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Ekosustav za prijenos poslovanja malih i srednjih poduzeéa
SAZETAK

U ovom diplomskom radu opisuje se proces prijenosa poslovanja kao jednog od klju¢nih faza
zivotnog ciklusa svakog poduzeéa. Samim prijenosom poslovanja osigurava se kontinuitet
postojanja i poslovne aktivnosti poduzeca. Prijenos poslovanja moze se obaviti na nekoliko
razli¢itih nacina, a svaki od nacina zbog svoje kompleksnosti iziskuje vrijeme 1 ekspertizu.
U radu je stavljen naglasak na razumijevanje teorijskog okvira istrazivanja prijenosa
poslovanja i na same teorije koje pomazu u razumijevanju faktora koji utjecu na prijenos

poslovanja i na samu uspjesnost navedenog procesa.

Opisano je stanje u Republici Hrvatskoj te je prikazana i problematika situacije u drzavi.
U nastavku rada spominju se i opisuju modeli prijenosa poslovanja te komponente koje imaju

utjecaj na prijenos poslovanja.

Cilj ovog diplomskog rada je pojasniti i prikazati vaznost odnosno kompleksnost procesa
prijenosa poslovanja. Provedeno je i primarno istrazivanje kojim je pojasnjena problematika i
komponente ekosustava sa naglaskom na Osjecko- baranjsku i Viroviticko- podravsku
zupaniju. Osim primarnog istrazivanja provedeno je i sekundarno kojim se dolazi do
informacija o financijskim institucijama i platformi Alpha Capitalis koja pruza usluge
prodavateljima i kupcima poduzeca. Dobiveni rezultati istrazivanja na podrucju promatranih

Zupanija ne razlikuju se u znacajnoj mjeri od ostatka Hrvatske.

Sam diplomski rad dobra je osnova za razumijevanje procesa prijenosa poslovanja te moze
posluziti svim osobama sa nedovoljnim znanjem o navedenoj temi te poduzetnicima koji ¢e se

vrlo vjerojatno u svojoj karijeri susresti sa ovim kompleksnim procesom.

Kljucéne rije¢i: prijenos poslovanja, kupac, prodavatelj, mala i srednja poduzeéa, ekosustav

za prijenos poslovanja



Business transfer ecosystem of small and medium enterprises
ABSTRACT

This thesis describes the transfer of the business as one of the key phases in the life cycle of
every company. The transfer of the business ensures the existence of company's business
activities. Transfer can be done in several different ways, however, each of these ways
requires time and expertise due to its complexity. The paper emphasizes the understanding of
the theoretical framework of the business transfer research and the theories themselves that

help to understand the factors that affect business transfer and the very success of this process.

The situation in the Republic of Croatia is described and the issue of the situation in the
country is presented. In the following chapters of this paper, transfer models and components
that have an impact on the transfer itself are mentioned and described.

This paper aims to explain and present the importance and complexity of the transfer process.
Primary research was conducted to clarify the issues and the components of the ecosystem
with an emphasis on Osijek-Baranja and Virovitica-Podravina counties. In addition to the
primary research, a research based on secondary data was conducted to obtain information on
financial institutions and the Alpha Capitalis platform, which provides services to sellers and

buyers of companies.

The obtained research results in two selected counties do not differ significantly from the rest
of Croatia. The thesis itself is a good basis for understanding the process of business transfer
and can be useful to those with insufficient knowledge of the subject, especially to
entrepreneurs who are likely to find themselves in this complex process at least once in their

careers.

Keywords: business transfer, buyer, seller, small and medium enterprise, business transfer

ecosystem
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1. Uvod

Diplomski rad na temu Ekosustav za prijenos poslovanja kod malih i srednjih poduzeca
sastoji se od 8 poglavlja koji obraduju podru¢je prijenosa poslovanja malih i srednjih
poduzeca. Navedena tema je odabrana ponajvise zbog zanimljivosti i atraktivnosti kolegija
Transfer poslovanja u malim i srednjim poduzec¢ima koji se slusa redovno u tre¢em semestru
na diplomskom studiju Ekonomskog fakulteta u Osijeku. Rad produbljuje i poveéava opseg
znanja teorijskog dijela i ukazuje na problematiku koja je vezana uz temu prijenosa
poslovanja u Hrvatskoj, to¢nije Osjecko-baranjskoj i VirovitiCko-podravskoj zupaniji.
Posebno je zanimljivo napomenuti kako obrazovni sustav kroz osnovnoskolsko,
srednjoskolsko, preddiplomsko i veé¢inu smjerova diplomske razine ne priprema pojedinca na

vaznost poznavanja i shvacanja vaznosti prijenosa poslovanja.

Poznavanje teorijskog dijela navedene teme sa sigurnoS¢u ¢e utjecati na samu uspjesSnost
provodenja kompleksnog procesa prijenosa poslovanja u malim 1 srednjim poduze¢ima. Sama
uspjeSnost provodenja procesa prijenosa poslovanja od velike je vaznosti za samog
poduzetnika, za potencijalne nasljednike ili kupce poduzeca, ali i za gospodarstvo Republike

Hrvatske i globalno gospodarstvo.

U ovom diplomskom radu ¢e se govoriti o teorijskom okviru vezanom za prijenos poslovanja
te njegovom znacaju u Hrvatskoj. Takoder, objasnjeni su modeli prijenosa poslovanja
poduzeca 1 komponente koje ¢ine podrzavaju¢i ekosustav. Analiza ekosustava provedena je
kroz primarno i sekundarno istrazivanje uz pomo¢ ¢ega je donesen zaklju¢ak o njegovoj

vaznosti te nuznosti uvodenja promjena u komponente ekosustava za prijenos poslovanja.

U sklopu diplomskog rada provedeno je i empirijsko istrazivanje, tijekom kojeg su provedeni
intervjui s ispitanicima koji imaju vaznu ulogu u ekosustavu za prijenos poslovanja. Svrha
istrazivanja je poblize objasniti ekosustav za prijenos poslovanja kod malih i srednjih

poduzeca na podrucju Osjecko-baranjske i Viroviticko-podravske Zupanije.



2. Cilj i metodologija rada

U sklopu diplomskog rada na temu Ekosustav za prijenos poslovanja malih i srednjih
poduzeca provedeno je kvalitativno istrazivanje ¢iji je cilj bio istraZiti ekosustav za prijenos
poslovanja na podrucju Osjecko-baranjske 1 Viroviticko-podravske Zupanije. Kvalitativno
istrazivanje podrazumijevalo je provedbu polustrukturiranih intervjua s 5 osoba koje
predstavljaju neke od aktera u ekosustavu za prijenos poslovanja navedenih zupanija. Ujedno,
prilikom istrazivanja trziSnih uvjeta na spomenutom podruc¢ju provedeno je sekundarno
istrazivanje prikupljanjem podataka dostupnih na stranici konzultantskog poduzeéa Alpha
Capitalis. Takoder, sekundarnim istrazivanjem prikupljene su informacije o financijskim
institucijama kao i konzultantskim ku¢ama na podruc¢ju Hrvatske i Zupanija koje su predmet
istrazivanja. Financijske institucije koje nude potporu poduzetnicima su jedino banke, stoga je
istrazena njihova ponuda kredita i drugih opcija poduzetnicima koji kupuju ili nasljeduju
poduzece. Rezultati istrazivanja ekosustava ukomponirani su u teorijski dio diplomskog rada,
dok se analiza intervjua, koja predstavlja primarno istrazivanje posebno razraduje u

empirijskom dijelu.

Intervju sa ispitanicima je proveden tijekom srpnja i kolovoza 2021. godine. Svaki ispitanik je
imao jedinstvena pitanja kao i potrebno vrijeme za razgovor. Ispitanici se bave razliitim

poslovima, ali njihovo znanje i iskustvo je kljuéno za istrazivanje ove teme.

U tablici 1 prikazan je popis osoba koje su sudjelovale u intervju, njihova pozicija unutar

ekosustava kao i pitanja koja su im postavljena tijekom intervjua.*

Tablica 1: Profil sudionika kvalitativnog istrazivanja

Kod ispitanika | Profesionalni  background | Predmet intervjua — specifi¢na pitanja
ispitanika

IN1 Odvjetnik — osoba koja
posjeduje pravno znanje i
adekvatno iskustvo vezano

uz temu istrazivanja.

Koliko Klijenti koriste usluge odvjetnika za
savjetovanje i usmjeravanje tijekom kupovine ili
prodaje poduzeca ili njegova nasljedivanja?

Na koje zakone prodavatelj/ kupac/ nasljednik treba
paziti tijekom procesa prodaje ili nasljedivanja te
neki savjet koji bi Vi kao odvjetnik dali njima?
Postoje li neki problemi tijekom tog procesa,

! Imena i prezimena osoba ukljucenih u istraZivanje nisu eksplicitno navedena kako bi se osigurala diskrecija i

zastita privatnosti sudionika istrazivanja.




primjerice nesto iz prakse?

Smatrate li  ovakve slucajeve jednostavnim
postupcima i jesu li takve usluge (prema Vama)
skupe?

Postoje li odvjetnici koji su specijalizirani za ovu
problematiku ili tema nije popularna medu
odvjetnicima?

Smatrate li temu prodaje ili prijenosa poslovanja
kompleksnom ili jednostavnom?

IN2/IN3 Poduzetnici (55+) —osobe | Cime se bavite i koliko dugo ste vlasnik poduzeca?
koje se trenutno nalaze u Kako g!edate na  svoju _b_uc_luénc_)st _ izlaza iz
it kad -y poslovanja, smatrate li to ozbiljnim pitanjem?

sttuactji kada promisyaju o | yocere [ koristiti strucnjake u savjetovanju
modelima prijenosa prilikom tog procesa?
poslovanja i na koje izravno Koliko vremena treba za taj proces po vaSem
fiote ckosust . misljenju?
HyeLe ckostistav za pryenos Koje su VaSe zelje 1 Zelje VaSe obitelji oko
poslovanja u Osjecko- prijenosa poslovanja na mladeg ¢lana obitelji?
baranjskoj i Viroviti¢ko- Zelite li prije prodati ili zatvoriti poduzeée u slucaju
. ne pronalaska nasljednika?
podravskoj Zupaniji. ) . ) . ,
Kako ¢ete odrediti prodajnu cijenu poduzeca?
IN4 Potencijalni kupac —osoba | Cime se trenutno bavite i zaito razmisljate o
koja je trenutno u potrazi za | kupovini poduzeca?
: ) Koje je vase obrazovanje i planirate li samostalno
kupovinom poduzeca na s G -
kupiti i upravljati poduze¢em?
podrucju istrazivanih Koji kriteriji su Vam vazni prilikom biranja
Zupanija. potencijalnog poduzeca za kupnju?
Na koji nacin pronalazite potencijalna poduzeca za
prodaju? Koristite li internetske stranice?
Planirate li koristiti pomo¢ savjetnika prilikom
kupnje poduzeca?
Kako planirate financirati cijeli proces kupnje?
Sto Vam je najvaznije prilikom odabira poduzeéa?
Koliko novaca ste spremni uloziti u kupovinu?
INS Zamjenik direktora Koje je vase radno mjesto u poduzetniCkom

poduzetnickog inkubatora —
osoba koje ima adekvatno
znanje i iskustvo o tome
koliko potporne institucije

podrzavaju poduzetnike koji

se nalaze u procesu

inkubatoru?

Koja je vasa uloga kao inkubatora i na koji nacin
pomazete poduzetnicima 1 organizacijama?

U kojoj mjeri poduzetnici koriste vase usluge?
Imate li programe podrske za  prijenos
poslovanja(ako ne, planirate li uvesti iste)?
Smatrate li da je potrebno uvesti takve programe u
Vasoj zupaniji?

Educirate li poduzetnike o kompleksnosti prijenosa
poslovanja poduzec¢a?




prijenosa poslovanja. Sto smatrate da morate promijeniti po tom pitanju?
Koji je Vas osobni stav o toj temi?

Izvor: obrada autora

Odvjetnik koji djeluje na prostoru Osjecko-baranjske zupanije, a ima iskustva sa klijentima
koji kupuju, prodaju ili nasljeduju poduzece odgovarao je na pitanja o pravima i obvezama tih
klijenata. Zanimljivo je bilo ispitati ga 0 zakonima kojih se poduzetnici trebaju pridrzavati
kao i koji su savjeti pravne osobe koji bi pomogli klijentu u procesu prijenosa vlasni$tva i

poslovanja.

Jasnija slika o razmiS$ljanju prodavatelja poduzeca, odnosno osoba koja trebaju prepustiti
svoje poslovanje stecena je putem intervjua sa dva poduzetnika koja se nalaze korak do
mirovine. Pitani su o razlozima odlaska iz poduzeéa, potencijalnim nasljednicima ili kupcima
kao i njihovom razmisljanju o tome trebaju li im savjetnici kako bi uspjes$no zavrsili proces
prijenosa poslovanja. Takoder, zanimljive su njihove Zelje i ocekivanja, problemi s kojima ¢e
se susretati te odredivanje cijene poduzeca. Razgovor je proveden i sa jednim potencijalnim
kupcem poduzeéa. Intervju s potencijalnim poduzetnikom je bio dosta neformalan, ne poznaje
dovoljno trziste niti ima konkretne ideje, ali je poduzetan i ozbiljan u svojim namjerama.
Nema zavrSen fakultet, ali je dao sliku o tome kako on gleda na prijenos poslovanja, odnosno
na ulazak u poslovanje kroz kupovinu poduzeca. Odgovorio je na pitanja o potrebi savjetnika,
odvjetnika, zasto smatra kupovinu poduzeca atraktivnim procesom 1 kako ¢e pronaci Zeljeno

poduzece.

Zbog istrazivanja potpornih institucija i njihovog utjecaja na poduzetnike poveden je intervju
sa zamjenikom direktora poduzetni¢kog inkubatora u Viroviticko-podravskoj Zupaniji.
Zanimljivo je bilo istraZiti njegovo misljenje o potrebi poduzetnika za savjetima oko prijenosa
poslovanja. Takoder, njihove ideje i namjere o tome hoce li unaprijediti svoje usluge potrebne
poduzetnicima u procesu prijenosa poslovanja i smatraju li potrebnim dodatno educirati svoje

klijente o prijenosu vlasniStva i poslovanja.

U nastavku su opisani odgovori ispitanika dobivenih kroz intervju,a uz pomo¢ kojih je
dobivena jasnija slika ekosustava za prijenos poslovanja u Osjecko-baranjskoj 1 Viroviticko-

podravskoj Zupaniji.




