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1.UVOD

U ovom poglavlju rada bit ¢e obrazlozena metodologija izrade samog rada, koja se sastoji od
definiranja problema istrazivanja, definiranja ciljeva rada, metoda rada i strukture odnosno

sadrzaja rada.

1.1.Definicija problema

Mala i srednja poduzeca imaju veliki utjecaj na gospodarstvo Europe pa tako i Hrvatske te je
najveéi je pokreta¢ gospodarskog razvitka svake zemlje. Sve suvremene drZave svijeta
prihvatile su poduzetnistvo kao vodecu snagu koja moze pridonijeti razvoju ekonomskog
sistema te pozitivno djelovati na konkurentnost gospodarstva pojedine zemlje. Obiteljska
poduzeca predstavljaju vise od 60 % svih europskih poduzeca i zaposljavaju od 40 do 50 %
ukupno zaposlenih. U velikoj vecini gospodarstava dominiraju poduzeca iz sektora mikro,

malih i srednjih poduzeca, tako da veéina obiteljskih poduzeéa takoder pripada tom sektoru.’

Upravo zbog vaznosti malog i srednjeg poduzetniStva, poduzetnicima bi trebalo pruziti
potporu od ideje do realizacije poduzetnickog podhvata jer njihov osobni uspijeh generira i

korist cijelom drustvu.

Iz ovakvog nacdina razmiSljanja proizlazi i geslo Europske unije 0 malom poduzetnistvu:

“Putting small businesses first ili Mala poduzeéa prije svih.”

Kako je ve¢ istaknuto, glavni pokreta¢ razvoja svakog suvremenog gospodarstva je malo i
srednje poduzetnistvo. Republika Hrvatska nije iznimka jer je malo gospodarstvo u Republici
Hrvatskoj najperspektivniji dio gospodarstva. Obiteljsko poduzetnistvo u Hrvatskoj
predstavlja znacajno podrucje malog poduzetni$tva i predstavlja najzastupljeniju formu

vlasni¢kog organiziranja i upravljanja poduzecem.

U Hrvatskoj 99,4% svih poduzeca ¢ine mala 1 srednja poduzeca koja zaposljavaju 72,8%

zaposlenih te kreiraju 52,8% ukupnog prihoda i 54% profita nakon oporezivanja®.

! Europski gospodarski i socijalni odbor (2015): Obiteljska poduzeéa u Europi kao izvor novog rasta i boljih
radnih mjesta, Bruxelles.
? Europska komisija (2008.): Observatory of European SMES.



Udio obiteljskih poduzecéa iznosi 60 posto u ukupnom broju poduzecéa u privatnom vlasnistvu,
obiteljska poduzeca osiguravaju 50-80 % svih zaposlenih u privathom sektoru, dok je 85%

svih poslovnih podhvata financirano obiteljskim novcem?®.

Isto tako obiteljska poduzeca imaju svoje specificnosti zbog toga §to se uplicu dvije
dimenzije u proces vodenja poduzeca, a to je obiteljska dimenzija i poslovna dimenija.
Clanovi poduzeca ujedno su i ¢lanovi obitelji te da bi se osiguralo nesmetano funkcjoniranje,

kako obiteljske tako i poslovne dimenzije, na njima je da pronadu ravnotezu.

1.2.Cilj rada

Cilj rada je istraziti specificnosti obiteljskih pobuzeca, njihove karakteristike, prednosti te
nedostatke, te ih prikazati na konkretnom primjeru poduzeca ,,Nina“. Potrebno je istraziti

djelatnost poduzeca ,,Nina®, njihov poslovni rezultat, uklju¢enot ¢lanova obitelji 1 sl.

1.3.Metode rada

U skladu s postavljenim ciljevima koristene metode rada su sljedece : ekonomska analiza i
sinteza. Metoda analize je proces ras¢lanjivanje sloZenijih pojmova, sudova ili zakljucaka na
manje i jednostavnije sastavne dijelove kako bi se mogli pojedinacno izuc¢avati, dok metoda
sinteze predstavlja postupak znanstvenog istrazivanja putem spajanja dijelova ili pojedina¢nih

elemenata u jednu cjelinu.

Zatim, koristene su i metode deskripcije, kompilacije te intervijua. Metoda deskripcije
prestavlja postupak opisivanja nekih ¢injenica, procesa i predmeta, te njihovih empirijskih
potvrdivanja odnosa i veza, ali bez znanstvenog tumacenja i objasnjavanja. Metoda
kompilacije prestavlja preuzimanje tudih rezultata, stavova, opaZzanja, zakljuaka i1 spoznaja.
Intervju prestavlja metodu anketiranja, odnosno poseban oblik razgovora pomocu kojeg se

prikupljaju potrebne informacije koje se koriste u znanstvene svrhe.

* Podrug, N., Burazin, M. (2011.): Izazovi teorije usluZnosti u obiteljskim poduze¢ima, Ekonomska misao i
praksa, Dubrovnik, str. 508.

* Alpeza, M. (2016) : Upravljanje obiteljskim poduzeéem, www.efos.unios.hr/upravljanje-obiteljskim-
poduzecem/.../1.-Upravljanje-obiteljskim



http://www.efos.unios.hr/upravljanje-obiteljskim-poduzecem/.../1.-Upravljanje-obiteljskim
http://www.efos.unios.hr/upravljanje-obiteljskim-poduzecem/.../1.-Upravljanje-obiteljskim

1.4.Struktura rada

Rad ¢e se sastojati od uvoda koji ¢e sadrzavati definiranje problema istrazivanja, ciljeve rada,
metode rada te strukture rada.Takoder, sadrzavat ¢e definiranje pojma obiteljskog bussines i
njegovih specifi¢nosti. Zatim, bit ¢e opisano malo poduzece kao obik obavljaja poduzetnicke
djelatnosti. Prikazat ¢e se specificnosti obiteljskog poslovanja na poduzec¢u ,,Nina* iz Zadra.
Na kraju rada nalazi se zakljucak koji ¢e sazeto prikazati glavne spoznaje do kojih se doslo

istrazivanjem te koristena literatura, kao pomoc¢ pri istrazivanju i pisanju.

2.POJAM OBITELJSKOG BUSINESSA

2.1.0biteljski bussines

,.Pojava prvih obiteljskih poduzeéa locira se za razdoblje od prije 4000 godina.> To nam daje
naslutiti kako se obiteljsko poduzetnistvo razvijalo u gotovo svim kulturama i civilizacijama.

Zabiljezeno je jos kod Egipéana, Arapa, Grka, Rimljana, Feni¢ana, Zidova.

U Srednjem vijeku se javljaju mnoga obiteljska poduzeéa pod vodstvom bogataskih,
plemic¢kih obitelji. Tijekom prve industrijske revolucije obiteljska poduzeca su i dalje bila
dominanta. Druga industrijska revolucija potakla je orjentiranost obiteljskih poduzeca
industrijama poput kemijske, nafnte i sl. te su obiteljska poduzeca prestavljala jedini oblik

vlasni¢ken organizacije sve do pojave dionickih drustava.

Danas prestavlja najzastuljeniju formu vlasnic¢ke organizacije u svijetu.

® Kruzi¢, D. (2004.): Obiteljski biznis, RRiF-plus, Zagreb. Str. 3



2.1.1.Definiranje obiteljskog bussinesa

Obiteljski bussines prestavlja najceséi sinonim u literaturi za obiteljsko poduzetnistvo. No,
obiteljski bussines moguce je tretirati i kao Siri pojam od obiteljskog poduzetnistva ukoliko se
radi 0 onim specifiénim slu¢ajevima kada jedna obitelj u svom poslovnom portfelju ima vise

razli¢itih formi organiziranja poslovne djelatnosti.

