojni drugi
prikupljeni istrazivanjem trZista‘* (prezentacijski materijali Deli¢ A.

http://www.efos.unios.hr/uocavanje-poslovne

prilike/wpcontent/uploads/sites/439/2013/04/UPP 8 Inovacija-vrijednosti.pdf).

Identifikacija prilike

Za prepoznavanje poslovne prilike moZe se koristiti metoda Cetiri sidra. Metoda se sastoji od

Cetirl pitanja na koja dobivamo odgovor je li nasa poslovna ideja ujedno i poslovna prilika.

Metoda c¢e se opSirnije opisati u sljede¢em poglavlju.

Metoda sluZi poduzetniku za lakse i brZe prepoznavanje prilike. ,,Poduzetnici prepoznaju
priliku na trZi$tu u trenutku kada postanu svjesni svoje okoline te problema, potreba i

nedostataka u njoj“ (Allen, Kathleen R. (1999.), Growing and Managing an Entrepreneurial
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Business. Houghton Mifflin Company, Boston, USA, str. 116-117.). Poduzetnik treba

nastojati rijesiti problem, ali da pri tome 1 zaradi.

4.2 Timmons-ov model

Uspjes$ni poduzetnici koriste metode procjenjivanja poslovnih ideja. ,,Dobre prilike su i
pozeljne i dostizne ¢lanovima tima uz uporabu resursa koji im stoje na raspolaganju‘
(Timmons, 1999: 85). Kako autor modela navodi da je pravilna uporaba resursa sa kojima tim
raspolaZze neophodna za uspjeSnost poduzetni¢kog pothvata, tako poduzetnik i njegov tim

moraju vjerovati u svoju ideju i Zeljeti ostvariti svoj cilj.

Timmons-ov model Cetiri sidra sastoji se od Cetiri pitanja. Pitanja su postavljena tako da

dobivenim odgovorima se saznaje je li poslovna ideja ujedno i poslovna prilika.

Slika 8. Timmonsov model Cetiri sidra za provjeru je li neka ideja ujedno i prilika.(
http://bib.irb.hr/datoteka/957271.Ljubica_Matek magistarski_rad.pdf)

Pitanja na koja je potrebno odgovoriti su sljedeca:

e U ¢emu je inovacija vrijednosti vase poslovne ideje? Dodaje li vasa poslovna ideja

znacajnu vrijednost za ciljnog kupca?
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e RjeSava li vasa poslovna ideja znacajan problem, odnosno zadovoljava li neku
nezadovoljenu potrebu vaseg ciljnog kupca?

e Koju su cijenu ciljni kupci spremni platiti? Kakvo je trziSte, odnosno kakva je
profitabilnost vase poslovne ideje? Donosite zakljuc¢ak na osnovu prethodno obradenih
analiza ima li vaSe ciljno trziSte sljedece karakteristike: veliko trziste ili trZiSna niSa,
visoke profitne marZe, mogucénost osiguranja dovoljno slobodnog nov¢anog toka,
visoki profitni potencijal i imate 1i osiguran sav pocetni kapital?

e Imate li vi, kao poduzetnik, i va$ tim sve potrebne poduzetni¢ke osobine, znanja,
motivaciju i strast za pokretanje poslovnog pothvata?

(http://www.efos.unios.hr/uocavanje-poslovne-prilike/wp-

content/uploads/sites/439/2013/04/Upute-za-pisanje II zadaca.pdf)

Odgovori na pitanja moraju biti jasni kao bi poduzetnik uspjesno analizirao poslovnu ideju i
dokazao je li poslovna ideja ujedno i poslovna prilika.

,Ako Zelimo vidjeti koja je razlika izmedu uspjes$nih i neuspje$nih poduzetnika,najvaznije
umijece je prepoznavanje poslovne prilike. Sada smo naudili kako usustaviti taj proces i
poducavati poduzetnike u tom smislu. Najuspjesniji poduzetnici su oni koji uspijevaju pronaci
stvarnu trzinu niSu koja je dovoljno velika da omoguéi zadovoljavanje njihovih potreba i
zelja. Uspjes$ni poduzetnici shvaéaju vaznost ,,neuspjeha na papiru“. Oni pazljivo procjenjuju
svoju ideju kako bi bili sigurni da za nju postoji adekvatno trZiste i dovoljno velika profitna
marZa prije nego uopce pokrenu svoj poduhvat“ (Cornwall, 2005:1). Teorijskim djelom
pokazalo se koliko uo€avanje poslovne prilike utjeCe na uspjes$nost poduzetni¢kog pothvata.
Koliko su bitne poduzetni¢ke vjeStine za prepoznavanje poslovne prilike i sposobnost
razlikovanje poslovne ideje od poslovne prilike. Uspjesan poduzetnicki pothvata ostvarit ¢e se
ukoliko poduzetnik koristi sve navedene tehnike i alate i posjeduje sposobnost praéenja