Cilj sekundarnog istrazivanja i pojasnjavanja teorijske podloge o ekosustavu za prijenos
poslovanja je poblize predociti stanje u Hrvatskoj dok se empirijski dio odnosno analiza
provedenih intervjua odnosi na Osjecko-baranjsku i VirovitiCko-podravsku Zupaniju. Svrha
primarnog istrazivanja je kroz aktere u ekosustavu za prijenos poslovanja istraziti trenutno
stanje u spomenutim zupanijama vezanim za prijenos poslovanja. Istrazivanje je provedeno
putem intervjua zbog lakSeg razumijevanja sa ispitanicima i pojasnjavanja pitanja i pod

pitanja kako bi iznijeli $to viSe kvalitetnih informacija.



3. Teorijski okvir istrazivanja prijenosa poslovanja

Prijenos poslovanja (engl. business transfer), prema definiciji Europske unije, podrazumijeva
prijenos vlasnistva nad poduzecem na drugu osobu ili drugo poduzeée, ¢ime se osigurava
kontinuitet postojanja i poslovne aktivnosti poduzeéa.? Postoji nekoliko razloga zbog kojih je
u poduzeéu nuzno napraviti prijenos poslovanja, neki od njih su: umirovljenje osnivaca
poduzeca, osobni razlozi (povlacenje iz poslovanja, promjena profesije), iznenadne situacije,
utjecaj promjena iz okruzenja (novi proizvodi ili konkurenti), pokretanje novog
poduzetni¢kog pothvata. Prijenos poslovanja je kriticna faza u razvoju vecéine poduzeca zbog
slozenosti cijelog procesa. Ukljucen je pravni, financijski, porezni, organizacijski i emotivni

aspekt te je potrebno zadovoljiti interese bivseg i buduceg vlasnika.

Prijenos vlasni$tva moguce je obaviti tako da poduzeéem nastavi upravljati netko od ¢lanova
obitelji osnivaca (nasljedivanje) ili prodajom poduzeca. Najces¢e se poduzeca prodaju
menadZzmentu, Zaposlenicima, osobama ili poslovnim subjektima izvan poduzeéa. Mogucée je i
preuzimanje ili spajanje sa drugim poduze¢ima Sto takoder ukljucuje prijenos poslovanja.
Sam prijenos poslovanja ukljucuje prijenos vlasnistva i /ili upravljanja poduzecem. Moguce je
rjeSenje U kojem vlasnik poduzeca ostaje isti dok upravljanje preuzima druga osoba koja ima
priliku u buduénosti postati vlasnikom. U odredenim situacijama provodi se likvidacija

poduzeca Sto znaci da nije bilo moguce pronaci prikladnog nasljednika ili kupca za poduzece.

Prema Minivodi¢u za poduzetnike - prijenos poslovanja (2019) klju¢no je pravovremeno
poceti razmisljati o prijenosu i prikupiti sve potrebne informacije. Takve odluke ukljucuju
viSe 0soba i odnose se na njih, vlasnik treba misliti na sve ¢lanove obitelji, zaposlenike
poduzeca 1 druge dionike koji su povezani s poduze¢em. Razgovor i1 planiranje prijenosa
poslovanja treba zapoceti puno prije samog procesa dok realizacija tog plana moze potrajati i
nekoliko godina. Takoder, nije pozeljno nepripremljenim nasljednicima prepustiti posao
ukoliko oni nemaju adekvatno znanje i interes. Vlasnik mora imati odgovore na pitanja: zasto,
kome, kada i kako prenijeti poslovanje? Pozeljno je traziti savjete od stru¢nih osoba koje
mogu pomoc¢i u donoSenju bitnih odluka i realizaciji samog procesa prijenosa poslovanja.
Prema The Swedish Agency for Economic and Regional Growth (2006) prijenos poslovanja

se dijeli u 4 faze:

2 Prijenos poslovanja u ovom diplomskom radu definiran je u skladu s Finalnim izvje$éem Ekspertne grupe za
prijenos malih i srednjih poduzeéa, Europska komisija, svibanj 2002. (Final Report of the Expert Group on the
Transfer of Small and Medium Sized Enteprises, European Commission, May 2002.)



1. Donosenje odluke o pokretanju procesa prijenosa poslovanja
2. Prikupljanje informacija i razmatranje mogucih rjesenja

3. Odabir modela prijenosa poslovanja

4. Primjena odabranog rjeSenja prijenosa poslovanja

., Zapocinjanje ovog procesa je obveza, ali i privilegija viasnika poduzeca jer na taj nacin
zadrzava kontrolu i utjecaj na buducnost poduzeca i stecenog kapitala® (Minivodi¢ za
poduzetnike - prijenos poslovanja, 2019:28). Od velike vaznosti je detaljna priprema,
planiranje i razgovaranje sa svim ukljucenim stranama kako bi realizacija prosla uspjesno.
Potrebno je vrijeme kako bi se pronaslo i primijenilo najbolje rjeSenje za vlasnika, nasljednika

1 poduzece.

Uspjesnost provodenja prijenosa poslovanja ovisi o vanjskim (eksternim) i unutarnjim
(internim) faktorima. Vanjski faktori prema Mezuli¢ Juric i Alpeza (2017:9) mogu biti manje
ili viSe podrzavajuci za provedbu prijenosa poslovanja poslovnih subjekata na odredenom
podrucju te se odnose na sustav podrske na nacionalnoj i regionalnoj razini. Unutarnji faktori
podrazumijevaju karakteristike vlasnika poduzeca i karakteristike samog poduzeca. Veliki
doprinos za razumijevanje vanjskih i unutarnjih faktora daju brojne ekonomske teorije od
kojih se istiCu resursna teorija (Resource-based view), teorija ljudskog kapitala (Human
capital theory) kao i teorija osobina (Trait theory; Trait approach). Razli¢iti autori navode
kako ove teorije predstavljaju osnovu za razumijevanje pocetnog polozaja poduzeca u procesu

prijenosa poslovanja. (Van Teeffelen, 2012; Mezuli¢ Juric i Alpeza, 2017).

Razvijene su i teorije koje objaSnjavaju zasto odredena poduzeca ne uspijevaju uspjesno
prevladati izazove u procesu prijenosa poslovanja, to su teorije planiranog ponasanja (Theory
of planned behaviour), teorije pragova (Threshold theory), teorije dinamike grupe (Group

dynamics) i agencijske teorije (Agency theory).

3.1. Resursna teorija (Resource-based view)

Ova teorija potjece jo§ od 1959. godine kada je Edith Penrose - u knjizi The Theory of the
Growth of the Firm objasnila svoje istrazivanje o na¢inima rasta poduzeca te zasto ona rastu.

Prema Penrose (1959) navedeno u Fabac (2002) jedini stvarni izvor konkurentske prednosti
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poduzeca pociva na kvalitetnoj prilagodbi poslovnim uvjetima i to efektivnom koordinacijom
unutarnjih resursa dok je vecina tih resursa neopipljiva. Na temelju tog djela Birger
Wernerfelt 1984. godine razvija resursnu teoriju. Resursna teorija orijentirana je na klju¢ne
resurse kojima poduzece raspolaze i koji ga ¢ine konkurentnim na trzistu. Svako poduzece
posjeduje strateske resurse koji su od velike vaznosti za samo poslovanje te oni mogu uvelike
utjecati na procese prijenosa poslovanja. Velika ovisnost poduzec¢a o vlasniku ili o

specificnom znanju koje posjeduje vlasnik moze uzrokovati i likvidaciju poduzeca.

3.2.  Teorija ljudskog kapitala (Human Capital Theory)

Prvi koji postavlja temelje ove teorije bio je Frederick Taylor koji je 1911. godine objavio
djelo The Principles of Scientific Management, zatim Joseph Schumpeter godine 1934. u
svome djelu The Theory of Economic Development tvrdio je da je za pojavu novih proizvoda
vazna “rekombinacija” znanja. Steward 1997. definira ljudski kapital kao “sumu svega §to
svi u kompaniji znaju, a §to joj daje konkurentsku prednost na trzistu. To je intelektualni
materijal - znanje, informacije, intelektualna imovina, iskustvo - koje moze biti iskoriSteno za
stvaranje bogatstva” (navedeno u Kolakovi¢, 2003). Ljudski kapital podrazumijeva
sposobnost poduzeca, strucnost i potencijal njegovih zaposlenika i dionicara te sve njegove
neopipljive resurse. Kako navode Mezuli¢ Juric i Alpeza (2017:10) istrazivanja su potvrdila
da iskustvo vodenja poduzetni¢kog pothvata i obrazovanje imaju utjecaj na odabir modela
izlaska iz poslovnog pothvata. Takoder, povecanjem vrijednosti ljudskog kapitala povecava se

1 mogucnost odabira prodaje kao modela izlaska iz poslovanja.

3.3.  Teorija osobina (Trait theory; Trait approach)

Ova teorija se odnosi na nacin proucavanja osobnosti s naglaskom na osobine pojedinca.
Vazno je procijeniti koje osobine poduzetnik treba posjedovati kako bi uz pomo¢ njih
uspjesnije proveo proces prijenosa poslovanja. Van Teeffelen (2012) navodi kako drustvene
vjestine, trziSna osvijeStenost i fleksibilnost kod poduzetnika imaju veliki utjecaj na

uspjesnost u procesu prijenosa poslovanja.



3.4.  Teorija planiranog ponasanja (Theory of planned behaviour)

Ova teorija predstavlja teorijski okvir u istrazivanju poduzetni¢kih namjera, ali mnogi
znanstvenici prosiruju osnovni model Teorije planiranog ponaSanja dodatnim varijablama.
Prema autoricama Marti¢ Kuran i Mihi¢ (2014) dodatne varijable su proslo ponasanje,
iskustvo, navike, moralne obveze, Zelje, samodjelotvornost, samoidentitet, znanje o objektu
stava i ponaSanju i dr. Autorice Mezuli¢ Juric i Alpeza (2017) navode kako je ovu teoriju
moguce primijeniti i na analizu ponaSanja poduzetnika koji donose odluku o nacinu izlaska iz
poduzetni¢kog pothvata. ,,U teoriji planiranog ponasanja najbolji prediktor ponasanja je
namjera ponasanja, koju odreduju tri elementa: stavovi prema specificnom ponasanju,
subjektivna norma i percipirana bihevioralna kontrola“ (Tomi¢, 2016). Van Teefeelen (2012)
pronalazi uzroke ponasanja poduzetnika koji imaju pozitivan stav prema kupnji ili prodaji
poduzecéa, a ipak ne odabiru takvu strategiju izlaska iz poduzetnickog pothvata. Razlozi takvih
odluka su drustvene norme i percepcija o nemogucénosti kontroliranja vaznih aspekata odluke

o prodaji poduzeca.

3.5. Teorija pragova (Threshold theory)

Ova teorija daje objasnjenja o tome zasto pojedini poduzetnici ostaju u poduze¢ima sa loSim
reputacijama dok neki poduzetnici izlaze iz poduzeca sa uspjeSnim poslovanjem. To znaci da
su odluke o ulasku i izlasku iz poduzetnic¢kog pothvata povezane sa individualnim i
subjektivnim kriterijima uspjesnosti svakog poduzetnika (Gimeno i dr., 1997. navedeno u
Mezuli¢ Juric i Alpeza, 2017). Van Teeffelen (2012) pojasnjava kako na odluku poduzetnika
o ulasku ili izlasku iz poduzetnickog pothvata utjece njegov individualni kriterij uspjesnosti, a
ne stvarna uspjesnost tvrtke. Na odabir modela izlaska iz poduzetnickog pothvata mogu
utjecati dob, poslovno iskustvo i razina obrazovanja poduzetnika. ,,Ova teorija moze biti vrlo
korisna u objasnjavanju zasto se kupovina ili prodaja poduzeéa ne dogada cak i kad za to

postoje objektivno povoljne trzisne okolnosti* (Mezuli¢ Juric 1 Alpeza, 2017:12).

3.6.  Grupna dinamika (Group dynamics)



Grupna dinamika prema pripadnicima eksperimentalne psihologije, odnosi se na sve procese
koji se dogadaju interakcijom ¢lanova u skupini. Jankovi¢ i dr. (2014:44) pojaSnjavaju kako
grupna dinamika predstavlja interakcije ¢lanova, Sve pojave i promjene S njima u vezi te
uzro¢no-posljedi¢ne veze izmedu tih interakcija. Sve se pojave dogadaju za vrijeme nastanka i
funkcioniranja grupe. Takoder, grupnu dinamiku je moguce istrazivati u procesu prijenosa

poslovanja s jednog poduzetnika na drugog te ujedno vidjeti njihovu medusobnu interakciju.

3.7.  Agencijska teorija (Agency theory)

Agencijska teorija razvijena je kao formalizirani okvir za proucavanje sukoba interesa u
poduze¢ima medu kljucnim ¢imbenicima, u svrhu razvijanja mehanizama za rjeSavanje takvih
sukoba, opisuje strukturiranje odnosa ekonomske razmjene izmedu principala i agenta
(Tipuri¢ i Podrug, 2010). Prema tome, ove teorija se moze primijeniti u istrazivanju savjetnika
kao agenta u procesu prijenosa poslovanja. Van Teeffelen (2012) pojasnjava kako su u veéinu
slucajeva prijenosa poslovanja ukljuceni savjetnici ¢iji je zadatak pomagati kupcima i
prodavateljima prilikom pripreme, pregovora i provedbe samog proces. Zbog toga savjetnici
mogu imati vaznu ulogu u eliminiranju pravnih i financijskih prepreka sto dovodi do ubrzanja

procesa prijenosa poslovanja (Mezuli¢ Juric i Alpeza, 2017:12).
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4. Znacaj prijenosa poslovanja za sektor malih i srednjih poduzecéa u
Hrvatskoj

Prema Zakonu o racunovodstvu, ¢lanak 5. poduzetnici u Republici Hrvatskoj razvrstani su na:
mikro, male, srednje i1 velike (Rakijasi¢ i dr., 2017:929). Mala poduzec¢a su pravne i fizicke
osobe koje prosje¢no godi$nje imaju zaposleno manje od 50 zaposlenika, koja imaju ukupnu
aktivu do 30 milijuna kn i ostvarili su ukupne prihode do 60 milijuna kuna. Srednja poduzecéa
su pravne i fizicke osobe ¢iji prosjecni broj zaposlenika, ukupna aktiva i ukupni prihodi
premasuje zadane kriterije za male poduzetnike. Srednja poduzeca ne prelaze ukupnu aktivu
od 150 milijuna kuna i ukupni prihod od 300 milijuna kuna a prosjecan broj radnika tijekom

poslovne godine je 250.