Ipak, zbog nemoguénosti jasnog definiranja, obiteljski biznis i obiteljsko poduzetnistvo
uzimaju se kao sinonimi. Za definiranje obiteljskog poduzeéa u obzir se uglavnom uzimaju tri

aspekta: obitelj, poduzeée i vlasnicka struktura®

,,Obiteljski biznis (family business) predstavlja pojam kojim se zajednicki opisuje uklju¢enost
obitelji u obavljanje odredenih gospodarskih djelatnosti s ciljem ostvarenja profita, bez obzira
na institucionalni aspekt (poduzece, obrt, zadruga, i sl.) putem kojeg se djelatnost obavlja,

vodi i kontrolira*’

,,Obiteljsko poduzeée je ono poduzece koje je u vlasniStvu obitelji i u Cije je aktivnosti

ukljugen jedan ili vise obiteljskih &lanova“®

Dakle, iz definicija razli¢itih autora mozemo zakljuciti kako je obiteljsko poduzeée ono
poduzece koje je u vlanistvu obitelji i u ¢ijem poslovanju osim ¢lanova uze i Sire obitelji

mogu sudjelovati 1 ne ¢lanovi obitelji.

2.1.2.Tipovi obiteljskog businessa

Upravo po razini ukljucenosti obiteljskih ¢lanova u vodsto poduzeca i zaposlenost u njemu
razlikujemo tipove obiteljskog poduzeéa. Prije nego se osvrnmo na tipove obiteljskog
poduzeca potreno je definirati obiteljske ¢lanove, odnosno tko sve spada u uzu,a tko u Siru

obitelj.

® Europski gospodarski i socijalni odbor (2015.): Obiteljska poduze¢a u Europi kao izvor novog rasta i
boljih radnih mjesta, Bruxelles

T Kruzi¢, D. (2004.): Obiteljski biznis, RRiF-plus, Zagreb, str. 3.

8 Buble, M, (2003.): Management malog poduzeca, Ekonomski fakultet u Splitu, Split, str. 83.



Uzu obitelj sacinjavaju onivaci (supruznici) i njihova djeca. Dakle to su otac,majka, sinovi i
kéeri. Ovdje stoji napomena da djeca suprznika ¢ine uzu obitelj samo ako nisu zasnovali

vlastitu obitelj.

Clanove $ire obitelji sadinjavaju &lanovi uZe obitelji supruznikove djece. To su primjerice
punac, punica, svekar, svekrva, ¢erka i zet, sin i nevjesta i sl.

U business osim ¢lanova uze 1ili Sire obitelji mogu biti ukljuceni i njihovi prvi srdonici po ocu

ili majci. To su neéaci, necakinje sa svojom obitelji.

Tri osnovna tipa obiteljskog biznisa po Dyeru:
°  Aktivna obiteljska poduzeéa- predstavljaju poduzeca kod kojih je vlasnistvo,
nadzor i menadZment poduzec¢a u rukama ¢lanova obitelji. Clanovi obitelji su

zaposleni u poduzecu i isto tako su ukljuceni u proces poslovanja.

Obiteljska poduzeéa s odsutnim vlasnikom- predstavljaju poduzeca kod
kojih je vlasniStvo i kontrola poduzeéa u rukama ¢lanova obitelji koji nisu

zaposleni u poduzecu i ne upravljaju poslovanjem.

° Latentna(pritajena) obiteljska poduzeca- predstavljaju poduzeca kod kojih
je u proces poslovanja ukljuéen samo jedan ¢lan obitelji dok ostali ¢lanovi
obitelji nisu uklju€eni u poslovanje. Postoji moguénost da se oni u buducnosti

ukljuce u obiteljski biznis. °

2.1.3.Predonosti i nedostaci obiteljskog bussinesa

Sva poduzeéa pa tako i obiteljska imaju svoje dobre strane tj. prednosti i svoje nedostatke koji

prestavljaju ogranicenja u poslovanju.

Krenimo od ¢injenica koje prestavljaju prednost obiteljskim poduzec¢ima:

Buble (2003) kao prednosti navodi:

° Dyer, W. G. (1986.): Cultural Change in Family Firms, San Francisco, str. 58-59.



obiteljska povezanost i Zelja da se sacuva ono $to je ste¢eno

spremnost obitelji na odricanja za ra¢un prosperiteta poduzeca

o¢uvanje humanosti radnog mjesta iskazivanjem visoke razine brige za pojedince
usmjerenje na dugi rok s obzirom da se u obitelji ostaje dugo, ako ne i trajno

naglasavanje kvalitete da bi se saCuvala tradicija vodenja brige o pruzenim
vrijednostima kupcu.'®

Kao glavnu prednost obiteljskih poduzeca navela bih usmjerenje na dugi rok s obzirom da se
u obitelji ostaje dugo, ako ne i trajno. Smatram kako je ovo izvrsno usmjernje u donosenju
odluka unutar poduzeca te kao poticaj za donosenje promisljenih i kvalitetnih odluka o kojima

ovisi poslovanje.

Kao $to svaka medalja ima dvije strane, tako i obiteljski business osim svojih prednosti ima i
svoja ogranic¢enja, odnosno nedostatke.

Glavna ogranic¢enja obiteljskih poduzeca proizlaze iz:

¢injenice da su ¢lanovi obitelji u isto vrijeme izvrsitelji, vlasnici i menadzeri u svome
poslovanju §to vrlo ¢esto moze dovesti do neprofesionalizma

¢injenice da su poslovni odnosi zasnovani na krvnom srodstvu, a to Cesto moZze
dovesti do nedsotatka struc¢nosti i potrebnih znanja

mijesanja poslovnih i privatnih odnosa, a to ¢esto dovodi do problema budu¢i da se
javljaju potesSkoce u razgranicavanju duznosti i odgovornosti pojedinih ¢lanova

obiteljskih ocekivanja koja podrazumijevaju da svi ¢lanovi obitelji sudjeluju u
obiteljskom biznisu §to moZe dovesti do guSenja talenta pojedinca ili pak sukoba
ukoliko ¢lan obitelji Zeli napustiti obiteljsko poslovanje

visokog rizika obiteljskog poslovanja naro€ito ako su svi ¢lanovi obitelji ukljuceni u
obiteljski biznis jer ukoliko dode do bankrota obitelj ostaje bez sredstava i
zaposlenja!

% Buble, M, (2003.): Management malog poduze¢a, Ekonomski fakultet u Splitu, Split, str 85.
1 Buble, M, (2003.): Management malog poduzeca, Ekonomski fakultet u Splitu, Split, str 85.



Kao glavo ogranic¢enje obiteljskih poduzeéa navela bih ¢injenicu da su obiteljska ocekivanja
podrazumjevaju da svi ¢lanovi obitelji sudjeluju u biznisu Sto moze dovesti do gusenja
talenata. Odnosno, postavljanje ¢lanova na pozicije za koje nisu kvalificirani, osposobljeni ni
zainteresirani. Sto dugotraju moZe dovesti do naru$avanja cijelog poslovanja i naposljetku

propadanja poduzeca.

2.1.4.Karakteristike obiteljskih poduzeca

U uvodu je bilo rije¢i o vaznosti obiteljskih poduzeca i njihovu utjecaju na gospodarstvo
Europe pa tako i Hrvatske, te brojéanom prikazu o njihovoj zatupljenosti u sveukupnom
broju poduzeca. Obiteljska poduzeca naro€ito su vazna u onim zemljama koje imaju dugu
tradiciju poduzetnistva i privatnog vlasni$tva, a to su ujedno razvijenije zemlje Europe i
Svijeta. Nastavku su dane pojedina¢ne brojcane vrijednosti za Ameriku te najrazvijenije

zemlje Europe.