promjena i trendova u okruZenju.

U prakti¢nom djelu procijeniti ¢e se poslovna ideja koja je nastala unutar kolegija ,,Uo¢avanje
poslovne prilike Cilj prakticnog djela je procijeniti je 1i naSa poslovna ideja ujedno i

poslovna prilika.
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5.Prakti¢ni primjer: procjena poslovne ideje

U navedenom dijelu bit ¢e predstavljen i analiziran prakti¢ni primjer procjene poslovne ideje
koja se temelji na osmisljanju poslovne ideje unutar kolegija ,,Uocavanje poslovne prilike*
koja je provedena analizom industrije metodom Porterovog modela pet konkurentskih snaga.
Makroekonomske promjene su vezane uz trendove te stoga, imajuci u vidu svoju poslovnu
ideju, objasnjen je utjecaj istih na poslovnu ideju, jakosti i slabosti potencijalne konkurencije

te je prikazan grafikon vrijednosti naseg proizvoda u odnosu na konkurenciju.

Ideja je misao, zamisao o ne¢emu, odnosno, razmisljanje o ne¢emu i kao takva predstavlja tek
pocetak ulaska u ,,svijet poduzetni§tva“. ,,Poslovna se ideja moZe definirati kao kratak opis
osnovnih radnji buduéeg poslovnog pothvata. Ona je zapravo kombinacija nas$ih resursa i
vrijednosti za krajnjeg kupca ili korisnika. Poslovna je ideja pocetak svakog poduzetnickog
pothvatal®. Poslovna ideja koja je osmisljena na kolegiju Uocavanje poslovne prilike odnosi
se na tehnologiju. Nasa ideja je bila osmisliti narukvicu kao punja¢ za mobitel ili tablet.
Smatramo da se danas sve vi$e koristi moderna tehnologija, odnosno mobiteli i tableti, a ako
ucestalo koristimo uredaj to znaci da je potrebno i brzo punjenje uredaja. Nasim proizvodom
bismo olak$ali postupak punjenja baterije i napunili uredaj bez obzira na mjesto gdje se
korisnici nalaze. Narukvica bi u isto vrijeme bila punja¢ i modni dodatak. Ciljano trziste na
koje se Zelimo orijentirati su mlade djevojke i momci. Da bi ideja ujedno bila i poslovna
prilika, potrebno ju je provesti kroz analizu trzi$ta. Analizom trzita bismo ustanovili je li
moguée provesti poslovnu ideju te bismo saznali tko nam predstavlja trenutne prijetnje i tko

¢ini nasu konkurenciju.
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Tablica 1. Model pet konkurentski snaga (Izvor: Autor)

Iz Porterovog modela konkurentskih snaga vidljivo je da na$ proizvod ima visoku prijetnju od
supstituta. Supstituti koji prijete naSem proizvodu su razne maske za mobitel koje u sebi
sadrZe ugradenu dodatnu bateriju, zatim prenosivi punja¢ odnosno baterija koja je prenosiva.

Ti proizvodi nam predstavljaju konkurenciju, ali na$ proizvod nudi dvojno zadovoljstvo.