, U 2019. godini MSP u Hrvatskoj ostvarila su udio od 60,3% u ukupnom prihodu, 74,3% u
zaposlenosti i 53% u izvozu Hrvatske (Alpeza i dr. 2020:6). Prema podacima iz 2020. godine
Hrvatska ima 99,7% malih 1 srednjih poduze¢a. U 2019. godini ukupan broj poduzeca
narastao je za 3,9% u odnosu na prethodnu godinu §to predstavlja nastavak pozitivnog trenda
rasta broja poduzeca u Hrvatskoj, ali po znatno manjoj stopi nego $to je to bilo 2018. u
odnosu na 2017. godinu (9,2%) (Has, 2020:14) Zanimljivi su podaci da mikro, mala i srednja
poduzeca na podruéju Hrvatske zapoSljavaju tri Cetvrtine svih zaposlenih u poslovnim
subjektima. Najveci udio, od gotovo 30% zaposlenik zapoSljavaju mikro poduzeca, ali ona
ujedno ostvaruju i najmanji udio u ukupnim prihodima i ukupnom izvozu. Ipak, sektor mikro,
malih 1 srednjih poduzeca u 2019. godini ostvario je 60,3% ukupnog prihoda ostvarenog na

razini Hrvatske.

Sto se ti¢e ukupnog izvoza hrvatskih poduzeéa u 2019. godini, sektor malih i srednjih
poduze¢a ima udjel od gotovo 53%. Svi sektori biljeze povecanje izvoza osim sektora
srednjih poduzecéa koja imaju pad od 3% u odnosu na prethodnu godinu. Takoder, zabiljezeno
je povecanje zaposlenih u posljednjih 5 godina, medutim to povecanje nije dovoljno kako bi

se ojacala konkurentska prednost malih 1 srednjih poduzeca na trzistu.

Ujedno, prema podacima iz 2019. godine, mikro, mala i srednja poduzeca pokazuju niZu
razinu produktivnosti u odnosu na velika poduzeca. Razlog takvih rezultata je ne nedovoljan
kapacitet internacionalizacije 1 iskoriStavanja potencijala jedinstvenog trzista Europske unije.
Ipak, gospodarska struktura Hrvatske je stabilna, u 2019. godini povecao se ukupan broj

poduzeca za 3,9% dok je taj postotak u 2018. godini iznosio 9,2%.
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neuspjeha dok prolaze kroz proces prijenosa poslovanja zato S$to su usko povezana uz
0sobnost, umreZenost i stru¢nost vlasnika. U veéini zemalja EU vladine politike u podrucju
sektora malih 1 srednjih poduzeéa su fokusirane na pruzanje podrSke pokretanju
poduzetni¢kog pothvata, ali gotovo u potpunosti zanemaruju problematiku prijenosa

poslovanja (Has, 2020:8).

U Hrvatskoj ne postoji statisticko pracenje uspjeSno provedenih prijenosa poslovanja u malim
i srednjim poduzeéima iako je to kriticna faza razvoja poduzeca. Provedeno je istraZivanje
Business Transfer Barometar (2015), a ono ukazuje da u Hrvatskoj oko 5 300 poduzeca
predstavlja rizicnu skupinu u procesu prijenosa poslovanja. To znaci da je ugrozeno oko 57
000 radnih mjesta te se pretpostavlja kako ¢e taj problem u Hrvatskoj postati jo$ naglaSeniji.
Razlog tome su poduzeca koja su osnovana 1990-ih godina jer su njihovi vlasnici u godinama
kada se oc¢ekuje njihov odlazak u mirovinu. Vazan preduvjet za uspjeSan prijenos poslovanja
je svjesnost vlasnika o nuZnosti mijenjanja njihove upravljacke i vlasni¢ke funkcije. Veliki
stupanj rizika u prijenosu poslovanja je prisutan zato §to osnivac¢i poduzeca podcjenjuju

kompleksnost i vrijeme potrebno za tako velike i vazne promjene.

Prema Business Transfer Barometar istrazivanju (2015) 65% vlasnika smatra da ¢e njihova
poduzeéa nastaviti s poslovanjem nakon njihovog povlacenja, 6% njih vjeruje kako ¢ée se
poduzece prodati dok samo 17% vlasnika smatra ¢e do¢i do zatvaranja poduzeca. Udio
prodanih poduzeca nakon povlacenja vlasnika u Europskoj uniji je 40% S§to znaci da hrvatski
poduzetnici misle kako je prodaja poduzeca vrlo rijetka i ne zele je prakticirati (Varamaki i dr,
2013. navedeno u Alpeza i dr. 2015:25). Ne smatraju kako je dobra strategija prenijeti
poslovanje na nekog od zaposlenika ili angazirati vanjskog menadZera. Velika razlika u
odnosu na EU je i u razmiS$ljanju vlasnika poduzeca o prijenosu poslovanja na ¢lanove
obitelji, u EU 15-35% poduzeéa obavlja ovakav prijenos poslovanja (CSES, 2013). U
Hrvatskoj je visoko o¢ekivanje vlasnika poduzeca da ¢e poslovanje nastaviti ¢lanovi obitelji,
ali se smatra da je razlog tome Zelja i vizija vlasnika vezana uz buduénost poduzeca. Vazno za
napomenuti je da ¢lanovi obitelji koji preuzimaju poslovanje trebaju biti spremni i sposobni

za taj posao ili vlasnik treba pronaci adekvatnu osobu izvan obitelji koja ¢e ga zamijeniti.

Daljnje Business Transfer Barometar istrazivanje (2015:28) potvrduje podatak kako vlasnici
poduzeca Zele da ih djeca zamjene u vodenju poslovanja, naime njih dvije tre¢ine ima

konkretnu osobu koja ¢e ih zamijeniti nakon povlacenja, a to je u 73% slucajeva njihovo
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dijete dok je u 16% slu€ajeva to osoba izvan obitelji. 82% vlasnika smatra kako to mora biti
osoba od povjerenja, 77% njih misli da je pozeljna karakteristika nasljednika spremnost na
ucenje dok 59% njih istice vaznost adekvatnog obrazovanja za vodenje poduzeca. Samo 14%
vlasnika smatra vaznim prethodno menadZersko iskustvo kao bitnu karakteristiku novog

vlasnika poduzeca §to moze predstavljati veliki problem.

Za pripremu i prijenos poslovanja potrebno je naj¢es¢e 3-5 godina dok hrvatski poduzetnici,
njih 22%, smatra da je to moguée napraviti u razdoblju kratem od godine dana. Prema
Mezuli¢ Juric i Alpeza (2017:25) prijenos poslovanja ukljucuje tri vazna elementa poslovanja
kljucna za konkurentnost poduzeca: znanja, mreze kontakata koji su rezultat dugogodisnje
suradnje i povjerenja medu ljudima s kojima poduzece posluje, te organizacijske kulture,
odnosno temeljnih vrijednosti poduzeéa i nepisanih pravila koja odreduju identitet poduzeca i
utjeCu na ponasanje zaposlenika. Vlasnici poduze¢a u Hrvatskoj ¢esto podcjenjuju vrijeme
potrebno za obavljanje procesa prijenosa poslovanja stoga je vazna njihova edukacija o

Samom procesu.

Hrvatska u odnosu na ostatak Europske unije ima znatno manji broj unaprijed planiranih
izlaza iz poslovanja. lzrazeno u postotcima - broj unaprijed planiranih izlaza iz poslovanja
iznosi 1,45% dok za Europsku uniju iznosi 5,18% (Business Transfer Barometar istrazivanje
2015:14) S obzirom na navedene podatke vrlo je lako do¢i do zakljucka kako je potreba za
edukacijom 1 osvje$¢ivanjem vlasnika malih i srednjih poduzeca o navedenoj problematici

vrlo velika.

Gledajuéi po Zupanijama, udio poduzeca sa vlasnikom starijim od 55 godina u ukupnom broju
poduzeca u Zupaniji, ne razlikuje se znacajno. Najveli postotak poduzeca sa vlasniCkom
strukturom  (+55) posjeduje Istarska Zupanija (34,9%), a najmanji Osjecko-baranjska i
Zadarska Zupanija (27,5%). Viroviticko-podravska Zupanija nalazi se u sredini prosjeka RH,
sa postotkom koji iznosi 30,4% (Business Transfer Barometar istrazivanje, 2015:15). Prema
prethodno navedenim postotcima moze se procijeniti broj poduzeca koji trebaju zapoceti

pripremu za prijenos poslovanja po Zupanijama.

Jo$ jedna zabrinjavajuca Cinjenica za Hrvatsko gospodarstvo izraZena je kroz prihode koji
ostvaruju poduzetnici koji pripadaju rizi¢noj skupini, odnosno poduzeca sa vlasnikom starijim
od 55 godina. Naime, takva poduzeca prema podatcima FINA-e za 2013. godinu ostvaruju
prihode od 19% u ukupnim prihodima koje ostvaruju ostala poduzeca (Business Transfer

Barometar istrazivanje, 2015:18).
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Takoder jedan od vaznih podataka koji ne idu u prilog uspjeSnosti obavljanja prijenosa
poslovanja moze se pronaci u profilu poduzetnika generacije +55 koji je opisan u Business
transfer barometar istrazivanju. Naime, ¢ak 92% poduzetnika generacije +55 su i sami
osnivaci tih poduzeca bez prethodnih iskustava prijenosa poslovanja. Bilo kakvo prethodno
iskustvo bilo ono pozitivno ili negativno pospjesilo bi razumijevanje i pripremu navedenih

poduzetnika za prijenosom poslovanja.

Business Transfer Barometar istrazivanje (2015:31) takoder navodi kako velika veéina
vlasnika razgovara sa djecom o buducnosti poduzeca $to potvrduje i primarno istrazivanje
provedenom na ovu temu sa dva poduzetnika intervjuom koji su opisani naknadno u radu.
Samo 18% poduzetnika ne razgovara sa djecom o prijenosu poslovanja, a to se moze pripisati
postojanju vaznije, financijski prihvatljivije karijere. U suprotnom poduzetnici bi teze

prihvatili odbijanje djece o razgovoru na temu potencijalnog prijenosa poslovanja.

Ispitanici Business Transfer Barometar istrazivanja (2015) potvrduju kako se na informiranje
o temi prijenosa poslovanja najées¢e odlucuju koristiti internet. Nakon interneta najvise njih
odlucuje se na razmjenu iskustava sa ostalim poduzetnicima. Ohrabrujuci podatak jest to da
iako medu najmanje koriStenim izvorima informiranja poduzetnici ipak u najvec¢oj mjeri
planiraju koristiti pomo¢ stru¢njaka. Ovdje se moze zakljuciti kako poduzetnici imaju
namjeru koristiti savjete stru¢njaka, ali kada dode vrijeme ipak ne koriste u tolikoj mjeri
njihove usluge. Moguce je kako poduzetnici ne mogu pronaci savjetnike, ne Zele troSiti novce
na njihove usluge, ali to je zapravo kombinacija nedovoljne svjesnosti o vaznosti problema 1

njihovoj nepripremljenosti.

Istrazivanje Business Transfer Barometar Hrvatska i provedeno primarno istrazivanje
ekosustava za prijenos poslovanja malih i srednjih poduzeca (analizirano u nastavku rada)
dolaze do slicnih zaklju¢aka. Poduzetnici koji prodaju poduzeée prema navedenom
istrazivanju i intervjuirani kupac smatraju kako su imidz i tradicija poslovanja najvazniji u
odredivanju atraktivnosti poduze¢a odnosno njegove cijene. Takoder oba istrazivanja navode
kako su poznanstva, socijalni kapital i osobni kontakt najbolji nacini pronalaska kupca i

prodavatelja poduzeca.

U sklopu istrazivanja poduzetnici su ocjenjivali aspekte prijenosa poslovanja. Najizazovnijom
ocjenom od 4,25 je ocijenjen aspekt vezan uz savjetodavnu podrsku za uskladivanje interesa

poduzeca i obitelji. 3,78 ocjenom je ocijenjen aspekt prijenosa znanja na osobu koja
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preuzima poslovanje dok je 3,57 ocjena za izazovnost pronalaska prave osobe za preuzimanje

vlasni$tva (Business Transfer Barometar 2015:35).

Business Transfer Barometar istrazivanje (2015:23) u Hrvatskoj pokazuje da samo 23%
vlasnika misli da prijenos poslovanja predstavlja potpuno povlacenje iz upravljanja
poduzecem. 44% njih planira ostati savjetnik u poduzecu, 19% misli djelovati na nekoj drugoj
poziciji u poduzeéu puno radno vrijeme dok 5% misli raditi nepuno radno vrijeme. Prisutno je
nepovjerenje osnivaca u kapacitet novog menadzmenta za upravljanje poduzeca stoga se oni
brinu za buduénost poslovanja bez obzira radi li se o ¢lanovima obitelji ili profesionalnom
menadzeru. Vazno je provesti dosljedno prenosenje svih odgovornosti na novu osobu koja
upravlja poduzeéem. ,,Iz navedenih razloga vazno je da , ostanak* osnivaca u poduzecu i
nakon prijenosa upravljacke funkcije ne ogranicava novi menadzment u preuzimanju
odgovornosti i obveza u upravijanju poduzeéem* (Mezuli¢ Juri¢ i Alpeza, 2017). Vlasnici se
brinu za vlastitu egzistenciju i zZivot u mirovini stoga zahtijevaju ostanak u poduzecu i nakon
prijenosa vlasniStva. Jo§ jedna briga je viSe djece kojima se prepusta poslovanje zbog ¢ega
vlasnici pokazuju brigu za posStenu raspodjelu financijske naknade. U nekim zemljama je
praksa da roditelji prodaju poduzeée djeci i tako sebi osiguraju dodatna sredstva za mirovinu i
nemaju obvezu kompenzacije pravedne novc€ane protuvrijednosti poklonjenog vlasnickog

udjela drugoj djeci.