Procijenjeno je da oko 95 % ameri¢ke ekonomije kontrolira ili njome upravlja jedna ili vise
obitelji. Procjene za Veliku Britaniju- 75 %, Svedsku- 90 %, Spanjolsku- 80 %, Svicarsku- 85
— 95 %, Portugal- 70 %, upucuju na to da je obiteljski biznis razvijen diljem Europe te da se i
dalje razvija i napreduje: u Njemackoj obuhvaca oko 80 %, a u Italiji 75 — 90 % od ukupnog

broja registriranih poduzeca.?

Neka od uspjesnih obiteljskih poduzeca u svijetu su:

BMW
Peugeot
Fiat
Michelin
Henkel

YV V V V V

2 Alpeza M. (2012). Razvoj i odrZivost obiteljskih poduzeéa u Hrvatskoj. http://www.cepor.hr/news/obiteljska-
poduzeca/FB_policy%20brief CEPOR.pdf (20.05.2017)
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> IKEA

> Danon

Kao S§to je navedeno u predhodnom podpoglavlju obiteljska poduzeca su specificna i imaju
svoje prednosti 1 nedostatke koje proizaze iz dvojake funkcije svakog od clanova
obitelji/poduzeca. Jedan od glavnih problema svih obiteljskih poduzeca je nasljedivanje
odnosno proces trazicije, zbog toga Sto su funkcije vlasnistva i funkcije upravljanja povezane,

te ¢e o njemu biti govora u sljede¢em podpoglavlju.

2.1.5.Vlasnistvo i transfer obiteljskih poduzeca

Jedan od najkriti¢nijih trenutaka za obiteljsko poduzeée prestavljalja faza nasljedivanja.
Nasljedivanjem obiteljskog poduzeca istodobno se nasljeduje i kapital i njegova socijalna i
kulturna dimenzija, a nasljednik ili kupac poduzeta stjeCe i njegovo generacijama

akumulirano znanje, obiteljsku kulturu te obvezu prema lokalnoj zajednici.

Stoga, ovaj proces treba biti pomno planiran i pripreman, kako bi vlasnik s punom sigurno$céu

1 pouzadanoscu, nasljedniku prenio svoje ovlasti i duznosti.

Ulazak Prijenos
nasljednika vodstva
FAZAL FAZALL FAZA L FAZA IV, FAZAV, FAZAVL FAZAVIL
Predbiznis Uvodenie Funkcionsino Funkcionalns Napredno Radno Zrelo
Nasljednik Nasljednik Nasljednik
postaje doZivijava Nasljednik podinje raditi Nasljednik Nasljednik Nashednik de
sviestan prva iskusta, radi kao kao prauzima preuzima SJactoo
nekik upoznaje zaposlamik s |$| zaposiemik s menadzersks 4| predsjedniin preuzima
aspekata osnovnu dijelom punim funkeije u o (de jure) predijedmity
tertice ] termunologiu radnog Bt radnim aa poduzacu B | B o tvrtkes
izaposlenike vramena Rad vramanom.
Orijentacijs u poduzecu postupno
nasljednika kao i dijelove postaje tedi, Ukljuduje se
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obitalji nije poduzaca Ukljuéuje se pozicije u
planirans adukacije. poduzedu

Slika 1. Model nasljedivanja u obiteljskom poduzeéu
Izvor: Kruzi¢, D. (2004.): Obiteljski biznis, RRiF-plus, Zagreb, str. 131.



Slika prikazuje sedam faza postepenog uvodenja nasljednika u posao i dodjeljivanja
menadzerske, zatim vlasni¢ke funkcije. U pocetnim fazama nasljednik se upoznaje sa
osnovim obiljezjima tvrte i njenim zaposlenicima (kroz djetinjstvo), kroz sljedece faze
nasljednika se uvodi u posao kao zaposlenika, ali ne na puno radno vrijeme (kroz
srednjoSkolsko obrazovanje, fakultet). Najces¢e nakon zavrSenog Skolovanja nasljednik
postaje zaposlenik podzeca s punim radnim vremenom (vrlo ¢esto kao dobra praksa pokazala
se 1 to da nasljednik zaposli u drugom poduzecu radi stjecanja iskustva. Svrha zaposljavanja u
drugo poduzece je upoznavanje nacin funkcjoniranja drugih poduzeca, kako bi steCena
iskustva mogao primjeniti u svoje poslovanje u cilju poboljSanja i unapredenja poslovanja).
Nakon steéenih iskustava u poslu, nasljednik preuzima menadzersku funkciju, a njegov otac
(vlasnik poduzeca) i dalje kontrolira i prati njegovo poslovanje i napredak. Nakon odredenog

vremena osnivac se u potpunosti povlaci te nasljednik dobija i vlasnicku funkciju.

Koliko je faza nasljedivanja kriti¢na i utjee na dugovje¢nost obiteljskih poduzeéa govore i

podaci o stopi prezivljavanja obiteljskih poduzeca kroz generacije nasljedivanja.

Samo 33% obiteljskih poduzeca prezivi prvu fazu nasljedivanja, 12% njih posluje pod
vodstvom treée generacije, dok je manje od 4 % poduzeéa pod vodstvom Cetvrte generacije,

a do pete generacije prezivi svega 2% obiteljskih poduzeéa.l?’

Hrvatska ima jako malo primjera dobre prakse u transferima vlasniStva. Razlog toga je §to se
vecina obiteljskih poduzeca jo§ nalazi u vlasniStvu prve generacije tj. u rukama osnivaca, koji
nisu stekli iskustvo nasljedivanja. Isto tako u Hrvatskoj nedostaje edukativnih programa i
strucnjaka, koji bi olaksali ovaj proces obiteljskim poduze¢ima 1 samim tim osigurali dulji

zivotni vijek poduzeca.

Osim §to vec¢ina vlasnika hrvatskih obiteljskih poduze¢a nema osobno iskustvo nasljedivanja
poduzeca od prethodnih geeneracija, javlja se 1 problem §to je malo vlasnika svjesno kako je

prebacivanje vlasniStva na potomke samo jedna od mogucnosti transfera vlasniStva. U svijetu

B Alpeza M. (2012). Razvoj i odrZivost obiteljskih poduzeéa u Hrvatskoj. http://www.cepor.hr/news/obiteljska-
poduzeca/FB_policy%20brief CEPOR.pdf (20.05.2017)



http://www.cepor.hr/news/obiteljska-poduzeca/FB_policy%20brief_CEPOR.pdf
http://www.cepor.hr/news/obiteljska-poduzeca/FB_policy%20brief_CEPOR.pdf

se biljezi trend sve CeS¢eg prenoSenja upravljacke funkcije na ne ¢lanove obitelji, odnosno
profesionalni  menagment. Razlog prenoSenja upravljatke funkcije na profesinalni
menagment je sve manja zelja nasljednika, odnosno ¢lanova obitelji da se ukljuce u posao.
Kao duga opcija transvera vlasnistva navodi se mogucnost prodaje poduzeéa zaposleniku ili

osobi van poduzeca te prezimanje ili sapajanje.

3.MALO PODUZECE KAO OBLIK OBAVLJANJA PODZETNICKE
DJELATNOSTI

U ovom poglavlju ukratko ¢e biti opisano malo poduzece kao oblik obavljanja poduzetnicke
djelatnosti, njegov kratki povijesni razvoj, zatim tipovi malog poduzecéa, njegove prednosti i
nedostatci, pravne oblike organiziranja malog gospodarstva te obrt kao jedan od pravnih

oblika organiziranja.