Narukvica ima prednost jer predstavlja modni dodatak i punja¢. Danas je konkurencija
tehnologije u rastu jer postoje razni proizvodaci i poznati brendovi koji kontinuirano izdaju
nove proizvode. U takvoj situaciji je potreban dobar marketing kako bismo lakse dosli do
na$ih kupaca. Smatram da samo sa ovim proizvodom ne bismo bili konkurenti. Proizvod bi se
trebao prodavati ve¢ postoje¢im trgovina, koje bi uz proviziju prodavale na$§ proizvod.
Prodaju bismo orijentirali na web-shop jer bi se time umanjio fiksni troSak. Za ovaj proizvod
nije potreban veliki broj dobavljaca, sve bi se dobavljalo putem interneta odnosno ebay-a.
Proizvod i kupci su najvaznija stavka poduzeca. Po mogucnosti je bolje imati $to vise lojalnih
kupaca. Kupci utjeCu na na$§ proizvod na nacin da sami biraju dizajn i jaCinu punjaca.
Najja¢im marketingom smatramo druStvene mreze. Na druStvenim mreZama su
najzastupljeniji mladi, koji su nam ujedno i ciljano trZiste. NasSe start-up poduzece bavilo bi se
isklju¢ivo sa proizvodnjom ,Narukvica punjaca“. Proizvod se razlikuje od konkurentskih
proizvoda po tome §to ima dvojnu funkciju. Prva i najbitnija funkcija je tehnoloska, odnosno

punja¢ za mobitele, druga funkcija je modni dodatak, a smatramo da to dosta dodaje na
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vrijednosti naSeg proizvoda. Klju¢na stvar je u tome $to bi kupac prilikom naru¢ivanja
narukvice sam odlu¢ivao o dizajnu. Cijena naSeg proizvoda bila bi oko 400 kuna.
Konkurentski proizvodi su nesSto jeftiniji nego na$ proizvod. Maske koje u sebi imaju
ugradenu dodatnu bateriju imaju cijenu oko 250 kuna, a prijenosne baterije imaju cijenu oko
200 kuna. Sva tri proizvoda obavljaju istu funkciju. Onaj proizvod koji ima bolji marketing,
imat ¢e i bolju prodaju. Na§ marketing bi se oslanjao na drustvene mreze, kao $to je re€eno,

nase ciljano trziste su mladi ljudi.

Slika 8. Narukvica punja¢ ( https://www.vidi.hr/Pop-Tech/Narukvica-punjac-mobitela)

Prema naSem istraZivanju u Hrvatskoj trenutatno nema takvih proizvoda. Takav proizvod se
jedino moze kupiti putem web-shopa iz neke druge zemlje. To je ono $to nama daje na
prednosti, zbog brzine dostave proizvoda. Ulazne barijere koje se mogu pojaviti su pocetna
ulaganja, troskovi marketinga, istraZivanje trziSta. Danas u Hrvatskoj imamo moguénost
ostvarenja potpore za samozaposljavanje. Novac koji jedna osoba moZe ostvariti iznosi 50
000 kuna, a ukoliko bi se udruzila sa nekim, potpora se udvostru¢uje. Taj na¢in financiranja bi
nam uvelike pomogao jer bi to bio veliki vjetar u leda. Taj novac bismo iskoristili na izradu

web-shopa, troSkove otvaranja obrta, doprinose na placu i opremu.
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KRIVULJA VRIJEDNOSTI

g pABSkE  mgpNErurica  ~p-Prijencsi punjati

CIJENA DOSTUPNGST  roufina POTRAZNIA EORISTENOST
EONUDE

Graf 1. Krivulja vrijednosti (Autor)

Iz Timmons-onovog modela Cetiri sidra u pogledu na ciljanoga kupca stvara dodanu
vrijednost zbog moguénosti odabira dizajna odnosno stvaranja personalizirane narukvice za
svakog kupca zasebno. Smatram da je kupac spreman platiti viSe za proizvod koji je
personalizira i ima dvojnu funkciju, nego li za neki proizvod koju pruza samo jednu funkciju i
nije personaliziran. Ukoliko bismo dobili potporu za samozapoSljavanje, imali bismo
dovoljno pocetnog kapitala s kojim se mozZe ostvariti ve¢i profit. Veéi profit bismo ostvarili
zbog toga $to bi sa potporom u pocetku mogli placati fiksne troskove poduzeéa. TrZiSte na
koje ulazimo je veliko zbog popularnosti tehnologije, te smatram da bismo mogli konkurirati
drugim veéim poduzeéima zbog pruZanja drugacije usluge od drugih. Smatram da na$ tim ima
veliku kognitivhu motivaciju, te svatko od nas ima dobar dio poduzetni¢kih osobina.
Upornost i strast prema poslu za ovu poslovnu priliku su veoma bitni zbog veli¢ine trZiSta.
Znanja koja trenutacno posjedujemo nisu u potpunosti dovoljna da bi poslovni pothvat u
potpunosti bio uspjesan. Kako bi nam poslovni pothvat uspio, morali bismo nadograditi naSe
znanje, razmijeniti informacije i misljenja s nekim uspje$nijim poduzetnicima i time ¢emo
ojacati na$ socijalni kapital koji nam moze uvelike biti od koristi. Kao krajnji zaklju¢ak nase
poslovne ideje smatram da je nasa ideja poslovna prilika, jer naSe poduzece pruza drugacije
proizvode nego konkurencija. Da bismo opstali na trziStu, trebali bismo ponuditi veéi
asortiman proizvoda. Na samom pocetku bismo se orijentirali na krajnjeg kupca, ali sa rastom