Nakon provedenog istraZivanja Business Transfer Barometar Hrvatska i uocenih nedostataka
u ekosustavu za prijenos poslovanja u Hrvatskoj, CEPOR je 2015. godine kreirao preporuke

za razvoj sustava podrske malim i srednjim poduzecima u procesu prijenosa poslovanja:

Preporuka 1: Pokretanje kampanja usmjerenih na jaCanje svijesti vlasnika malih i1 srednjih

poduzeca o kompleksnosti business transfer procesa 1 vaznosti pravovremene pripreme;
Preporuka 2: Sufinanciranje edukacije i savjetodavnih usluga u procesu prijenosa poslovanja;
Preporuka 3: Jacanje kvalitete 1 dostupnosti savjetodavne podrSke za prijenos poslovanja;

Preporuka 4: Usvajanje definicije 1 uvodenje statistickog pracenja obiteljskih poduzeca u

Hrvatskoj, te razvijanje 1 sufinanciranje programa podrSke za uspjeSan generacijski transfer;

Preporuka 5: Promocija preuzimanja poduze¢a kao modela zapocinjanja 1 Sirenja

poduzetnicke aktivnosti, te kreiranje pratec¢ih financijskih instrumenata;
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Preporuka 6: Sufinanciranje razvoja nacionalnog virtualnog trziSta za spajanje kupaca i

prodavatelja malih i srednjih poduzeca kroz javno-privatno partnerstvo.

U periodu od 2015. do sada provedene su brojne inicijative za unaprjedenje postojeceg
ekosustava. U GEM istrazivanju (2019:88) navedene su inicijative koje je CEPOR pokrenuo
kako bi se razvio ekosustav za prijenos poslovanja u Hrvatskoj. Neke od njih su ve¢
spomenuto Business Transfer Barometar istraZivanje, radionice ,,Sto s poduzeéem nakon
odlaska u mirovinu — prepustiti djeci, prodati ili nesto trece?”, konferencija Forum obiteljskih
poduzeéa i prijenosa poslovanja, edukativni program za vlasnike rastu¢ih poduzec¢a Klub
kupaca malih i srednjih poduzeca kao i prvi tjedan obiteljskog poduzetniS$tva i prijenosa
poslovanja u Hrvatskoj. Osim navedenih aktivnosti CEPOR sustavno radi i na razvoju trzista

za kupoprodaju mikro i malih poduzeca u Hrvatskoj.
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5. Modeli prijenosa poslovanja

Vlasnici poduzeca zbog razliitih razloga prepustaju vlasniStvo i/ili poslovanje sljedecoj
generaciji. S obzirom na Zzelje vlasnika i obitelji te potrebe poduzeca odreduje se model
prijenosa poslovanja. Takoder, od velike je vaznosti i to postoji li nasljednik poduzeca ili je
vlasnik u potrazi za adekvatnom zamjenom. Upravljanje poduzecem moze preuzeti mladi ¢lan
obitelji koji ima potrebna znanja i vjeStine (nasljedivanje poduzeca), poduzece se moze
prodati zaposleniku, obiteljskom ili neobiteljskom clanu ili nekoj trecoj osobi (prodaja
poduzeéa). Jedno od rjeSenja je i spajanje ili fuzija poduzeéa gdje se takoder mijenja vlasnicka
struktura. Ukoliko vlasnik poduzec¢a nije u moguénosti pronaci nasljednika ili kupca za svoje
poduzece, poduzima likvidaciju poduzeca. Ona podrazumijeva zatvaranje poduzeca te iako

nije model prijenosa poslovanja predstavlja moguce rjesenje izlaska iz poslovanja.

5.1. Nasljedivanje poduzeca

Mala i srednja poduzeca se ¢eSce nasljeduju pogotovo ako je rije¢ o obiteljskom poduzeéu
ukoliko su ¢lanovi druge generacije u obitelji ve¢ ukljuceni u poslovanje obiteljskog poduzeca
¢ime demonstriraju svoj interes za preuzimanje poslovanja. Obiteljsko poduzece je samo po
sebi specificno tako da se vrlo Cesto upravljanje prenosi na mlade ¢lanove obitelji dok se
prijenos vlasniStva definira oporukom za vrijeme Zivota osnivaca 1/ili vlasnika ili ostavinskim
postupkom nakon njegove smrti uz primjenu odredbi Zakona o nasljedivanju. Ukoliko se
prijenos vlasniStva dogada za vrijeme Zivota vlasnika to podrazumijeva postupak prijenosa
poslovnih udjela poduzeca na ¢lanove obitelji. Takav postupak je vrlo zahtjevan i predstavlja
veliki izazov za sve ¢lanove obitelji. Stoga je vazno cijelu obitelj ukljuciti u razgovore o
prijenosu poslovanja prije donosenja konac¢ne odluke. Vrlo je vazno da iduca generacija
upravljanje poduze¢em preuzme dobrovoljno te da ima dovoljno znanja 1 kompetencija za
upravljanje obiteljskim poslom (Alpeza, 2019:8). Potencijalni nasljednik treba imati
odgovarajuce obrazovanje 1 iskustvo steCeno na drugim radnim mjestima i drugom okruzenju
kako bi $to uspjesnije nastavio obiteljski posao. Prema Vukicu (2019), o djeci ovisi hoce li
poduzece biti obiteljsko 1 koji model prijenosa poslovanja ¢e se dogoditi dok uspjesnost tog
procesa ovisi o osnivacu. Djeca vlasnika moraju Zeljeti naslijediti obiteljsko poduzece i biti

spremni na tu odgovornost. Roditelji u vecini situacija ne mogu svojoj ve¢ odrasloj djeci
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nametnuti §to ¢e raditi i ¢ime ¢e se baviti, ali mogu uspjesno ili neuspjesno provesti odabrani
model prijenosa poslovanja. Vuki¢ nadalje navodi da je osnivaceva uloga pravilno pripremiti
nasljednika 1 procijeniti njegove sposobnosti i vjeStine kako bi u konacnici prijenos
poslovanja bio uspjeSan. Treba iskoristiti svoje iskustvo te predvidjeti moguce promjene i
probleme s kojima ¢e se nasljednik susretati. Nasljedniku je potreban i mentor, osoba koja ¢e
ga voditi na njegovom putu do uspjeha. Mentor treba razumjeti poslovanje, biti profesionalan
prema nasljedniku te otvoreno razgovarati s njime kako bi ucinkovito proveo svoj zadatak i
pripremio nasljednika na Sto viSe poslovnih odluka koje ga ¢ekaju. To mora biti osoba od
povjerenja koja ¢e moci povezati osnivaca i nasljednika u situacijama kada im se misljenja

razlikuju.

Prema Vukiéu (2019:106) kako bi se obitelj pripremila na prijenos vlasniStva i opéenito sve
promjene koje donosi upravljanje poduzeéem mogu se izraditi obiteljski ustavi i protokoli. To
su pisani dokumenti koji sluze kao temelj funkcioniranja obiteljskog poslovanja. Cilj tih
dokumenata je rjeSavanje pitanja odnosa izmedu ¢lanova obitelji 1 izmedu ¢lanova obitelji i
obiteljskih tvrtki. Sastoje se od jasno definiranih pravila kada i pod kojim uvjetima ¢lanovi
obitelji stjeCu odredene pozicije. Obiteljski ustavi i protokoli razradeni su u detalje tako da
opisuju funkcioniranje i pododbora koje €ini supruznici suvlasnika tvrtke. Mnoge velike
kompanije koje dobro posluju ve¢ niz generacija imaju opSirne protokole i ustave koji
otkrivaju tajne njihovog uspjeha. Ovi dokumenti nisu primjenjivi niti potrebni tvrtkama koje
prelaze tek na drugu generaciju vlasnika. U pocetku je dovoljno da to bude samo ,,jedan list
papira“ koji potpisuje vlasnik poduzeca. Ovisno o starosti djece nasljednika, sastavlja ga sam
vlasnik ili u dogovoru s njima. To je samo pocetak koji se kasnije treba razvijati i dopunjavati
sa svim potrebnim detaljima oko nasljedivanja, promjene vlasniStva, zapoSljavanja,
nagradivanja, raspodjele dobiti i sli¢no. Iz svih tih detalja nastaje Ustav obiteljske tvrtke koji
je rezultat dogovora izmedu cClanova obitelji. Ti dokumenti nisu nepromjenjivi, naprotiv,
vazno ih je stalno provjeravati i dopunjavati te mijenjati dogovorene brojke 1 slicno. Bitno je

poceti od necega, imati ideju 1 plan kako ¢e se sve odvijati.

5.2. Prodaja poduzeca

Poduzeca se prodaju u situacijama kada vlasnik Zeli osigurati odredena sredstva za

umirovljenje ili u situacijama kada ne postoji adekvatan nasljednik. Najprije je potrebno
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definirati vrijednost poduzeéa Sto Cesto predstavlja veliki izazov. ,,Procjena vrijednosti se
temelji na sveukupnoj procjeni poduzeca koja ukljucuje procjenu poslovne ideje, trzista, baze
kupaca, ostvarenih prihoda i dobiti u prethodnim razdobljima, te potencijal za razvoj
poslovanja i ostvarivanje prihoda i dobiti u buducnosti” (Alpeza, 2019:13). Kupci za
poduzeca su Cesto zainteresirani zbog proizvoda, trziSta, proizvodnog kapaciteta i specifi¢nog
znanja ili zbog ostvarenja vlastite vizije. Poduzece se moze prodati vanjskoj osobi koja nije
imala prethodnog doticaja sa poslovanjem ili zaposleniku, menadzeru poduzeca koji je radio
za vlasnika. Ukoliko se poduzece prodaje zaposleniku tada poslovanje preuzima osoba koja u
odredenoj mjeri poznaje poduzece, zaposlenike, kupce, proizvode i organizacijsku kulturu.
Poduzece moze biti prodano i drugim poduzeéima, a naj¢es¢i razlozi su prodaja nekom iz iste
industrije koji na taj nacin Siri poslovanje kroz vertikalnu ili horizontalnu integraciju, ili
nekom poduzecu iz inozemstva koje na taj nacin ulazi na novo trziste. Od velikog je znacaja
priprema poduzeca za prodaju te ona moZze potrajati i nekoliko godina, a prosjecno razdoblje
potrebno za cijeli proces je oko godinu dana. Oni koji ne obave pripremu izlazu se veéem
riziku od neuspjeha kao i riziku da nece uspjeti maksimizirati dobit od prodaje poduzeéa.
Prema djelu Prodaja poduzeéa — vodi¢ za prodavatelja (2010) navedeno u Mezuli¢ Juric 1

Alpeza (2017:40) proces prodaje poduzeca se sastoji od pet kljuénih faza:

1. pripreme dokumentacije — potrebno je sastaviti Teaser koji sadrzi osnovne podatke o
poduzecu, proizvodima i uslugama, trzistu i trziSnom potencijalu i osnovne financijske
podatke te informacijski memorandum koji se sastoji od profila poduzeca,
financijskog izvjestaja 1 pokazatelja te SWOT analize.

2. analize i definiranja potencijalnih kupaca — potrebno je napraviti analizu potencijalnih
kupaca koji su ¢esto konkurenti, klijenti poduzeca, dobavljaci ili zaposlenici.

3. odrzavanje sastanaka i prezentacija — potrebno je sa ozbiljnim kupcima odrzati
dodatne sastanke i prezentacije kako bi se dodatno provjerile namjere i ozbiljnost
kupaca.

4. odrzavanje pregovora — u ovoj fazi prodaje poduzeca se odabire najbolja ponuda,
dogovara se nacin placanja, placanje troSkova transakcije, definiranje poreznih
obveza, jamstava i sl.

5. zakljucenja transakcije — posljednja faza proces prodaje koja dolazi nakon provedene

dubinska analize poduzeca.
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5.3. Likvidacija poduzeéa

Likvidacija poduzecéa se odnosi na obustavljanje djelatnosti privredivanja poduze¢a odnosno
predstavlja posljednju fazu postojanja poduzeca u kojoj dolazi do rjeSavanja otvorenih odnosa
sa poslovnim partnerima, drzavom, radnicima i suvlasnicima poduzeca. To je jedan od nacina
izlaska iz poduzetni¢kog pothvata te je ne treba gledati kao neuspjeh poduzetnika. Likvidacija
se provodi onda kada je imovina poduzeéa veca od obveza, odnosno u sluc¢ajevima kada

(Senegovi¢, 2012. navedeno u Mezuli¢ Juric i Alpeza, 2017:41):

e Uspjeh poduzeca ovisi o specijaliziranim znanjima i vjeStinama vlasnika poduzeca
koje se tesko prenosive na kupca;

¢ Nije moguce pronaci zainteresiranog kupca za preuzimanje poslovanja;

e Zbog lose ekonomske situacija vlasnik zeli prodati poduzece te je nepovoljno vrijeme
za ulaganje;

e Naruseno zdravstveno stanje vlasnika skracuje vrijeme potrebno za realizaciju neke

druge izlazne strategije.

Likvidacija poduzeca se smatra psiholoski vrlo izazovnom opcijom za prijenos ili zavrSetak
poslovanja za vlasnika poduzeéa zbog vremena i troskova potrebnih za realiziranje postupka.
Odluku o provodenju likvidacije donosi vlasnik poduze¢a dok provodenje postupaka
likvidacije povjerava likvidatoru. Njegova uloga je zavrSiti poslove, podmiriti obveze,

unov¢iti preostalu imovinu.
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6. Komponente ekosustava za prijenos poslovanja malih i srednjih
poduzeca

Preduvjet rasta i razvoja svakog poduzeéa je podrzavaju¢i poduzetnicki ekosustav
(entrepreneurial ecosystem). Poduzetnicki ekosustav prvi spominje Isenberg (2010), prema
kojem ekosustav predstavlja dinamic¢an koncept, koji se konstantno unapreduje, vodeci pritom
raCuna o povezanosti njegovih komponenti. ,,Poduzetnicki ekosustav predstavlja skup
medusobno povezanih dionika (stakeholders) i cimbenika koji omogucavaju razvoj
poduzetnickih inicijativa unutar odredenog geografskog podrucja‘ (Stam i Spigel u Mezuli¢
Juric i i Alpeza, 2017:57). Ekosustav treba imati za cilj omoguciti poduzeéima i pojedincima
da svoj posao proSiruju i izvan vlastitih granica uz suradnju s drugim akterima. To je
dinami¢an koncept koji tezi stalnoj potrebi za pobolj$anjima misleé¢i na povezanost svojih
komponenti. Podrzavaju¢i ekosustav je posebno vazan za uspjeSno provodenje procesa
prijenosa poslovanja u poduzetnickom pothvatu. Kljuéni elementi business transfer
ekosustava su trzisni i ekonomski uvjeti (market and economic conditions), porezna politika
(tax and capital regulations), kupci (buyers), prodavatelji (sellers), financijske institucije

(financial institutions) i savjetnici (advisors) prikazani su na Slici 1.