3.1.1.Povijesni razvoj malih puzeca

,Malon poduzeée ima svoju povijest u kojoj se njegova pojava spominje prije 4000 godina
kada je evidentiran slugaj bankara koji su uz kamatu posudivali novac***

Za mala poduzeca vrijedi isto kao 1 za obiteljska poduze¢a da su se razvijala u gotovo svim
kuturama te je bitno istaknuti Stari vijek kao vrijeme burnog razvoja malih poduzeca. Naime,
tijekom Srednjeg vijeka mali trgovei bili su smrtno kaznjavani zbog podizanja cijena
proizvoda. Osudivani su bili 1 bankari do 19.0g stolje¢a zbog zaraCunavanja kamata. Mala
poduzeca dozivljavaju svoj procvat 80ih godina 20.0g stoljeca nakon §to je uoCena njihova

sposobnost stvaranja novih proizvoda i stvaranja novih radnih mjesta.

3.1.2.Pojam malog poduzeca

Razli¢ite zemlje svijeta razli¢ito definiraju pojam malog poduzeéa, ralog tome je S$to neke
zemlje polaze od jednodimenzionalnih kriterija prilikom definiranja, a druge od

viSedimenzionalnih kriterija. Jednodimenzionalni kriteriji su kao §to sama rije¢ govori jedan

“ Buble M., Kruzi¢ D., Poduzetnistvo, realnost sadasnjosti i izazov buduc¢nosti, Split 2006, op.cit..,str.75.
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kriterij koji se koristi za definiranje, a najcesce je to broj zaposlenih u poduzecu, a moze biti i
godisnji prihod od prodaje. Visedimenzionalni kriteriji su vise kriterija po kojima se definiraju
mala poduzeéa, a to su broj zaposlenih, ukupni godisnji prihod od prodaje, ukupna imovina
itd. Najces¢i kriterij definiranja kod veéine zemalja je ipak broj zaposlenik.

»Najve¢i broj zemalja definira poduzeca kao ona koja zaposljavaju od 50 radnika“™®

© Buble M., Kruzi¢ D., Poduzetnistvo, realnost sadasnjosti i izazov buducnosti, Split 2006, op.cit..,str.79.
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3.1.3.Tipovi malog poduzeca

Prema hrvatskom zakonodavstvu razlikuju se mali, mirko i srednje subjekti malog

gospodarstva:

Mali subjekti malog gospodarstva (fizicke i pravne osobe) :

v’ imaju zaposleno manje od 50 radnika (godi$nji prosjek)
v’ ostvaruju godi$nji poslovni prihod u iznosu protuvrijednosti do 10.000.000,00 eura, ili

imaju ukupnu aktivu ako su obveznici poreza na dobit, odnosno imaju dugotrajnu
imovinu ako su obveznici poreza na dohodak, u iznosu protuvrijednosti do
10.000.000,00 eura.

Mikro sumjekti malog gospodarstva (fizicke i pravne osobe):

v’ imaju zaposleno manje od 10 radnika (godis$nji prosjek)

v' ostvaruju godi$nji poslovni prihod u iznosu protuvrijednosti do 2.000.000,00 eura, ili
imaju ukupnu aktivu ako su obveznici poreza na dobit, odnosno imaju dugotrajnu
imovinu ako su obveznici poreza na dohodak, u iznosu protuvrijednosti do
2.000.000,00 eura.

Srednji subjekti malog gospodarstva (fizicke i pravne osobe)

v' imaju zaposleno manje od 250 radnika (godisnji prosjek)

v' ostvaruju godi$nji poslovni prihod u iznosu protuvrijednosti do 50.000.000,00 eura, ili
imaju ukupnu aktivu ako su obveznici poreza na dobit, odnosno imaju dugotrajnu
imovinu ako su obveznici poreza na dohodak, u iznosu protuvrijednosti do
43.000.000,00 eura.
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3.1.4.Prednosti i nedostaci malih poduzeca

Kao i obiteljska poduzeca te svaka druga poduzeca, mala podzeca imaju svoje prednosti i

nedostatke:

e Zaposljavaju vise nego velika poduzeca

¢ Imaju viSu stopu povrata od velikih podzeca

e Brzo primjenjuju inovacije

e Isporucuju svoje proizvode velikim podze¢ima uz nize cijene
e Stvaraju nova radna mjesta

o Laksi je pristup Zenama™

Jednu od bitnih prednosti malog poduzeca, osim zapos$ljavanja veceg broja ljudi i1 otvaranja
radnih mjesta, navela bih i brzo primjenjivanje inovacija. Brzi napredak tehnologije uvelike je
Utjecao na nacin odvijanje rada u svim sektorima i industrijama, stoga brza prilagodba i
primjena novih inovacija smanjit ¢e troSkove unutar poduzeca i povecati profitabilnost te

ubrzati i pojednostavniti odvijanje odredenih poslova.

S druge strane osim velikog broja prednosti , mala poduzec¢a imaju i neke svoje nedostatke:

e Visok stupanj neuspjeha

e Pomanjkanje menagerske stru¢nosti , naro€ito kad malo poduzece naraste na 50 1 vise

zaposlenika *’

Navedeni nedostaci malih poduzeéa nadovezuju se jedan na drugi. Naime, visoki stupanj
neuspjeha malih poduzeca proizlazi iz pomanjkanja stru¢nog vodstva i greSaka menagmenta.
Taj problem nastaje zbog tog $to u svojim poslovnim poduhvatima, poduzetnici nosioci
poslovnog poduhvata, imaju dobre poslovne ideje, ali u veéini slucajeva nemaju potrebne

sposobnosti vodenja 1 upravljanja poslom.

' Buble M., Kruzi¢ D., Poduzetnistvo, realnost sadasnjosti i izazov buduc¢nosti, Split 2006, op.cit..,str.82.
Y Buble M., Kruzi¢ D., Poduzetnistvo, realnost sadasnjosti i izazov buduc¢nosti, Split 2006, op.cit..,str.82.
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3.1.5.Pravni oblici organiziranja malog gospodarstva

Svaka osoba koja realizira svoj poslovni podhvat mora odabrati pravni oblik svoje
organizacije, kako bi svoju ideju realizirala u stvarnost. Kao §to je navedeno u podpoglavlju o
tipovima malih poduzeca postoje mikro, mali 1 srednji subjekti gospodarstva, koji prestavljaju
pravne 1 fizicke osobe koje trajno obavljaju dopusStene gospodarske djelatnosti radi

ostvarivanja dobiti, odnosno dohotka na trzistu.

Ova tri navedena subjekta malog gospodasrtva u Hrvatskoj se pojavljuju u razli¢itim pravnim

oblicima, ato su :

e Obrt
e Trgovacko drustvo
e Zadruga

e Ostali oblici organizirane privatne poduzetnicke aktivnosti(slobodna zanimanja)

Na odabir pravnog oblika utjecu razni fatori :

e Brzina i troSkovi osnivanja (otvaranja)

e Visina temeljnog kapitala i kapitala potrebnog za realizaciju poslovnog podhvata
e Ograni¢enje odgovornosti prema tre¢ima

e Stupanj kotrole nad podhvatom

e Troskovi organizacije 1 mogucnost koriStenja razlicitih oblika poticaja 1 olakSica
e Zelja da poslovanje ostane u relativnoj trajnosti

e Kontinuitet djelatnosti i transfer vlasnickih prava

e Politika oporezivanja i placanja poreznih obveza'®

Svaki od pravnih oblika: obrt, trgovacko drustvo, zadruga i ostali oblici, imaju svoje prednosti

I imane, a osoba koja zeli realizira poslovni podhvat izabrat ¢e onaj oblik koji joj pruza

® Buble M., Kruzi¢ D., Poduzetnistvo, realnost sadasnjosti i izazov buducnosti, Split 2006, op.cit..,str.102.
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najbolju moguénost nacina realizacije podhvata. U nastavku rada bit ¢e opisan samo Obrt kao

pravni oblik.

3.1.6.0brt kao pravni oblik organizacije

Obrt je samostalno i trajno obavljanje dopustenih gospodarskih djelatnosti u skladu sa
Zakonom. Djelatnost obavljaju fizicke osobe sa svrhom postizanja dobiti, koja se ostvaruje

proizvodnjom, prometom ili pruzanjem usluga na trzistu.