prodaje bili bismo u moguénosti prodavati i u veleprodaji. Osobno bih se odlu¢io na ovakav
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poduzetnic¢ki pothvat. Medutim, ako bismo se odlu¢ili uistinu uéi u ovaj poduzetnicki pothvat,

potrebna su jo§ mnogobrojna istraZivanja.

6.Zakljucak

U danasnje vrijeme da bi poduzetnik pokrenuo uspjesan poduzetnic¢ki pothvat potrebni su mu
resursi, prilika i tim. Za pokretanje poduzetni¢kog pothvata potrebna je poslovna ideja koju
treba analizirati 1 vidjeti je 1i se radi o polovnoj prilici. Poslovna prilika mora biti atraktivna,
trajna, pravodobna i mora dodavati dodatnu vrijednost krajnjem kupcu. Trzista na kojima
poduzetnici djeluju su vrlo promjenjiva te je nuzno pracenje trendova koji se svakodnevno
mijenjaju da bi poduzeca opstala ili krenula u nove poduzetnicke pothvate. Pracenjem
promjena na trzi$tu, odnosno promjena u gospodarstvu, drustvu i ekonomiji saznajemo kakve
su zelje i potrebe kupaca. Pravovremenim ulaskom na trziste sa proizvodom ili uslugom za
kojima postoji potraZnja ostvariti ¢e se profitabilnost. Ukoliko na trZite udemo prerano ili

prekasno profit se smanjuje.

Procjenjivanjem uspjesnosti poslovne ideje mogucée je ostvariti kroz dva modela. Green-ovim
modelom (2015) analiziramo poduzetnika i njegove vjestine, ali 1 industriju u cijelosti.
Njegovom metodom saznajemo kolika je zasi¢enost trzista u koje ulazimo te kolika je
konkurencija. Za realizaciju odredene poslovne ideje poduzetnik mora posjedovati sve bitne
vjestine i biti potpuno upucen u gospodarsku granu u koju ulazi. Timmons-ovim modelom
Cetiri sidra (1999) prikazano je bitnost procjenjivanja poslovne ideje. Prema Timmons-ovom
modelu za implementaciju uspje$ne poslovne ideje potreban je dokazati je li poslovna ideja

ujedno i poslovna prilika.

Procjenom poslovne ideje ,,Narukvica punjac” nije odrziva poslovna ideja zbog velikog broja
konkurenata. Konkurencija se ne odnosi samo na proizvodace identi¢nog proizvoda vedi
proizvodaci supstituta toga proizvoda. Najveéi problem ovoga poduzetnickog pothvata je
nedostatak znanja i vjeStina potrebnih za izradu samog proizvoda. Ostali nedostatci ovog
poduzetnitkog pothvata su male financije §to onemogucuje marketing i malu ponudu
proizvoda. OdrZivost ovakvog poslovnog pothvata moguca je uz vece financije i detaljno

istrazivanje trZiSta.
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DanaSnje vrijeme je veoma turbulentno za poduzetnike. Poduzetnici moraju biti spremniji na
preuzimanje rizika i biti §to kreativniji u osmisljavanju poduzetni¢kih pothvata. Poduzetnic¢ki
pothvat ne mora biti inovativan da bi bio uspjesan, ve¢ koristenjem postojecih pothvata na
kreativniji na¢in dodaje se nova vrijednost proizvodu. Ulaganjem u osobne vje$tine i

ulaganjem u samoga sebe poduzetnik postaje uspjesniji.
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