Slika 1 Business transfer ekosustav
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Izvor: Van Teeffelen u Mezuli¢ Juric i Alpeza (2017:62)
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Klju¢ni akteri ekosustava za prijenos poslovanja malih i srednjih poduze¢a su kupci i
prodavatelji dok ostale komponente ekosustava pruzaju podrSku i povecavaju razinu
uspjesnosti procesa prijenosa poslovanja. ,, Pojam ,,prodavatelj” odnosi se na poduzetnika
koji izlazi iz poduzeca, a pojam ,, kupac” odnosi se na preuzimatelje koji poduzecée preuzimaju
kroz kupovinu, ili kao obiteljski nasljednici u obiteljskim poduzeéima* (Viljamaa i dr., 2015).
Ovaj model je u stalnom razvoju, tako Viljamaa i dr. (2015) uvode nove elemente u originalni
Van Teeffelenov model, to su : poduzetnicke potporne institucije (business support
organisations) i aktivnosti jaCanja svijesti (awareness raising) o problemu prijenosa

poslovanja (Viljmaa i dr. u Mezuli¢ Juric i Alpeza, 2017:59).

Slika 2 Nadopunjen model ekosustava za prijenos poslovanja
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Trzisni i ekonomski uvjeti

Izvor: Viljamaa, A., Tall, J., Varaméki, E., Singer, S. & Durst, S.; (2015) navedeno u
Mezuli¢ Juric i Alpeza (2017:59)

Prema World Economic Forumu (2014) komponentne poduzetnickog ekosustava su vladine
politike, pravni i zakonodavni okvir, infrastruktura, financijski sektor, znanost i obrazovni

sektor.
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Razvijenost ekosustava za prijenos poslovanja doprinosi uspjeSnosti procesa prijenosa
poslovanja u malim i srednjih poduze¢ima. Stoga, zemlje koje kroz svoje politike i mjere
brinu o ouvanju poduzeéa i radnih mjesta imaju razvijeniji ekosustav za prijenos poslovanja.
Razvijeni ekosustav predstavlja veliku vaznost za svaku fazu prijenosa poslovanja, bez obzira
radi li se o pred-transfer fazi (pre-transfer phase), fazi transfera (transfer phase) ili post-
transfer fazi (post-transfer phase) (Mezuli¢ Juric i Alpeza, 2017:61). Pojedine komponente
poduzetni¢kog ekosustava za poduzetnika mogu biti poticajne ili ogranicavajuce. Poticajni
ekosustav prema rije¢ima Mezuli¢ Juric (2020:98) bi trebao imati u obziru sve faze
poduzetni¢kog procesa i zivotnog ciklusa poduzec¢a. Preduvjeti koji povecavaju odrzivost
poduzeéa nakon promjene vlasnika osnivaca su povecanje svijesti 0 vaznosti pravovremene
pripreme za taj proces i promoviranje kupnje poduzeca koje moze biti vrlo atraktivan nacin

ulaska u poduzetnicki pothvat.

Vazno je razvijanje trziSta ponude i potraznje za kupoprodajom malih i srednjih poduzeca
kako bi se postigao bolji kontakt izmedu kupaca i1 prodavaca poduzeca. U danasnje vrijeme
jedan od takvih kanala prodaje su virtualna trzista, to jest on-line business transfer platforme.
,Business transfer platforme ili platforme za prijenos poslovanja malih i srednjih poduzeca
Europska komisija prepoznaje kao centralno mjesto za spajanje kupaca i prodavatelja malih i
srednjih poduzeca i drugih aktera unutar business transfer ekosustava,, (Mezuli¢ Juric i
Alpeza, 2017:61). Prve platforme su nastale sredinom 1980-ih, a sredinom 1990-ih prelaze na
digitalni oblik. Platforma za prijenos poslovanja malih i srednjih poduzeca predstavlja
otvoreno trziSte za kupce i prodavatelje malih i srednjih poduzeéa, savjetnika koji mogu
osigurati digitalne i nedigitalne dodatne usluge, s jasnom informacijom o metodologiji
povezivanja koju primjenjuje platforma, poslovnom modelu i trosku koriStenja usluga
platforme, pretrazivaCem za spajanje i odredenim nacinima provjere informacija u profilima
uvrStenim u platformu (Van Teeffelen i dr., 2016). Smatra se kako on-line platforme postaju
vrlo bitna komponenta ekosustava za prijenos poslovanja zbog povecéanja trenda preuzimanja
poduzeéa od strane vanjskih osoba ili poduzeca. Tim putem poduzetnici mogu pronaci
zainteresirane kupce za prodaju svojih poduzeca, te posti¢i dodatnu potporu za procesu
prijenosa poslovanja. Ovaj princip je uobicajen u zemljama zapadne Europe poput Velike
Britanije, Francuske, Njemacke, Spanjolske, Finske, Belgije. On-line platforme omoguéavaju
dostupnost i drugih komponenti ekosustava poput usluga pravnog savjetnika, racunovode i
financijskih institucija koje imaju za cilj posti¢i laksi i uspjesniji prijenos poslovanja. Veliki

znaaj poduzetnickih potpornih institucija vezan je za post-transfer fazu kada je kupcu
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potrebna pomo¢ u vodenju poduzec¢a nakon preuzimanja i potpora za uspjesan nastavak

poslovanja.

6.1. Trzi$ni i ekonomski uvjeti

Vazan element ekosustava za prijenos poslovanja kod malih i srednjih poduzeéa predstavljaju
trzi$ni 1 ekonomski uvjeti. Cijela gospodarska situacija odredene drzave kao i stanje na trzistu
imaju utjecaj na broj poduzeca koja se stavljaju na prodaju kao i na broj zainteresiranih
preuzimatelja. Takoder, trziSni uvjeti imaju utjecaja na poduzeca i nakon prodaje ili
preuzimanja nasljednika. Trzi$ni uvjeti se odnose na stanje ponude i potraznje na nekom
trzistu. Ukoliko je potraznja u odredenom sektoru industrije mala, takvi uvjeti mogu
omoguciti opstanak tek nekoliko poduzeca. Ujedno, industrije sa visokom potraznjom
omogucuju djelovanje velikog broja poduzeéa koja ée svojom proizvodnjom zadovoljiti
veliku potraznju za proizvodom ili uslugom. Uz analizu trzi$nih uvjeta veze se i1 analiza
elasti¢nosti potraznje koja mjeri opseg reakcije kupaca na promjene cijena. Prema rije¢ima
Mezuli¢ Juric i Alpeza (2017:60) istrazivanja su pokazala kako se u vrijeme ekonomske krize
biljeze bolje performanse poduzecéa u post-transfer fazi. Logi¢no objasnjenje za ove rezultate
je to Sto se za vrijeme ekonomske krize poduzeca prodaju po nizim cijenama. Na trzistu
Republike Hrvatske preuzimanje poduzeca dobra je prilika zbog loSeg odnosa izmedu ponude

1 potraznje te vece pregovaracke moci kupca.

6.2. Zakonodavni okvir i porezna politika

,Za prijenos poslovanja Zakon o racunovodstvu (NN 78/15. i 134/15) (ZOR) rabi naziv
Statusna promjena... Zakon o porezu na dobit (NN 177/04. do 143/14) (ZPD) u ¢l. 18. st. 1.
rabi i naziv preoblikovanje drustva (mijenjanje pravnog oblika)“ (Vuksi¢, 2016:99). Na
porezni i raéunovodstveni obracun izravno utjeCe pravno strukturiranje prijenosa poslovanja
zato §to iz pravnog ustroja proizlazi drustvo na koje se primjenjuju porezne norme, vazeci

standardi, metode mjerenja i opseg objavljivanja.

Prilikom pripajanja poduzeéa (A+B=A) poduzeca A pripada poduzeéu B §to podrazumijeva

da poduzeée A ukupnu imovinu i obveze poduzeca B prinosi u vlastitu racunovodstvenu
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evidenciju. Tada poduzece B prestaje postojati, gubi pravnu osobnost i samostalnu
racunovodstvenu evidenciju. Pripajanjem postaje dijelom drugog poduzeéa gdje moze dalje
djelovati. Nakon pripajanja preuzimatelj ne postaje nova pravna osoba ve¢ preuzima ukupnu
imovinu pripojenog poduzeca i ha njega prelaze sve obaveze poduzeca. Tada se govori 0
statusnoj promjeni jer se mijenja aktiva, pasiva, temeljni kapital i ustroj poduzeca, ali ne i
pravni identitet (Vuksi¢, 2016: 101).

Statusna konsolidacija ili spajanje (A+B=C) je postupak u kojemu dva ili vise drustava
osnivaju potpuno novo drustvo na kojeg prenose ukupnu imovinu. Pojedinac¢na drustva tada
prestaju postojati bez provodenja likvidacije, stjeCu dionice ili udjele u temeljnom kapitalu
novog drusStva u zamjenu na svoje stare dionice ili udjele druStva koje je prestalo postojati.
Takva drustva gube pravni subjektivitet i odvojenu racunovodstvenu evidenciju i postaju dio
novog drustva gdje djeluju kao profitni ili investicijski centri. Prilikom procesa poslovnog
spajanja drustva A 1 B prestaju postojati kao pravni subjekt, gube odvojenu racunovodstvenu
evidenciju i prenose imovinu 1 obveze na novo drustvo C. Uvjet za spajanje druStava je da je

svako dionicko drustvo bilo dvije godine upisano u sudski registar (Vuksi¢, 2016:102).

Preuzimanje ili akvizicija (A+B=AB) je oblik spajanja gdje jedno drustvo stjece vise od 50%
dionica ili udjela drugog drustva pri ¢emu stjeCe kontrolu nad njim. Nakon procesa akvizicije
oba dru$tva zadrzavaju pravnu osobnost i postaju povezana drustva. Nastavljaju samostalno
djelovati kao pravni subjekti jer promjene nastaju samu u vlasni$tvu, a ne i u ustrojstvu

(Vukgié 2016:103).

U svim zemljama Europske unije prisutan je veliki broj poreznih propisa koji se specifi¢ni za
zemlja njezine Clanice. Kroz financijske propise 1 poreznu politiku stvara se podrzavajuce
okruzenje za kvalitetno odvijanje prijenosa poslovanja. “Podriavajuci ekosustav moze,
primjerice, ukljucivati manje porezne stope i druge olakSice koje ce olaksati prijenos
poslovanja unutar obiteljskih, ali i neobiteljskih poduzeéa‘ (Mezuli¢ Juric i Alpeza, 2017:60).

Takoder, porezna politika odredene zemlje moze znacCajno ogranicavati prijenos poslovanja.

U Republici Hrvatskoj zakonodavni okvir i porezna politika vezani za prijenos poslovanja ne
predstavljaju ogranicavajuc¢i faktor poduzetnicima. Primjer otezavajuceg faktora prijenosa
poslovanja je Francuska gdje je jako dobro razvijen business tranfer ekosustav. Poskupljenje
prijenosa poslovanja se dogada zbog slozenog nacina oporezivanja i drugih zakonskih
odredbi.
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Prema Zakonu o lokalnim porezima® u Hrvatskoj se porez na nasljedstva poslovnih udjela
placa po stopi od 4% na trziSnu vrijednost poslovnih udjela ako je njihova pojedinacna
vrijednost vec¢a od 50 000kn. Bra¢ni partneri, potomci i preci, posvojenici i posvojitelji umrlih
osnivata poduze¢a su oslobodeni poreza. Ostvarenje oporezivih kapitalnih dobitaka* je
moguce ostvariti prodajom tj. otudenjem udjela u trgovackim drustvima. Ako je proslo dulje
od dvije godine od nabave do prodaje financijske imovine i ako nije ostvaren dohodak po toj
osnovi otudenje financijske imovine je neoporezivo. Takoder, dohodak od kapitala po osnovi
kapitalnih dobitaka je neoporeziv ukoliko se radi o otudivanju izmedu supruznika i srodnika
po prvoj liniji, izmedu razvedenih supruznika ili nasljedivanjem. Ovakav zakonodavni okvir

je povoljna okolnost za vlasnike poduzeca i za potencijalne preuzimatelje.

U Hrvatskoj je za prijenos poslovanja, posebno za vlasnike, vazno nekoliko zakona koji su

navedeni u nastavku:

ZaKon o nasljedivanju® — prema Clanku 1. ovim se Zakonom ureduje pravo nasljedivanja i
ureduju se pravila po kojima sud, druga tijela i ovlaStene osobe postupaju u nasljednim
stvarima. Prema Clanku 2. sve su fizi¢ke osobe pod istim pretpostavkama ravnopravne u nas-
ljedivanju te su stranci, pod pretpostavkom uzajamnosti, u nasljedivanju ravnopravni s drzav-
ljanima Republike Hrvatske. Zakon kaze da se imovina nasljeduje zbog smrti fizicke osobe U
trenutku njezine smrti te da se svaku fizicku osobu moze naslijediti. Ovaj Zakon je vazan za
prijenos poslovanja jer objaSnjava kada i zbog kojih razloga nasljednik ima pravo naslijediti

imovinu, u ovom slucaju poduzece.

Zakon o rafunovodstvu® — prema Clanku 1. ovim Zakonom ureduje se ratunovodstvo
poduzetnika, razvrstavanje poduzetnika i grupa poduzetnika, knjigovodstvene isprave i
poslovne knjige, popis imovine 1 obveza, primjena standarda financijskog izvjestavanje 1 tijelo
za donoSenje standarda financijskog izvjeStavanja, godiSnji financijski izvjeStaji 1
konsolidacija godiSnjih financijskih izvjestaja, izvjestaj o placanjima javnom sektoru, revizija

godis$njih financijskih izvjestaja 1 godiSnjeg izvjeSca, sadrzaj godiSnjeg izvjesca, javna objava

3 Porez na nasljedstva i darove reguliran je odredbama sadrzanim u ¢lancima 4. do 10. Zakona o lokalnim
porezima (NN 115/16 i 101/17)- dostupno na https://www.zakon.hr/z/875/Zakon-0-lokalnim-porezima

4 Kapitalni dobitak- razlika izmedu prodajne i nabavne vrijednosti financijske imovine u koju spadaju i udjeli
ukapitalu trgovacnih drustava.

° Zakon o nasljedivanju (NN 48/03, 163/03, 35/05, 127/13, 33/15, 14/19) - dostupno na
https://www.zakon.hr/z/87/Zakon-0-naslje%C4%91livanju

6 Zakon o rafunovodstvu (NN 78/15, 134/15, 120/16, 116/18, 42/20, 47/20) - dostupno na
https://www.zakon.hr/z/118/Zakon-0-ra%C4%8Dunovodstvu
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godisnjih financijskih izvjestaja i godiSnjeg izvjesca, Registar godisnjih financijskih izvjestaja
I obavljanje nadzora. Zakon o racunovodstvu poduzetniku u procesu prijenosa poslovanja daje
jasniju sliku o tome kako trebaju izgledati sva financijska izvjes¢a, knjigovodstvene isprave i

poslovne knjige.