Obrtnik je fizicka osoba koja obavlja jednu ili viSe djelatnosti u svoje ime i za svoj racun, a
pritom se moze koristiti i radom drugih osoba. Obrt nema pravnu sposobnost §to znaci da
obrtnik moze biti stranka u sudskim i drugim procesima te za obveze koje su nastale

obavljanjem obrta, obrtnik odgovara cjelokpunom unesenom imovinom.

Obrti u smislu Zakona o obrtu su:

1. slobodni obrti za koje se kao uvjet za obavljanje ne trazi stru¢na osposobljenost ili
majstorski ispit,

2. vezani obrti za koje se kao uvjet za obavljanje trazi strucna osposobljenost ili
mayjstorski ispit,

3. povlasteni obrti koje obrtnik ili trgovacko druStvo smije obavljati samo na temelju

povlastice koju izdaje nadlezno ministarstvo ovisno o vrsti obrta.

U primjer vezanih obrta spadaju ugodtiteljski obrti. Kako bi obrtink mogao upravljati obrtom
mora imati obrtnicu, koju izdaje nadlezni zupanijski ured. Obrti mogu poslovati i kao

sezonski obrti najduze Sest mjeseci unutar jedne kalendarske godine.
U nastavku ¢emo sagledati prednosti i nedostatke obrta:
Kao prednosti obrta moguce je navesti:

e Jednostavnost otvaranja i lako¢a zatavranja obrta
e Brzo donoSenje odluka i relativna trajnost poslovanja
e Raspored dohotka i kontrola poslovanja

e Pravna regulativa
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e Porezni model

e Vodenje poslovnih knjiga®®

Kao navazniju prednost obrta istaknula bih to da je obrt relativno lako osnovati i uz relativno
male troskove. Takoder, moguénost brzog donosenja odluka i relativna tajnost poslovanja s§to
je vrlo bitno za pravovremeno donoSenje odluka i sprje¢avanja konkurencije da dode do

odredenih informacija vezanih za poslovanje.
Kao nedostatke obrta mogce je navesti:

e Neograni¢ena odgovornost

e Nedostatak kontinuiteta

e Rizik gubitka

e Ograniceni izvori financiranja 1 predodzba nestabilnosti

e Ogranicenost vjestina i teSkoce u osiguranju kvalificiranih radnika
e Porezni model®

Kao navaznije nedostatke navela bih neograni¢enu odgovornost obrtnika za sve dugove
nastale u poslovanju, sto znaci da obrtnik odgovara i imovinom obrta i svojom vlastitom. Na
to se nadovezuje i nedostatak rizik gubitka gdje obrtnik nema s kim podijeliti gubitke posto je

on jedini odgovoran za nastalu situaciju.

¥ Buble M., Kruzi¢ D., Poduzetnistvo, realnost sadasnjosti i izazov buduénosti, Split 2006, str 107.-109.
 Buble M., Kruzi¢ D., Poduzetnistvo, realnost sadasnjosti i izazov buduénosti, Split 2006, str 109.-110.

16



4.SPECIFICNOSTI MALOG PODUZECA ,NINA“ I1Z ZADRA

Ovo poglavlje sadrzavat ¢e opis nastaka 1 poslovanja malog poduzeca ,Nina“ iz Zadra,

njegove prednosti i mane, opis i cijene usluga koje pruzaju te strukturu i broj zaposlenika.

4.1.1.0pcenito o malom poduzecu ,Nina“

Ugostiteljski obrt ,,Nina*“ posluje od 1995. godine, njegov osniva¢ je Milan Mileti¢. Poduzece
se nalazi u Opc¢ini Razanac smjeSten neposredno u centru mjesta Razanac, uz glavnu
prometnicu te je vezan za najvaznija zbivanja u mjestu posto je uz njega smjeStena zgrada
op¢ine. Veliku vaznost dobiva blizinom mora jer se nalazi na naj¢is¢im plazama Zadra.
Mjesto ima populaciju od 943 stanovnika, medu kojima prevladava niska stopa mortaliteta

dok se preko ljeta broj stanovnika utrostrucuje.

Restoran obuhvaéa kvadraturu od 120 m?, jednoetazan je te ima osigurana dva parkirna
mjesta te vanjsku terasu koja obuhvaca 4 velika stola. Vanjska terasa ima prihvatni kapacitet
od 24 osobe. Unutarnji dio restorana sastoji se od 4 mala stola sa 4 sjedalice, 2 veca stola sa
po 6 sjede¢ih mjesta te 2 velika stola od kojih svaki ima po 9 sjedalica. U unutarnjem dijelu
restorana takoder se nalazi kuhinja i Sank. Ukupni prihvatni kapacitet restorana iznosi 70

sjedec¢ih mjesta.

Restoran posluje samo tijekom ljetene sezone. Pocetak sezone svake godine, za restoran

,,Nina“, bude tijekom prvih dana mjeseca travnja, a kraj sezone koncem mjeseca listopada.

Perijod u kojem restoran ima najvecu fluktuaciju gostiju je od polovice mjeseca lipnja do
polovice mjeseca rujna. Tijekom ,srca” sezone- perioda najvece fluktuacije gostiju, u
prosjeku napravi oko 350 jela kroz dan, dok taj broj zna premasiti i vecu cifru tijekom

RaZanackih ljetnih igara.
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4.1.2.Nastanak poduzetnicke ideje

Restoran ,,Nina“ posluje ve¢ 22. godine pod vodstvom njegovog osnivaca , gospodina Milana
Miletiéa i uz pomo¢ njegove supruge Anke Mileti¢. Zelja za pokretanjem vlasitog businessa
kod supruznika pojavila se nedugo nakon zenidbe. Naime, Milan i Anka proveli su 4 godine
rade¢i u Opatiji u jednom od restorana, gdje je Milan radio kao konobar u svojo profesiji, a

Anka kao kuharica, takoder u svojoj profesiji.

Pocetkom 90.ih godina proslog stoljeca, vracaju se u Razanac iz Opatije i prvotno otvaraju
svoj kiosk, a nedugo nakon toga i trgovinu prehranbenih proizvoda. Kako se trgovina
prehrambenih proizvoda nije pokazala kao dobar podhvat i zbog privatnih nedaca koje su ih
zadesile smréu prve kéeri Nikoline, supruznici odlucuju potraziti novu priliku U Svojoj

profesiji.

Prenamjenjuju poslovni prostor od trgovine u ugostiteljski objekt i 1995. godine otvaraju svoj
restoran. Iste godine godine postaju po drugi put roditelji kéeri Nine te po svojoj kéeri daju

ime i restoranu.

4.1.3.Zaposlenici restorana ,Nina“

Restoran ,,Nina*“ je aktivno obiteljsko poduzece. Sto znaci da su u njemu zaposleni svi

¢lanovi uzZe obitelji te da oni upravljaju poslovanjem. Restoran zapoS$ljava 6 radnika.

Medu tih Sest zaposlenih osoba ubrajamo Milana (65), kao osnivaca obrta, odnosno vlasnik i
upravitelj poslovanja. On ima glavnu ulogu u vodenju i kontorliranju posla i zaposlenika kako

bi restoran funkcjonirao neometano. Isto tako, nerijetko obavlja poslove konobarenja.

Druga zaposlena osoba je Milanova supruga, Anka Mileti¢ (59) koja obavlja poslove glavne
kuharice u restoranu. Anka se osim kuharskih poslova brine i o odrzavanju cisto¢e kuhinje i

restorana.
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Tre¢a zaposlena osoba je Nina Mileti¢ (22), k¢éi Milana 1 Anke, ona obavlja poslove
zaprimanja narudzbi jela i pica te posluzivanje jela i pica. Takoder, obavlja poslove Sankera te

zajedno sa majkom odrzava Cisto¢u objekta.