Obiteljski zakon” — prema Clanku 1. ovim se Zakonom ureduje brak, odnosi roditelja i
djece, posvojenje, skrbnistvo, ucinci izvanbra¢ne zajednice Zene I muskarca, te postupci
nadleznih tijela u svezi s obiteljskim odnosima i skrbnistvom.

Prema Clanku 248. braéna stetevina je imovina koju su braéni drugovi stekli radom za
vrijeme trajanja brac¢ne zajednice ili potjee iz te imovine. Bra¢ni drugovi su u jednakim
dijelovima suvlasnici u bra¢noj stecevini, ako nisu druk¢ije ugovorili. Ovaj Zakon prilikom
prijenosa poslovanja obiteljskih poduzeca regulira prava supruznika i djece te objasnjava
vlasni$tvo bra¢ne steCevine koja se u ovom slucaju prenosi na nasljednike ili kupce

obiteljskog poduzeca.

Zakon o radu® — prema Clanku 1. ovim se Zakonom ureduju radni odnosi u Republici
Hrvatskoj, ako drugim zakonom ili medunarodnim ugovorom, koji je sklopljen i potvrden u
skladu s Ustavom te objavljen, a koji je na snazi, nije druk¢ije odredeno. Ugovori o radu
prenose se na novog poslodavca s danom nastupa pravnih posljedica prijenosa, u skladu s
propisima koji reguliraju pravni posao na temelju kojega se vrsi prijenos poduzeca, dijela

poduzeca, obavljanja gospodarske djelatnosti ili dijela gospodarske djelatnosti.

Zakon o obrtu ° — prema Clanku 1. obrt u smislu ovoga Zakona je samostalno i trajno obav-
ljanje dopustenih gospodarskih djelatnosti u skladu s ¢lankom 3. ovoga Zakona od strane
fizickih osoba sa svrhom postizanja dobiti koja se ostvaruje proizvodnjom, prometom ili
pruzanjem usluga na trzistu. Ukoliko se obavlja proces prijenosa poslovanja u obrtu,
naslijediti ga moze samo bra¢ni partner i izravni krvni srodnik. Potrebno je poduzimati

dodatne radnje ukoliko se obrt prodaje.

Zakon o obveznim odnosima'® — prema Clanku 1. ovim se Zakonom ureduju osnove

obveznih odnosa (opéi dio) te ugovorni i izvanugovorni obvezni odnosi. Prema Clanku 643.

7 Obiteljski zakon (NN 103/15, 98/19) — dostupno na https://www.zakon.hr/z/88/Obiteljski-zakon

8 Zakon o radu (NN 93/14, 127/17, 98/19) — dostupno na https://www.zakon.hr/z/307/Zakon-o-radu

9 Zakon o obrtu (NN 143/13, 127/19, 41/20) — dostupno na https://www.zakon.hr/z/297/Zakon-0-obrtu
10 Zakon o obveznim odnosima (NN 35/05, 41/08, 125/11, 78/15, 29/18) — dostupno na
https://www.zakon.hr/z/75/Zakon-0-obveznim-odnosima
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moze se sklopiti ugovor u ortaStvu kojim se regulira vodenje poslova te ne prenosi na jednu ili
viSe osobu koje se smatraju opunomocenicima. Ni jedna ¢lan ugovora o ortastvu ne moze
vodenje poslovanja prepustiti treoj osobi stoga je poznavanje ovog Zakona vazno prilikom

procesa prijenosa poslovanja.

Zakon o trgovackim drustvima ! - prema Clanku 1. ovim Zakonom ureduje se osnivanje,
ustroj, prestanak i statusne promjene trgovackih druStava te povezana drustva. Proces
prijenosa poslovanja u bilo kojem trgovackom druStvu zahtijeva poznavanje Zakona o
trgovackim drusStvima koje izmedu ostaloga regulira prava vlasnika poduzeca koji raspolazu

svojim udjelima u poduzecu.

6.3. Kupci i prodavatelji

Najvazniji akteri unutar ekosustava prijenosa poslovanja su kupci i prodavatelji. Svi ostali
akteri i komponente znacajno utje¢u na kvalitetu i broj provedenih prijenosa poslovanja.
Pojam kupac ( successor, buyer) oznacava preuzimatelja poduzeca koji moze biti ¢lan obitelji
koja ja vlasnik poduzeca ili ,,vanjski*“ kupac odnosno neobiteljski ¢lan. Pojam prodavatelj
(predecessor) oznacava poduzetnika vlasnika poduzeéa koji planira prodati svoje poduzece
odnosno prepustiti vlasni$tvo ¢lanu svoje obitelji ili neobiteljskom ¢lanu (Mezuli¢ Juric i

Alpeza, 2017:59).

Vazno je analizirati potencijalne kupce i procijeniti koji su kupci zainteresirani za investiranje
u poduzeée te jesu li spremni platiti odredenu cijenu. Praksa poduzetnika koji prodaju
poduzece je da pripreme listu potencijalnih kupaca i definiraju strategiju pristupa kupcima.
Cesto se konkurentska poduzeéa, dobavlja¢i, klijenti, poduzeéa srodnih djelatnosti i
zaposlenici poduzeéa identificiraju kao potencijalni kupci. Bez kvalitetne liste kupaca

nemoguce je uspjesno provesti prodajni proces stoga se smatra da je pronalazak potencijalnog

Poduzetnicke potporne institucije nude potporu u procesu na prodavatelje i kupce poduzeca
na regionalnom ili nacionalnom nivou. Ministarstva, gospodarska ili obrtni¢ka komora,
razvojne agencije i poduzetnicki centri postaju vazan dio ekosustava prijenosa poslovanja u

Hrvatskoj. Njihov zadatak je jacanje svijesti poduzetnika o prednostima zapocinjanja

11 Zakon o trgovackim drustvima (NN 111/93, 34/99, 121/99, 52/00, 118/03, 107/07, 146/08, 137/09, 125/11,
152/11, 111/12, 68/13, 110/15, 40/19) - dostupno na https://www.zakon.hr/z/546/Zakon-o-trgovackim-drustvima
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poduzetni¢ke karijere i vaznosti prijenosa poslovanja kroz preuzimanje poduzeéa. Njihov cilj
je potaknuti poduzetnike da pravovremeno planiraju prijenos poslovanja, da kupce educiraju o
prednostima ulaska u poduzetnistvo kroz preuzimanje veé postojeceg, uhodanog poduzeca ili
rast vlastitog poduzeca kroz akviziciju. U Hrvatskoj, prema primarnom istrazivanju nedostaje
podrska poduzetnickih potpornih institucija koje pomazu malim i srednjim poduze¢ima u
procesu prijenosa poslovanja (Alpeza i dr. navedeno u Viljamaa i dr. 2015:24). Jedna od
rijetkih poduzetnickih potpornih institucija koja nudi i pruza pomo¢ vlasnicima poduzeca u
procesu prijenosa poslovanja je CEPOR — Centar za politiku razvoja malih i srednjih
poduzeca i poduzetnistva, on djeluje u Zagrebu. U sklopu CEPOR-a djeluje i CEPRA- Centar
za obiteljska poduzeca i prijenos poslovanja. CEPOR i HGK odrzavaju radionice 0 prijenosu

poslovanja gdje poticu i kupce i prodavatelje na poduzetni¢ku aktivnost.

6.4. Financijske institucije

Velikom broju potencijalnih kupaca poduzeca nedostaje vlastitih financijskih sredstava za
financiranje kupovine poduzeca stoga se oslanjaju na financijske institucije odnosno na
vanjsko financiranje. Mezuli¢ Juric i Alpeza (2017:60) navode kako su unutar Europske unije
najcesci izvori financiranja za kupce poduzeca banke. Takoder, najces¢e spominjani razlog za
neuspjeh prilikom prijenosa poslovanja je neodobravanje kredita od strane banke. Prema tome
moze se zakljuciti kako financijske institucije predstavljaju veliku vaznost za kupce poduzeca

i cijeli proces prijenosa poslovanja.

Na hrvatskom trzitu su prisutni potencijalni kupci poduzeca koji zele ili planiraju kupovinu
poduzeca financirati uz bankarski kredit. Medutim, u Hrvatskoj financijske institucije nemaju
gotove financijske instrumente za financiranje preuzimanja poduzeca u svojoj ponudi. Takav
nedostatak stvara veliki problem 1 oteZava pristup financijskim sredstvima potencijalnim
kupcima poduzeca. S druge strane, u zemljama sa razvijenim ekosustavom za prijenos
poslovanja su dobro razvijene moguc¢nosti financiranja kupaca kroz veliku ponudu

beskamatnih kredita ili garancija.

Takoder, Hrvatska banka za obnovu i razvoj nema razvijene instrumente za financiranje
poslovnih transfera. Oni nude kredite poslovnim subjektima privatnog sektora za ulaganje u
osnovna sredstava s ciljem pokretanja poslovanja, modernizacije poslovanja, uvodenja novih

tehnologija, povecanje kapaciteta, razvoj novih proizvoda ili usluga, poticanje novog
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zaposljavanja 1 slicno. Takoder, nude financijske potpore za prirodni kapital, oCuvanje i

prilagodbu ekosustava zbog zastite okoliSa.

Upravni odbor HAMAG-BICRO-a 2019. godine usvojio je prijedlog novog Jamstvenog
programa PLUS u okviru kojega se izdaju jamstva za pokrice dijela glavnice kredita ili
leasinga subjektima malog gospodarstva koji uspjesno posluju. Cilj ovog programa je
financijski potaknuti mikro, mala i srednja poduze¢a koja ulazu u nove, trendovske
djelatnosti. lzdaju se jamstva za kredite odobrene za financiranje ulaganja u dugotrajnu
materijalnu 1 nematerijalnu imovinu te kratkotrajnu imovinu. Takoder, izdaju se jamstva za
kredite za obrtna sredstva za financiranje poslovnih aktivnosti i za refinanciranje. Jamstvo se
izdaje isklju€ivo za kupnju 100% vlasnickih udjela u drugom gospodarskom subjektu po
modelu: 30% ulaganja — equity, a 70% kredit (od ¢ega jamstvom moze biti osigurano do 60%,
odnosno do 80% glavnice kredita, ovisno o statusu subjekta malog gospodarstva) (HAMAG-
BICRO, 2019).

Nazalost, financijske institucije u cijeloj Hrvatskoj nemaju razvijen sustav financijske potpore
poduzetnicima koji se nalaze u procesu prijenosa poslovanja. Zupanije, koje su predmet
istrazivanja ne razlikuju se od ostatke zemlje. Banke ve¢inom poduzeé¢ima daju kredite za
restrukturiranje dok ne vide moguénost i priliku za nove oblike financijske potpore za mala i

srednja poduzeca.

Na medunarodnoj razini djeluju mnoge financijske institucije koje izmedu ostaloga daju
financijsku potporu poduzetnicima kupcima poduzeca. Hrvatskoj je ¢lanica EU stoga njezini

gradani, poduzetnici, imaju prava koristenja usluga medunarodnih financijskih institucija.

Medunarodna banka za obnovu i razvoj — IBRD je kooperativna institucija kojom upravljaju
vlade zemalja €lanica EU u skladu sa visinom upisanog kapitala. Mnoge ¢lanice su bivsi ili
trenutni primatelji zajmova. Prema rije¢ima Frani¢evi¢-Grubi¢ 1 dr. (1996:88) banka daje
zajmove Clanicama, vladinim institucijama ili privatnim poduze¢ima na podrucju zemalja
Clanica. Zajmovi Banke osmisljeni su tako da podupiru koristenje potencijala u produktivne
svrhe u nekoj od zemalja ¢lanica. S druge strane, ne odobravaju se zajmovi za koje se smatra
da se ne mogu opravdati s gospodarskog glediSta. Takoder, poticu sudjelovanje privatnih

ulagaca bez namjere nadmetanja u uvjetima financiranja.

Europska banka za obnovu i razvoj — EBRD sva svoja sredstva nastoji ulagati u trajni kapital

privatnih ili javnih poduzeéa za koje smatra da su trziSno konkurenti. Djeluju i na podrucju
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financijskog savjetovanja i osiguravaju tehnicku pomo¢ za ona podrucja gospodarstva za koja
je neophodan daljnji razvoj privatnog sektora. Banka izmedu ostalog ulaze u sektore koji
pridonose razvoju privatnog sektora i promoviranju malih i srednjih poduze¢a. U Hrvatskoj se
usredotoCuju na potporu naporima za ubrzanje procesa reformi, iskoriStavanje pogodnosti
pristupanja EU-u zbog unapredenja tranzicije, restrukturiranja i komercijalizacije poduzeéa iz

javnog sektora.

6.5. Savjetnici

Savjetnici ili konzultanti su stru¢njaci koji savjetuju svojeg klijenta odnosno osobu ili
organizaciju ukoliko ona ima potrebu za nekom promjenom. Pomazu klijentu u donosenju
odluka i sudjeluju u planiranju i provodenju promjena nuznih za nastavak poslovanja.
Savjetnici imaju vaznu ulogu u procesu prijenosa poslovanja te pomazu u rjeSavaju
organizacijskih, financijskih, pravnih i emocionalnih pitanja. Pruzaju savjetodavnu podrsku
kupcima 1 prodavateljima poduzeca kojima je potrebna pomo¢ vezana uz odluke oko
prijenosa poslovanja. ,,Vecini poduzetnika nedostaju potrebna znanja i iskustva o procesu
prodaje i kupnje poduzeca te izvorima financijskih sredstava potrebnih za provedbu
transakcije“ (Mezuli¢ Juric i Alpeza, 2017:60). Savjetnik mora imati odredenu ekspertizu i
potrebno iskustvo kako bi mogao davati kvalitetne savjete svojim klijentima, oni utjecu na
proces donosenja odluka, ali ne mogu mijenjati klijenta i njegove stavove. Dobar savjetnik se
treba drzati dogovora kojeg je sklopio sa klijentom odnosno poduzetnikom koji je u procesu
prijenosa poslovanja, treba dobro poznavati sektor industrije u kojem se njegov klijent nalazi.
Takoder, mora imati potrebno iskustvo u sliénim slucajevima te biti hrabar za donoSenje
odluka uz otvorenu komunikaciju sa poduzetnikom. Na kraju, najvaznije je da je savjetnik
iskren 1 da razvije partnerski odnos sa klijentom kako bi zajedno postigli Sto bolji uspjeh.
Poduzetnici koji se nadu u procesu prijenosa poslovanja najceS¢e nemaju dovoljno iskustva

kako bi uspjesno dovrsili taj proces stoga im savjetnici pruzaju potporu.