Cetvrta zaposlena osoba je Ivan Mileti¢ (25) , on je Milanov neé¢ak, odnosno sin Milanova
brata, koji obavlja isto tako poslove konobarenja tj., posluZzivanja gostiju i zaprimanja

narudzbi.

Peta zaposlena osoba je Elka Mioci¢ (50) ona skupa sa Ankoma obavlja poslove pripremanja

hrane u kuhinji. Nije u rodbinskoj vezi sa obitelji Miletic.

Sesta zaposlena osoba Marijana Koznjak (25), koja je takoder neobiteljski ¢lan, obavlja

poslove konobarenja.

U situacijama kada je promet gostiju u restoranu iznad prosjeka i zbog toga zaposlenici ne
uspijevaju pruzati uslugu gostima na razini predvidene kvalitete, tada u ispomo¢ u obavaljanju

poslova dolazi jos jedan obiteljski ¢lan, odnosno ¢lan Sire obitelji.

Posao zaposlenih konobara se u dvije smjene, u smjeni najéesée rade po dva konobara. Radno
vrijeme kuhinje je od podneva, dakle dorucak se ne posluzuje, iznimno odredenim lojalnim

gostima koji to unaprijed izricito zatraZze.

4.1.4.Nacin pruzanja usluge u restoranu

Prodaja usluga gostima u restoranu "Nina" odvija se direktnim putem jer nema posrednika.
Restoran ne suraduje sa lokalnim turisti¢im agencijama, tako ni s drugim posrednicima na

turistickom trzistu.

Sam proces pruZanja usluga u restoranu odvija se na sljedeci nacin. PosluZivanje hrane i pica
su glavne restorantske usluge te se pruzanje ovih usluga vr$i uglavnom unutar jednog objekta,
a to je objekt restorana ,,Nina®“, a proizvodni proces traje relativno kratko, najces¢e unutar

jednog dana.
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Poslovni tijek sastoji se od nabave namirnica i pi¢a te njihova skladiStenja. Kuharice i
posluzno osoblje nabavljaju namirnice i drugi potrazni materijal u skladu s podacima o

zahtjevima gostiju. Zatim dolazi do narudzbe gosta te proizvodnje i pripreme hrane.

Usluga je tradicionalna, kontakt s gostom je ,,0¢i u o€i“. Hranu i pi¢e se posluzuje na
ugostiteljski nacin. Iza toga dolazi do naplate potrazivanja (izdavanje racuna-fakture), a na

kraju dolazi do zahvale gostu jer je izabrao biti gost restorana ,,Nina.

Restoran posebno vodi raCuna o: nacinu pripremanja i prezentiranja jela 1 ugostiteljskih

usluga, higijenskim uvjetima i o veliCini porcija.

Kako se prodaja odvija osobno, licem u lice, stvara se intimniji odnost osoblja s gostima.

Osoblje svojom ljubaznoséu i susretljivosc¢u pospjesuje cjelokupni imidz i dojam restorana

4.1.5.Cijenik usluga u restoranu

Restoran ,Nina“ ima izrazito veliku konkurenciju i zauzima mjesto sljedbenika
konkurentskom trzistu. Kako bi odrzala svoju poziciju na trzis§tu Restoran ,,Nina“ se koristi
selektivnom strategijom koju karakteriziraju: posebnost prozivodi (za odredene segmente),
viSe cijene, ali 1 manje koli¢ine proizvoda te je fokusirana na maksimizaciju profita po

jedinici proizvoda.

Restoran djeluje na trziStu individualne potroSnje te ima standardizirane proizvode koje
prodaje po relativno visokim cijenama koje su prilagodene kupovnoj moci izabranih

segmenata.

Restoran "Nina" koristi konkurentski orijentiranu metodu gdje cijene konkurencije treba uzeti
U razmatranje kada je na trziStu mnogo konkurenata i kada je njihova veli¢ina znatna, te kada

je tesko ostvariti specificnu razliku izmedu konkurentskih proizvoda.

Medusobno nadmetanje konkurenata u ovoj grani orijentira se na jak imidZ i brend, te
kvalitetu hrane i usluge. Dobar imidz poduzeca je vrlo bitan pri privla¢enju novih kupaca jer
primarni cilj nije sama prodaja nego uspostavljanje lojalnosti, tako da se poduzeca, odnosno
restorani trude u svoju prodajnu cijenu ugraditi dodatnu vrijednost kroz kvalitetu proizvoda i

usluge.
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Kod nacina placana restoran "Nina" svojim kupcima nudi moguénost gotovinskog placanja te
plac¢anja putem kartice. Popusti koje kupci mogu dobiti ovise o tome hoce li restoran na neki

odredeni dan dati posebne ponude nekih jela i tako privuci goste u restoran.

U nastavku bit ¢e prikazan iznos cijena, za usluge koje restoran nudi, odnosno jelovnik

restorana.

Slika 2. Cjenik pica

lzvor: izrada autorice
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Slika 3. Vinska karta

Izvor: izrada autorice

g0.00
90.00
90.00
90,00

90.00

7000
70.00

7¢ 00




Slika 4. Jelovnik 1

lzvor: izrada autorice
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Slika 5. Jelovnik 2

Izvor: izrada autorice
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4.1.6.Ciljani segment potrpsaca restorana ,Nina“

Restoran ,,Nina“ moze se pohvaliti lojalnoS¢u svojih gostiju, koje Cine strani gosti kao 1

lokalno stanovnistvo Opéine Razanac.

Najces¢i korisnici usluga restorana su obitelji s djecom 1 umirovljenici, koji borave u svojim

vikend kué¢ama u okolici Zadra i €ine ustaljenu potraznju restorana.

Zemlje iz kojih dolazi najveci broj stranih gostiju, koji ¢ine potraznju restoranu su sljedece:

Svedska, Norveska, Njemacka i Poljska

4.1.7.Transfver vlasniStva u obitelji Miletic¢

Nasljenik obiteljske imovine u obitelji Mileti¢ je njihova jedina kéi i nasljednica Nina Mileti¢.
Nina je aktivno u kljuena u poslovanje restorana te su je otac i majka postepeno upoznavali i
uvodili u obiteljski posao. Od svoje 16. godine Nina obavlja poslove konobarenja u restoranu

te izrazava zelju 1 sposobnosti za nastavak poslovanja.

Milan, posljednju sezonu poslovanja, svoju kéi Ninu upozaje sa svojim zaduZenjima i

obvezama, kako bi Nina stekla odredena iskustva vodenja 1 upravljanja businessom.

,Vrlo je bitno Sto Nina stjeCe iskustva van restorana, tijekom studiranja, obavljajuci
studentske poslove u drugim objektima. Na taj nacin stjeCe iskustva kod drugih poslodavaca,
kako bi mogla pouspjesiti one segmente naSeg poslovanja, koji su joj se kod drugih

poslodavaca ¢inili boljim*- Istice Milan

Milan je u svojoj obitelji uspio naci zainteresiranog nasljednika za njihov posao, te planira za
dvije godine- godinu dana nakon $to Nina zavrsi studij TuristiCog poslovanja, njoj u ruke

prepustiti kompletno vodstvo i upravljanje restoranom.
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4.1.8.Promotivne aktivnosti i na€in promviranja restorana

Restoran ,,Nina“ na svojoj teritorijalnoj pokrivenosti (grad Zadar) ima jako veliku
konkurenciju i stoga mu se namece potreba za jakom promocijom kako bi zadrzao svoju
trziSnu poziciju. Promovira se preko drustvenih mreza i direknim putem tj. preporukama

gostiju koji posjecuju restoran.

U restoranu je zastupljena direktna prodaja, tj. kontakt s kupcem ,,licem u lice* koja se smatra

promotivnom aktivno$c¢u i najboljim na¢inom upznavanja kupca te njegovih zelja i potreba.

Unapredenje prodaje vrsi se preko popusta za lojalne goste i1 gratis obrokom nakon odredenog

broja posjeta restoranu i koriStenja njegovih usluga.

Odnose s javnoS¢u vlasnik restorana gradi preko sponzorstva za gradske manifestacije i

dobrinos za realizaciju takvih vrsta dogadaja.

4.1.9.Prednosti restorana,Nina“

U nastavku navest ¢u neke od evidentinh prednosti koje krase restoran ,,Nina“. Jedna od
glavnih prednosti retsorana ,,Nina“ su lojalnost gostiju , odnosno povjerenje gostiju, Koji se

uvijek, iznova vracaju u restoran kusati specijalitete restorana.

Druga prednost restorana je dobra pozicija i pristupacnost restoranu, koje prestavljaju bitne

stavke kod gosta prilikom odabira mjesta za obrok.

Tre¢a prednost restorana je dugogodisnja tradicija poslovanja, restoran posluje punih 22
godina iz ¢ega proizlazi i etvrta prednost,a to je sposobno i uigrano osoblja koje pruza uslugu

unutar restorana.

Peta prednost restorana je visoka kvaliteta proizvoda i usluge koju restoran pruza,a kao

najbolji dokaz tome su zadovoljstvo njihovih dugogodisnjih gostiju
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4.2.1.Nedostaci restorana ,Nina“

Osim prednosti, restoran ,,Nina“ ima i odredene nedostatke koje treba spomenuti. Glavni
nedostatak restorana je nepostojanje parkinga, odnosno posjedovanje samo dva parkirna
mjesta ispred objekta. Gosti koji dolaze automobilom moraju se sluziti okolinm parkirnim

mjestima kako bi pristupili restoranu.

Drugi nedostatak restorana ,,Nina“ je nepovezanost sa turistiCkim agencijama i drugim
mogucim partnerima na turistickom trzistu, preko kojih bi restoran dolazio do novih gostiju 1

povecao potraznju za restoranom.

Tre¢i nedostatak prestavlja neinovativan proizvod. Neinovativan proizvod u smislu
restoranske usluge odnosio bi se na ¢injenicu kako se ponuda hrane i pi¢a u restoranu ,,Nina“

ne razlikuje bitno od ponude hrane i pi¢a njenih konkurenata.

4.2.2.SWOT ANALIZA

U tablici ¢e biti dan sazeti prikaz snaga i slabosti restorana koje proizlaze iz unutarnjih
¢inbenika. Unutarnji ¢imbenici su oni na koje restoran moZe utjecati, te prilike 1 prijetnje kao
¢inbenici 1z okruzenja, na koje restoran ne moze direktno utjecati, ali th mora uvazavati i

prilagodavati im se.

Tablica 1. SWOT analiza

SNAGE SLABOSTI

-Lojalnost gostiju -Nepostojanje parkinga

-Pristupac¢nost i dobra pozicija restorana -Nepovezanost s turistisiCkim agencijama i
-Stru¢no 1 uigrano osoblje drugim partnerima na turistickom trzistu
-Dugogodi$nja tradicija poslovanja -Neinovativan proizvod

-Visoka kvaliteta usluga

PRILIKE PRIJETNJE
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-Ugodna Klim
-Blizina mora i plaza
-Bogata  kulturna 1  povijena  bastina
teritorijalne pokrivenosti restorana

-razvojem tehnologije otvorene moguénosti

za lakSe povecanje potraznje

- Velika konkurencija

-Nema velikih barijera konkurenciji pri
uslasku na trziste

- Odlazak turista u druge turisti¢ke destinacije
zbog drugacije gastronomske ponude

- potencijalne opasnosti na okoli$ -Ekoloski
problemi(izljevi nafte u more, cvjetanje

mora)

Izvor: izrada autorice

4.2.3. Rezultati poslovanja restorana ,Nina“
U ovom podnaslovu bit ¢e iskazani rezultati poslovanja poduzeca, na nacin da ¢e biti

prikazani troSkovi poslovanja restorana za prethodnu godinu (sezonu), kao $to su troSkovi

placa, marketinski troskovi 1 ostali troSkovi koji nastaju poslovanjem. Takoder, bit ¢e prikazan

1 1znos proSlogodiSnje dobiti restorana. Iznosi ¢e biti prikazani tablicno, svrstani u odredene

skupine.

Troskovi
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Tablica 2: Marketing prorac¢un

MARKETING PRORACUN (godisnji)

STAVKA IZNOS
EDUKACIJA OSOBOLJA-hge consilio tecaj 25000 Kn
SPONZORSTVA-pomo¢ turisti¢koj zajednici
2200 Kn
-zaStita spomenika
500 Kn
-turisticke zabavne manifestacije
2 000 Kn
POSLOVNA PUTOVANJA 5000 Kn
UKUPNO: 34 700 Kn

Izvor : izrada autorice

Tablica prikazuje marketinski proracun ili iznose iz proracuna izdvojene za odredene

marketinske aktivnosti unutar restorana, poput edukacije osoblja, raznih vrsta sponzorstva i

poslovnih putovanja. Ukupan iznos marketinskog poracuna, nakon zbrajanja svih stavki

navedenih u njemu, iznosi 34 700 Kn.

Tablica 3: Iznos bruto place osoblja

TroSak rada

Mjese¢ni iznos (Kn)

Godisnji iznos-

sezona (Kn)

Bruto placa za 11.929,98 83.509,86 kn
glavnog kuhara
Bruto placa za 7.656,18 53.593.26 kn
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pomoc¢nog kuhara

Bruto placa za 6.801,42x3 (3 142.829,82kn
konobara (3 konobara) = 20.404,26

konobara)

Sveukupni troskovi 39.990,42 Kn 279.932,94Kn

rada

Izvor: izrada autorice

Tablica prikazuje iznos bruto place osoblja, za svako radno mjesto pojedina¢nu bruto placu,
zatim zbroj mjesecnih bruto placa svih zaposlenika. Takoder, prikazuje i iznos pojedinacne
bruto plac¢e odredenog radnog mjesta na godis$njoj razini, odnosno tijekom 7 radnih mjeseci
restorana. Na kraju je vidljiv sveukupni troSak rada za sva radna mjesta tijekom sedam

mjeseci poslovanja i on iznosi 279.932,94kn.

Tablica 4: Ostali troskovi poslovanja

Ostali troskovi

Mjesecni iznos (Kn)

Godisnji iznos-sezona (Kn)

struja + voda + plin 4.250,00 29.750,00
Troskovi interneta,telefona, 1.250,00 8.750,00
tv pristojbe ( paket)

Usluge knjigovodstva 800 5.600,00
Ukupno 6.300,00 Kn 44.100,00 Kn

Izvor: izrada autorice

Tablica prikazuje iznose ostalih troskova poslovanja, kao $to su troSkovi potro$nje struje 1

vode, plina, troskovi telekomunikacija-interneta, telefona, tv pristojbe te knjigovodstvene

usluge. Svaka od stavki troSkova prikazan je na mjesecnoj razini, te njihov ukupni zbroj na

mjesecnoj razini. Isto tako, dan je i prikaz iznosa svake stavke na razini 7 mjeseci poslovanja i

na kraju njihov ukupni zbroj koji iznosi 31.850,00 kn.