U sklopu vlastitog istrazivanja moze se zakljuc¢iti da u Hrvatskoj nema dovoljno strué¢njaka
koji se bave problemom prijenosa poslovanja u mikro i malim poduzecima, velika vecina
konzultantskih tvrtki koje djeluju na nasem trziStu usmjerena su na srednja i velika poduzeca.
Prema dostupnim podacima, veéina konzultantskih tvrtki u Hrvatskoj pa tako 1 u Osjecko-

baranjskoj 1 Viroviticko-podravskoj Zupaniji imaju sli¢cnu ponudu usluga svojim klijentima.
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Najcesce se bave izradom projekata za potpore EU, izradom studija, web stranica i sl.
Savjetuju i daju smjernice poduzecima u vezi strategijskog i organizacijskog planiranja,
poslovnog reinzenjeringa, promjene sustava upravljanja, financijskih pitanja, marketinskih
ciljeva, politika i praksa u vezi s ljudskim potencijalima, strategije umirovljenja i naknada.
Njihov cilj je pomoc¢i poduzec¢ima u povecanju profitabilnosti i u¢inkovitosti uz smanjenje
troskova. Sekundarnim istrazivanjem internetskih stranica, na naSim podrucjima
konzultantske kuce nemaju u svojoj ponudi savjetovanje, edukacije i pomo¢ vlasnicima
poduzeca koji mijenjaju vlasnicku strukturu u svojim poduzec¢ima. Moguce je zatraziti
savjetovanje za proces prijenosa poslovanja, medutim nema dovoljno stru¢nih i iskusnih
konzultanata koji bi vodili taj proces. Rijetki poduzetnici koji traze stru¢nu pomo¢ prilikom
tog procesa nemaju previse izbora u tome tko ¢e ih savjetovati i na koji naéin. Savjetnici se
bave drugim temama koje su viSe rasirene na podru¢ju Hrvatske kao primjerice izrada nacrta
racunovodstvenih sustava, postupka kontrole proracuna te savjetovanje u vezi s planiranjem,
organizacijom, povecanjem ucinkovitosti i kontrolom, upravljanjem informacijama itd.
Takoder, ne smatraju da je potrebno dodatno razvijati sustav savjetovanja oko prijenosa

poslovanja zbog slabe potraznje za takvim uslugama.
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7. Analiza ekosustava za prijenos poslovanja u Hrvatskoj s naglaskom
na Osjecko-baranjsku i Viroviti¢ko-podravsku Zupaniju

7.1. Trzi$ni uvjeti

Poduzetnici Cesto oglaSavaju svoja poduzeca na internetu i tako privlace potencijalne kupce.
Ne mozemo otkriti koliko zapravo ima zainteresiranih kupaca za poduzec¢a iz analiziranih

Zupanija, ali se moze istraziti ponuda na trzistu.

Alpha Capitalis Business Transfer Platforma pruza usluge prodavateljima i kupcima
poduzeca. Alpha Capitalis je ¢lan Pandea Global M&A koja predstavlja internacionalnu
mrezu za akvizicije 1 prisutna je u visSe od 20 zemalja svijeta povezujuéi investitore i
prodavatelje iz razli¢itih sektora. Alpha Capitalis je ¢lan Transeo International organizacije
koja je jedino europsko udruZenje koje predstavlja Business Transfer industriju. Na platformi
su vidljivi svi zainteresirani investitori koje pokazuju interes za ulaganje u projekte,
dokapitalizaciju, ulazak na trziSte 1 kupovinu imovine. Svojim klijentima nude sigurno
okruzenje i strukturiran proces prodaje poduzeca i prijenosa vlasniStva. Njihov cilj je posti¢i
zadovoljstvo prodavatelja i kupca zbog cega Stite njihove interese. Trude se povecati
vidljivost poduzeca koje trazi svojeg kupca te ga prezentirati na jednostavan i razumljiv
nacin. Takoder, prodavateljima nude i izradu seta dokumenata te pripremaju data room (sobu
s podacima za dubinsko snimanje). Prodavatelji imaju pristup popisu investitora koji su
pokazali interes za njihovo poduzece dok investitori odnosno kupci imaju moguénost pregleda
poslovnih prilika za ulaganje. Prilikom zatvaranja procesa daju podr$ku svojim klijentima te

vrse isplatu vlasniku.

Njihove usluge koriste klijenti koji Zele prodati svoj biznis ili obrt, traZe investitore za
pokretanje svojih poslovnih ideja ili im je potrebna dokapitalizacija. S druge strane, privlace
osobe koje zele kupiti biznis ili uloziti kapital u neko od ponudenih poduzeca. Od sijecnja
2020. godine do danas objavljena su 73 takva upita za cijelu Hrvatsku Sto ne predstavlja
znacajan broj. Takoder, broj poduzeca koja su stavljana na prodaju od sije¢nja 2020. godine

do danas je 76.
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7.2. Zakonodavni okvir

U sklopu empirijskog istrazivanja u ekosustavu za prijenos poslovanja u Osjecko-baranjskoj i
Viroviticko-podravskoj Zupaniji proveden je intervju sa odvjetnikom koji ima iskustva sa

klijentima koji kupuju, prodaju ili nasljeduju poduzeca.

Odvjetnik navodi kako cesto klijenti koji kupuju ili nasljeduju obiteljsko poduzece traze
njegove usluge i savjete. Smatraju kako im u nekim odlukama treba stru¢na pravna pomo¢
zato $to ne poznaju dobro sve zakone i ne Zele propustiti bitne detalje oko zavrSetka samog
procesa prijenosa poslovanja. Odvjetnik kaze kako prodavatelji i kupci poduzecéa trebaju
voditi rauna o odredbama Zakona o obveznim odnosima i Zakona o trgovackim drustvima.
Nasljednik obiteljskog poduzeca prije preuzimanja vlasniStva treba prouciti Zakon o
nasljedivanju 1 Zakon o trgovackim drustvima. Takoder, savjet odvjetnika je da se svaki
kupac ili nasljednik poduzeca obrati odvjetniku koji ¢e ih uputiti na sve bitne dijelove procesa
preuzimanja vlasnistva. U takvom poslu se ¢esto moze naici na pravne probleme koji novog

vlasnika mogu sprijeciti u realizaciji daljnjih ciljeva.

U praksi se javljaju slucajevi kada su prodaja ili nasljedivanje poslovnih udjela optereéeni
nekim pravom. Proces nasljedivanja je puno jednostavniji od procesa kupoprodaje poduzeca.
Kod nasljedivanja nasljednik u trenutku smrti prethodnog vlasnika stjeCe nasljedstvo dok
kupoprodaja ovisi o velikom broju razli¢itih moguéih situacija. Kupoprodaja moze biti

jednostavna ukoliko se obje strane razumno dogovore oko svih potrebnih detalja.

Cijene usluge odvjetnika koji pruza usluge kupcima, prodavateljima i nasljednicima poduzeca
varira ovisno o tome treba li klijentu samo pravni savjet ili zastupanje. Odvjetnik smatra kako
cijena tih usluga ne bi trebala odbijati klijente. Takoder, zanimljivo je pitati postoje li
odvjetnici koji se isklju€ivo bave temama prijenosa poslovanja i jesu li takvi slucajevi
popularni. Moguce je da se odvjetnik opredijeli za trgovacko pravo i pravo drustva dok teme

oko prijenosa poslovanja nisu toliko Ceste.

7.3. Kupci i prodavatelji poduzeca

Proveden je intervju sa dva poduzetnika sa OsjeCko-baranjske i Viroviticko-podravske

zupanije koji u skorije vrijeme planiraju provesti prijenos vlasniStva u svojim poduzecima.
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Poduzetnici imaju preko 55 godina i trenutno se nalaze u situaciji kada ve¢ imaju odredene

planove o budu¢im vlasnicima njihovih poduzeca.

Prvi poduzetnik s kojim je proveden intervju bavi se poljoprivrednom djelatnosti. Prije 30
godina je zapoceo sa uzgojem poljoprivrednih kultura, a danas se bavi i trgovinom
poljoprivrednih proizvoda, eko proizvodnjom, distribucijom gnojiva i sjemena te nudi
savjetodavne usluge drugim poljoprivrednicima. Uz sve to jednim dijelom se bavi i turizmom,
odnosno iznajmljivanjem apartmana. Zavrsio je srednju Skolu i nije se dalje skolovao, a bez
obzira na to uspjesno vodi poduzeée od 30-ak zaposlenih. Njegov sin, kojeg smatra idealnim
nasljednikom obiteljskog posla je takoder zavrSio srednju Skolu te smatra kako mu dodatno
obrazovanje nije potrebno. Razgovor sa poduzetnikom ukazao je na njegov plan da prije
odlaska u mirovinu preda svoje poslovanje sinu. Njegov jedini razlog izlaska iz poslovanja je
vezan uz odlazak u mirovinu . Nakon godina rada smatra kako mu je potreban odmor, ujedno,
njegov sin je stekao dovoljno znanja i iskustva te je spreman postati novi vlasnik poduzeca.
Ispitanik je svjestan da ¢e morati jo§ odredeno vrijeme pomagati sinu i raditi zajedno s njim
dok ne stekne potpunu samostalnost. Ve¢ neko vrijeme ga uvodi u posao i spreman mu je
pomagati koliko god bude potrebno. Ispitanik navodi kako nece koristiti pomo¢ savjetnika ili
konzultanata prilikom prijenosa poslovanja. Smatra da mu nije potrebna dodatna struc¢na
pomo¢ u obavljanju tog posla. Ima dovoljno vremena da cijeli posao odradi bez zurbe stoga
misli kako mu pomo¢ nije potrebna. Kako ve¢ neko vrijeme razmislja o tom potezu vec je
istrazio vecéinu toga $to bi morao napraviti kako proces prijenosa vlasniStva i poslovanja bude
uspjeSan. Navodi kako ne ocekuje velike komplikacije, ali i ne misli da je taj posao
jednostavan. Svjestan je da mora paziti na dosta detalja, najvaznije je da je novi vlasnik
spreman, da ima dovoljno znanja, ali i volje da preuzme obiteljski posao. Smatra da je to
najvazniji dio, a sve ostalo §to je potrebno obaviti je formalnost. Ispitanik ne razmislja o
prodaji poduzeca niti o bilo kojim drugim oblicima prijenosa poslovanja, jedino svog sina vidi
na mjestu vlasnika. Cijela obitelj se slaze sa tom odlukom te im je oduvijek to i bila zelja. Ve
neko vrijeme znaju tko ¢e biti nasljednik poduzeca i u skladu s tim su i razvijali svoje
poduzece. Obiteljski ¢lan ima prednost bez obzira na njegova znanja i kompetencije. U ovom

slucaju je nasljednik velikim dijelom spreman za taj posao 1 slaze se sa Zeljama svog oca.

Drugi poduzetnik s kojim je proveden intervju je automehaniCar, naslijedio je
automehanicarsku radnju od svog oca. Poduzecée postoji od 1996. godine Sto znaci da su stekli
povjerenje klijenata i da nude kvalitetnu uslugu. Kako je to obiteljsko poduzece koje je vec

obavilo prijenos poslovanja na mladeg ¢lana obitelji, za ocekivati je kako je zelja vlasnika da
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poduzece i dalje ostane u vlasni$tvu obitelji. Vlasnik ima dvoje djece, kéer nije zainteresirana
za automobile i ne Zeli se baviti automehanicarskim poslom. Takoder, mladi sin ne pokazuje
nikakvu tendenciju za automehanicarski posao. Do sada nije pomagao ocu u poslu niti je
dolazio u poduzece, zanimaju ga druge stvari. Stoga poduzetnik nema izbor da zadrzi
poduzece u obiteljskom vlasniStvu, svjestan je da nema Clana obitelji koji bi bio prikladan
nasljednik. Razmislja o prodaji poduzeca zato §to smatra kako dobro posluju i da imaju jos
mogucénosti za rad i napredak i sa novim vlasnikom. Polako dolaze godine kada vlasnik vise
ne¢e moci voditi poduzece sa 7 zaposlenika i tada ¢e ga najvjerojatnije prodati. Navodi kako
bi volio poduzece prodati nekome od dugogodiSnjih zaposlenika zato $to ima povjerenje u
njih, smatra ih kao ¢lanove obitelji. S druge strane tako bi bio siguran da ¢e poduzece
nastaviti poslovati. Vlasnik ne isklju¢uje moguénost da proda poduzece nekom nepoznatom
investitoru, ali smatra da ¢e mu takva odluka biti emocionalno teska. Ujedno, smatra kako je
proces prodaje jednostavan i da ne zahtjeva puno posla. Vjeruje kako se poduzece uvijek
moze prodati u bilo kojem trenutku. Ne planira koristiti pomo¢ konzultanata niti savjetnika,
vjeruje kako on moze uz pomo¢ svojih zaposlenika donijeti najbolju odluku za poduzece.
Vlasnikove Zelje su da poduzece ostane u obitelji dok se obitelj ne slaze s tim. Nemaju
adekvatnog vlasnika i smatraju kako se sadasnji vlasnik treba odmoriti u zasluzenoj mirovini
te da treba prodati poduzece. Ne razmis$ljaju o mogucnosti zatvaranja poduzeca jer vjeruju
kako ¢e ono dobro poslovati bez obzira na novog vlasnika. Na pitanje o tome kako ¢e odrediti
cijenu poduzeca, ispitanik nema konkretan odgovor. Navodi kako cijena nece biti ista za
svakog kupca, ukoliko se netko do zaposlenika javi da Zeli preuzeti poduzece ponudit ¢e mu
prihvatljiviju cijenu od one koju bi ponudio nepoznatom kupcu. Vlasnik je emocionalno
vezan za poduzece 1 zato mu je teSko odrediti realnu cijenu pa je stoga njegova logika

odredivanja cijene razumljiva.