30




Tablica 5: Troskovi inputa namirnica

4.mjesec | 5.mjesec | 6.mjesec | 7.mjesec | 8.mjesec | 9.mjesec | 10.mjesec | ukupno
Meso 23.200 |28.750 |[30.700 |32.100 |33.750 |31.600 |25.300 237.000
Riba 9.000 10.600 | 11.800 |13.200 |14.800 |12.400 |11.632 83.432
Povrée 1.050 1.900 2.500 2.860 3.500 3.000 2.500 17.310
Voce 19.647 | 21.908 |23.302 |24.150 |25.500 |24.000 |21.300 159.807
Sir 1.780 1.890 2.080 2.290 2.400 3.200 1.970 15.700
Kava 1.965 2.020 2.010 2.187 2.200 2.179 1.982 14.543
Bezalkoholna | 4.030 4.509 4.786 5.109 5.300 4.856 4.453 33.043
pica
Alkoholna 4.657 5.890 6.430 7034 7.200 7.109 6.546 44.966
pica
UKUPNO 605.801

Izvor: izrada autorice

Tablica prikazuje troskove inputa, hrane i pica potrebnih za poslovanje. Troskovi svakog

inputa prikazani su pojedinacno za svaki mjesec u kojem restoran posluje, zatim je prikazan

ukupan iznos troska pojedina¢nog inputa za sedam mjeseci i na posljetku ukupan zbroj svih

inputa za sve mjesece i iznosi 605.801 kn

Kada se zbroje konacni rezultati ove Cetri tablice dobiju se ukupni troskovi poslovanja

restoran u prosloj sezoni, u 2016.godini.

34.700,00 Kn + 279.932,94Kn + 44.100,00 Kn + 605.801,00 Kn = 964.533,94KN

Dakle, ukupni troSkovi poslovanja restorana ,,Nina‘“ u protekloj godini iznose 964.533,94 kn.
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Prihodi

Tablica 6: Tablica prihoda

4mj |5mj |6.mj |7.mj [8mj |[9.mj |10.mj | Ukupno
Hladna Cijena | 7030 | 7400 | 22200 | 29600 37| 18500 | 7400 | 129.130
predjela 000
Topla Cijena | 3760 | 4640 | 13000 | 19500 | 20400 | 7500 | 4640 | 73.440
predjela
Prilozi Cijena | 5990 | 9220 | 17770 | 19195 | 21950 | 3140 | 8650 | 85.915
Glavna jela | Cijena | 10245 | 14610 | 50500 | 66990 | 83480 | 40800 | 15580 | 282.205
Deserti Cijena | 6620 | 9700 | 18060 | 19600 | 21800 | 14100 | 6180 | 92.298
Vino Cijena | 7880 | 9840 | 31400 | 56880 | 66680 | 9020 | 6080 | 191.300
Alkoholna Cijena | 4940 | 6500 | 9100 | 10400 | 13000 | 6500 | 4290 | 54.730
pica
Bezalkoholna | Cijena | 10750 | 12250 | 17500 | 20500 | 25000 | 12250 | 10000 | 108.250
pica
UKUPNO 1.017.268,00 KN

Izvor: izrada autorice

Tablica prikazuje iznose prihoda po stavkama jela i pi¢a unutar sedam mjeseci. Kona¢ni zbroj

prihoda u restoranu ,,Nina“ od svih jela i pica tijekom sezone iznosi 1.017.268,00 KN.

Kada se oduzmu ukupni troskovi od prihoda, dobija se dobit prije oporezivanja

Dobit prije oporezivanja=1.017.268,00 KN- 964.533,94 kn = 52.734,00 Kn

Kada se iznos dobiti prije oporezivanja pomnozi sa 0.20 (20%), dobija se porez na dobit

Porez na dobit=52.734,00 Kn x 0.20 = 10. 546,80 Kn

Kada od dobiti prije oporezivanja se oduzme iznos poreza na dobit, dobija se neto dobit

(zarada)

Neto dobit restorana ,.Nina“ u 2016.godini = 52.734.00 Kn- 10. 546,80 Kn=42. 187, 20 Kn
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5.SAZETAK

Vaznost i utjecaj obiteljski poduzeca na europsku i svjetsku ekonomiji je neupitna. Uvelike
tome pridonosi njihova usmjerenost na odrzivo poslovanje, §to prestavlja prednost u odnosu
na druga poduzeca. Vrlo Cesto o uspjesnosti obiteljskog poduzetnickog podhvata, ovisi i
uspijeh bra¢ne zajednice, odnosno obitelji. Pokretaci obiteljskih poduzeéa moraju osigurati
harmoniju kako na poslovnom, tako i na obiteljskom planu te drzati te dvije dimenzije u
ravnotezi. Vodenje obiteljskog biznisa zahtjevnije je i zbog emocionalnijeg pristupa prilikom

donosenja odluka.

Osim potpore, zainteresiranosti i angaziranosti obitelji za uspijeh poslovanja, potrebno je i
neprestano pratiti promjene u poslovnoj okolini. To se odnosi na trendove potraznje za
proizvodima, preferencijama kupaca, pracenje zadovoljstva ciljnih skupina za proizvodom
poduzeca, zatim pracenje konkurencije i njithove pozicijoniranosti na trziStu u svrhu jacanja

vlastite.

Obiteljska poduzeca imaju svoje specificnosti, a u ovom radu te specifi¢nosti prikazane Su na
primjeru ugostiteljskog objekta ,,Nina“ iz Zadra, koji ve¢ 22. godine uspjesno posluje. Objekt
,Nina“ ima svoje prednosti i mane, kao i svako drugo poduzece. Upravo isticanjem prednosti
i ublazivanjem nedostataka, uspjevaju ve¢ dva desetljeCa odrzavati svoje poslovanje i

pozitivan poslovni rezultat.

Obiteljsko poduzece ,,Nina“ uspijeva ve¢ godinama ulazuc¢i prvenstveno u kvalitetu usluge
koju pruzaju i u kvalitetu osoblja, koje pruza tu uslugu gostima.Uigranost osoblja i timski duh
gost definitivno zapaza. Zadovoljno i motivirano osoblje sasvim ¢e se sigurno pobrinuti da

gost 1zide iz restorana zadovoljan pruzenom uslugom.

Kada voditelj restorana prenese na svoje zaposlenike da smisao njihova posla nije
pripremanje 1 sluZenje hrane i1 pica, ve¢ prepoznavanje i zadovoljenje potreba i1 zelja gosta,

tada je uspjesnost poslovanja restorana neupitna.

Kljucne rijeci: obiteljski biznis, uspijeh poduzeca, poslovna okolina
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5.SUMMARY

The importance and impact of family businesses in European and world economics is
unquestionable. This greatly contributes to their focus on sustainable business, which has an
advantage over other companies. Very often the success of a family entrepreneurship depends
on the success of a marriage community or family. Family business starters must ensure
harmony both on a business and family level and keep these two dimensions in balance.
Keeping a family business more demanding is also due to an emotional approach when

making a decision.

In addition to family support, involvement and engagement for business success, there is a
need for continuous monitoring of changes in the business environment. This refers to product
demand trends, customer preferences, tracking the satisfaction of target groups for a
company's product, followed by competition and positioning in the market for the purpose of

strengthening their own.

Family businesses have their own specifics, and in this work these specificities are illustrated
by the example of a catering facility "Nina" from Zadar, which has been successfully doing
business for 22 years. The facility "Nina" has its own advantages and disadvantages, as well
as any other company. By emphasizing the benefits and alleviating disadvantages, they have

been running two decades to maintain their business and a positive business result.

The "Nina" family company has been successful for years by investing primarily in the
quality of the service they provide and in the quality of the staff, which provides this service
to the guests. The staff's spirits and team spirit are definitely seen by the guest. Satisfied and
motivated staff will certainly be assured that the guest leaves the restaurant happy with the

service provided.

When the restaurant manager relies on their employees that the purpose of their job is not to
prepare and serve food and drink but to recognize and satisfy the needs and wishes of the
guest, then the success of the restaurant business is unquestionable.

Key words: family business, business success, business environment
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