Proveden je intervju sa osobom koja je potencijalni poduzetnik, razmislja o kupovini
postojeceg poduzeca. Trenutno je nezaposlen, a iza sebe ima nekoliko godina radnog iskustva
na razli¢itim poslovima , neko vrijeme je radio u Njemackog te sada trazi sigurno i stalno
zaposlenje u Osjecko-baranjskoj zupaniji. On je poduzetna osoba bez zavrSenog fakulteta te
smatra kako bi kroz vodenje posla mogao i studirati. O kupovini poduzeca razmislja zajedno
sa svojom djevojkom koja ima fakultetsko obrazovanje. Smatra kako je laksSe i jednostavnije
napredovati i boriti se sa konkurencijom ukoliko kupi ve¢ dobro uhodano poduzeée nego da
pokrece vlastiti biznis. Takoder, vjeruje kako ¢e ve¢ postoje¢e poduzece dobro poslovati zato

Sto ve¢ ima svoje klijente koji bi nastavili suradivati i sa njim, novim vlasnikom. Vazno je da
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su klijenti zadovoljni i da redovito dolaze. To je jedan od Kriterija kojih se potencijalni
poduzetnik drzi. Veliku ulogu imaju zadovoljni kupci koji su vjerni poduzeéu. Smatra da je
prije kupovine poduzeéa vazno ispitati klijente u njihovom zadovoljstvu uslugom ili
proizvodima te na osnovu tih informacija procijeniti potencijal poduzec¢a. Takoder, po njemu
vazan kriterij su i godine uspjeSnog poslovanja poduzeca, radno iskustvo vlasnika i
zaposlenika te oprema i potrebne tehnologije koje su ukljucene u cijenu poduzeéa. Svjestan je
da poduzeca imaju veliku vrijednost, ali je vazno procijeniti koliko fizicke imovine dobiva

kupovinom i koliko ¢e ona biti neophodna za rad.

Ispitanik navodi kako je najvec¢i problem pronaéi nacin pretrage poduzeca za prodaju. Nije
upoznat s time kako pronaci poduzece koje je na prodaju i dobiti sve potrebne informacije
koje ga zanimaju. Njegova ideja je samostalno istrazivati poduzeéa iz Osjecko-baranjske
7upanije te tako upoznavati vlasnike koje su u dobi kada razmisljaju o mirovini. Zeli ih
kontaktirati i razgovarati o njihovim planovima i svojim idejama vezanim za preuzimanje
poduzeca. Nema povjerenja u internetske stranice, smatra da tamo nema dovoljno podataka te
da su neprovjereni. Vise vjeruje u svoje istrazivanje, razgovor s ljudima iz okruzenja i
dogovor sa vlasnicima. Takoder, mnogi vlasnici poduzeéa ne oglasavaju svoja poduzeca vec
traZze osobu od povjerenja koja bi bila potencijalni kupac. Ujedno, ispitanik misli kako bi
kupovinu poduze¢a mogao odraditi bez savjetnika ili konzultanata, ali uz pomoc¢ svoje
djevojke. Za njega je savjetnik nepotreban trosak i vjeruje kako on sam zna to¢no $to zeli te
da to moze ostvariti bez stru¢ne pomoci. Na pitanje o poCetnom kapitalu ispitanik odgovara
kako ima uStedevinu, ali oCekuje 1 financijsku pomoc¢ od roditelja. Raspitivao se postoje li
neki drugi oblici financijske pomoci za poduzetnike koji kupuju poduzeéa, ali nije pronasao
niSta osim kredita iz banaka. Ispitanik misli kako kupovina poduzeca nije jednostavan posao,
ali vjeruje u svoje sposobnosti te da bi mogao obaviti taj posao u nekom realnom vremenu.
Najvaznije od svega je prona¢i dobro poduzeca koje ima pogodnu lokaciju, kvalitetnu
opremu, razvijen brand, ali i veliki potencijal. Spreman je uloziti dosta novaca ukoliko
procjeni da ¢e se trud isplatiti te da ¢e time sebi osigurati ugodan Zivot. Cijena nije odredena,

ovisit ¢e o veli¢ini prostora, lokaciji 1 opremi koja je ¢esto najveci trosak.

7.4. Potporne institucije
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Razgovor sa zamjenikom direktora poduzetnickog inkubatora u Viroviti¢ko-podravskoj
zupaniji imao je svrhu otkriti postoje li programi i poticaji poduzetnicima za prijenos
poslovanja i planiraju li uvoditi neke nove usluge. U kojoj mjeri poduzetnici uopce koriste
njihove usluge i njihovo razmisljanje te treba li poduzetnicima iz njihove Zupanije takva vrsta
potpore. Zanimljivo je vidjeti postoji li edukacija za poduzetnike koji planiraju prijenos
poslovanja i §to zamjenik direktora poduzetnickog inkubatora smatra da treba promijeniti po

tom pitanju.

Poduzetnici najces¢e koriste usluge inkubiranja odnosno koristenja prostora. Prvu godinu
imaju pravo na besplatan prostor te sljede¢ih 3-5 godina imaju odredene pogodnosti i
znacajno povoljnije cijene. Takoder, koriste usluge educiranja i mentoriranja te koriStenje
savjeta vezanih za pokretanje poslovanja. Zanimaju ih i usluge pripreme mjera za
samozaposljavanje i priprema EU projekata. Imaju moguénosti koriStenja zajednic¢kih
prostora, coworking prostora i prostora za sastanke, konferencijskih dvorana. Nude usluge za
umreZavanje inkubatora i sudjelovanje na raznim dogadajima koje inkubator organizira. Sto
se tice programa za prijenos poslovanja, inkubator ih nema uvedene i ne planiraju ih u skorije
vrijeme uvoditi. Eventualno mogu provoditi edukacije, primjerice jednostavna edukacija za
temu prijenosa poslovanja. Njihovi Kkorisnici su veéinom poduzetnici pocetnici koji tek
otvaraju svoja poduzeca ili su u pocetnoj fazi poslovanja zbog ¢ega nemaju potrebu za
takvom vrstom pomoc¢i zato $to ne planiraju u skorije vrijeme prenositi poslovanje na neku
drugu osobu. Javljaju im se mladi poduzetnici koji Zele preuzeti poslovanje od svojih roditelja
ili starijih ¢lanova obitelji te se njima nude individualne konzultacije. Daju im se informacije
kako mogu obaviti prijenos poslovanja, spajaju ih sa svim klju¢nim institucijama. Ve¢inom
imaju jednostavnije slucajeve koji ne zahtijevaju vece konzultantske savjete i poslove. Stoga
smatraju kako u njihovoj Viroviticko-podravskoj Zupaniji nema potrebe za uslugama pomoci
za poduzetnike koji prenose poslovanje. Navodi kako nije do sada postojao interes
poduzetnika da bi se uveo takav program, velike tvrtke koje Cesto i provode akvizicije 1
preuzimaju manja poduzeca imaju ve¢ dovoljno iskustva i stru¢nog osoblja koje ¢e obaviti taj
dio posla. Mala i1 srednja poduzeca nisu pokazala potrebnu za konzultantskom pomoci
prilikom prijenosa poslovanja. Poduzetnic¢ki inkubator do sada nije provodio edukacije na
temu prijenosa poslovanja, imali su jednu radionicu na kojoj je jedna od tema bila prijenos
poslovanja te nista dodatno kako bi poduzetnici dobili vise informacija o tom poslovnom

problemu.
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Zamjenik direktora poduzetnickog inkubatora smatra kako je tema prijenosa poslovanja jako
vazna i potrebna za poduzetnike koji se nalaze u kasnijoj fazi poslovanja. Oni kao inkubator
su usmjereni na poduzetnike pocetnike i start-up poduzeca. Zaklju¢no kroz razgovor tema o
prijenosu poslovanja bi bila zanimljiva u akceleratoru gdje su poduzetnici ve¢ usli u fazu rasta
1 tada im se javljaju strategije za Sirenjem poslovanja kroz kupnju dodatnog poduzeca,
akviziciju i sl. sto zahtjeva i promjenu vlasni¢ke strukture. Njihov prioritet u Osjecko-
baranjskoj Zupaniji je izgraditi kvalitetan start-up ekosustav te tek nakon toga mogu ocekivati

potrebu za edukacijama na temu prijenosa poslovanja.

Plavi ured inkubatora Zicer u Zagrebu provodi dosta edukacija na temu prijenosa poslovanja
te je kod njih taj segment dosta razvijen. Educiraju poduzetnike o planiranju prijenosa
poslovanja te im prenose znanja S$to trebaju napraviti nakon povlacenja vlasnika. Takoder,
radionice na temu procesa otkupa poslovanja, povlacenja vlasnika, otkup uhodanog
poslovanja 1 sli¢no. U Hrvatskoj je trenutno preko 16500 poduzeca ¢iji su vlasnici stariji od

55 godina te razmisljaju o prodaji poduzeca ili prijenosu poslovanja na nekog drugog.
7.5. Financijske institucije

Nakon razgovora sa zaposlenicima u nekoliko banaka u Osjecko-baranjskoj 1 Viroviticko-
podravskoj zupaniji moze se zakljuciti kako banke kao predstavnici financijskih institucija
nemaju programe financijske potpore koji podrzavaju proces prijenosa poslovanja malih i
srednjih poduzec¢a. Banke su usmjerene na financiranje poduzetnika pocetnika 1 vec
osnovanih tvrtki kroz kredite. Naveli su kako nemaju u planu u skorijoj buduénosti uvesti
takvu vrstu usluge za svoje klijente te da nisu primijetili potraznju na trziStu za financijsku

potporu poduzetnicima koji kupuju poduzece ili mijenjaju vlasnicku strukturu.

7.6. Osvrt na empirijski dio rada

Nakon provedenog primarnog istrazivanja ekosustava za prijenos poslovanja u Osjecko-
baranjskoj i Viroviticko - podravskoj zupaniji doneseni su zakljucci na temelju odgovora
intervjuiranih aktera povezanih sa navedenom temom. Ispitanici su opisali trenutnu situaciju u
zupanijama koja se znacajno ne razlikuje od ostatka Hrvatske. Usporeduju¢i analizirana
prethodna istrazivanja, ekosustav za prijenos poslovanja u Hrvatskoj, Osjecko-baranjskoj i

Viroviticko - podravskoj Zupaniji, poduzetnici imaju sli¢ne probleme kao i1 u ostatku zemlje.
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Medutim, ipak u Zagrebu postoje potporne institucije i razvijeniji je sustav potpore
poduzetnicima koji se nalaze u procesu prijenosa poslovanja. U analiziranim Zupanijama
nedostaje usluga poduzetnicima kojima trebaju savjeti, edukacije, financijske potpore kako bi

uspjesno prebacili vlasnis$tvo 1 poslovanje na drugu osobu.

Poduzetnicima su ¢esto nejasna pravna pitanja, odvjetnici nisu specijalizirani za taj proces, ali
im ipak mogu pomoc¢i svojim savjetima. Takoder, kupci poduzeca nisu sigurni gdje mogu
pronaci potencijalna poduzeca koja su stavljena na prodaju i kako procijeniti vrijednost istih.
Internetske stranice koje podupiru oglasavanje poduzeéa nisu dovoljno prepoznate. Rijetki
poduzetnici traze savjete konzultanata prilikom prijenosa poslovanja. Zapravo, u analiziranim
Zupanijama nisu prisutni strucni savjetnici koji ¢e svojim iskustvom 1 znanjem pomoci
poduzetniku u donosSenju takvih odluka. Poduzetnicima nedostaje znanja o samom procesu
prijenosa poslovanja, a ekosustav im ne nudi dovoljno moguc¢nosti kako bi stekli to potrebno
znanje. Tema prijenosa poslovanja nije dovoljno zastupljena niti analizirana u institucijama

¢iji je trenutno primarni zadatak podupirati rast i razvoj malih i srednjih poduzeéa.
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8. Zakljucak

Na kraju rada moze se zakljuéiti kako je proces prijenosa poslovanja u malim i srednjim
poduzecima zaista slozen i kompliciran posao koji iziskuje trud ne samo poduzetnika nego i
svih ostalih aktera koji su ukljuéeni u poslovanje poduzeca. Prijenos poslovanja potrebno je
konstanto izucavati i samim izuc¢avanjem pokusati ga bolje shvatiti te pripremati sadasnje i
buduce poduzetnike na njega jer je on neizbjezan dogadaj u svakom zivotnom ciklusu
poduzeca. Ne postoji idealan model prijenosa poslovanja odnosno ne postoji univerzalan
scenarij kako bi poduzece trebalo izgledati nakon prijenosa poslovanja jer je svako poduzece,
poput poduzetnika, specificno te s tim saznanjima treba gledati na sam proces prijenosa
poslovanja. Poduzetnik sam, odnosno najéescée sa svojom obitelji treba odlugditi §to je najbolje
za obitelj i poduzece te na taj nacin pokusati odabrati model prijenosa poslovanja. Na sam
proces prijenosa poslovanja utje€u unutarnji i vanjski faktori. Oni mogu biti manje ili vise
podrzavajuéi, a najcesce ovise o okruzenju/drzavi u kojem se poduzeée nalazi. U Hrvatskoj se
moze primijetiti potreba za napretkom i daljnjim razvojem poduzetnickog ekosustava. U
skladu sa provedenim istrazivanjem moze se zakljuéiti kako je prvo potrebno upoznati i
educirati poduzetnike sa navedenom temom odnosno problematikom prijenosa poslovanja.
Poduzetnici nisu osvijeSteni o samoj kompleksnosti procesa prijenosa poslovanja te
nepripremljeni pristupaju procesu sto dugoro¢no ne donosi napredak gospodarstvu Republike

Hrvatske.

Analizom primarnog i sekundarnog istrazivanja zadovoljeni su ciljevi rada, to jest donesen je
zaklju€ak o trenutnom stanju komponenti ekosustava za prijenos poslovanja u Osjecko-
baranjskoj i Viroviticko-podravskoj Zupaniji usporeduju¢i ih sa Hrvatskom. Provedeno
istrazivanje prikazalo je stvarnu situaciju u ekosustavu Hrvatske te predstavlja izuzetno
kvalitetnu poveznicu izmedu teorije 1 situacije u stvarnosti. Analiziraju¢i klju¢ne aktere i
institucije Zupanija povezanih s temom prijenosa poslovanja kod malih i srednjih poduzeca
prepoznaje se jednako miSljenje ispitanika, a to je da poduzetnici ne traze strucnu
konzultantsku pomo¢ prilikom procesa prijenosa poslovanja. Institucije im ne nude dovoljno
potpore i edukacije, kao ni financijske potpore kako bi poboljsali i unaprijedili taj proces
prilikom cega bi i povecali poslovni uspjeh i1 nastavak poslovanja poduzeca koja mijenjaju
vlasnike. Moze se re¢i kako proces prijenosa poslovanja na promatranom podru¢ju nije

shva¢en kao vazan dio zivotnog ciklusa poduzeca. Kako bi rezultati bili relevantniji u
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istrazivanje treba ukljuciti puno viSe poduzetnika i1 potencijalnih kupaca poduzeca te

procijeniti njihova znanja i misljenja o postojecem ekosustavu za prijenos poslovanja.
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