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SAZETAK

Planiranje je osnova svakog poduzeca jer se tom funkcijom definira buduce stanje gdje se
poduzeée Zeli naci i1 definiraju se akcije kako to ostvariti. Ono pomaze poduzecu da sagleda
svoje mogucénosti 1 da ih maksimalno iskoristi. Zato bi poduzece trebalo definirati svoje
ciljeve, viziju, misiju i strategiju kojom to planira ostvariti. Dok misija pokazuje svrhu
poslovanja, vizija se odnosi na sliku idealne buduénosti tj. pokazuje gdje se poduzece Zeli
na¢i u buducénosti. Poduzece takoder ima planove koji mogu biti jednokratni, trajni i
kontigencijski. Jednokratni planovi u poduzeéu HEP se odnose na izgradnju i realizaciju
odredenih projekata koji bi donijeli znacajne prihode poduzecu, ali 1 koristi stanovnistvu na
mjestima gdje se planiraju ostvariti ( Osijek, Sisak, Zagreb, Senj itd.). Ciljeve koje poduzece
definira mogu biti kratkoro¢ni do godine dana, srednjoro¢ni od dvije do pet godina i
dugoro¢ni koji se odnose na razdoblje od pet do najcesce deset godina. U HEP-u dugoro¢ni
ciljevi se odnose na optimizaciju poslovanja grupe kao cjeline, na povecanje efikasnosti
poslovnih procesa, na uvodenje novih elemenata kontrole i metoda rada u klju¢ne segmente 1
prilagodba Eu regulativi. Poduzece ¢e nastojati kreirati i nove proizvode te napraviti iskorak u
susjedne drzave. Osim spomenutih projekata za ¢iju realizaciju je potrebno nekoliko godina
te th se moZe svrstati i u dugorone 1 srednjorocne ciljeve, srednjorocni ciljevi
podrazumijevaju poslovnu izvrsnost i efikasnost te usmjerenost na klijente. Kratkoroéni
ciljevi su usmjereni na ostvarivanje poduzetnickog pristupa i na organizaciju koja
podrazumijeva ucenje. Nakon definirane misije 1 vizije te postavljenih ciljeva i planova
poduzece treba odabrati strategiju. Da bi odlucilo koju strategiju izabrati sluzi se analizom
opce, poslovne i interne okoline. HEP je tom analizom utvrdio kojim zakonima Europske
unije se treba prilagoditi, ali 1 kojim Hrvatskim zakonima. Poduzece je do doslo 1 do saznanja
da je sposobnost kadra vazan resurs i da zahvaljuju¢i dobrom upravljanju prihodi su znatno
vec¢i od rashoda. U prilog poduzecu ide 1 dobar imidz koje poduzece ima, njegova tradicija i
povijest ve¢ 121. godinu. Kad se pogleda poduzece kroz SWOT analizu koju ¢ine unutarnje
snage 1 slabosti te vanjske prilike 1 prijetnje, ovo poduzeée ima jake snage izraZene kroz
financijsku prednost, imidz, zadovoljstvo kupaca, dobar marketing te ostale stavke koje ga
Cine jakim. Poduzeée bi trebalo koristiti maxi-maxi strategiju kako bi maksimiziralo svoje

Sanse 1 iskoristio maksimalno prilike koje mu pruza okolina.

Klju¢ne rijec¢i: pojam planiranja, tipovi planiranja, ciljevi, Poduzece HEP d.d.



1.UVvOD

1.1. Predmet rada

Rad ¢e pokazati §to je pojam planiranja, vizija i misija, §to su planovi i ciljevi te $to je
strategija 1 zaSto je vazna SWOT analiza. Nakon definiranja ovih pojmova, biti ¢e prikazano
kako poduzeée HEP planira, koja je njegova vizija i misija, koje ciljeve i planove nastoji
ostvariti te analiza njegove okoline. Predmet rada je analiza poduze¢a HEP te nacin na koji

oni posluju.

1.2. Problem rada

Sva poduzeéa usmjerena su nekim ciljevima u buduénosti koje nastoje ostvariti. Najbolji
nacin za postizanje tih ciljeva je planiranje. Stoga svako poduzece treba krenuti od ove prve
funkcije menadZmenta kako bi se utvrdili pravci i mjesto gdje se poduzece zeli na¢i u
buduénosti i kako tamo sti¢i.* Planiranje je sloZen postupak te je potreban kako bi se postavili
odgovarajuci ciljevi te kako bi se isti ostvarili. Ovaj rad ¢e prikazati kako poduzece HEP
nastoji ostvariti svoje planove kroz ciljeve imaju¢i u vidu misiju 1 viziju poduzeca te je li
planiranje ovog poduzeca koje je u drzavnom vlasniStvu efikasno i na koji nacin ga obavljaju

zaposlenici.
1.3. Ciljevi rada

Rad nastoji pokazati koje ciljeve i projekte HEP planira ostvariti kako bi i dalje ostalo vodece
poduzece za opskrbu energijom i plinom Hrvatskoj i u kojem vremenskom razdoblju
analiziraju¢i unutarnje snage i slabosti te vanjsko okruZenje odnosno prijetnje i mogucnosti.
Teorijski ciljevi su prikazani kroz pojam planiranja, vizije, misije, planova, samih ciljeva,
strategije te SWOT analize. Prakti¢ni dio obuhvaca osnovne podatke o poduze¢u HEP,
njegovu viziju i misiju, planove i ciljeve u kratkom, srednjem i dugom roku, odgovarajuc¢u
strategiju provedenu kroz analizu opée i poslovne okoline te okoline resursa i kroz SWOT

analizu poduzeca.
1.4. Metode rada

U ovom radu koristiti ¢e se znanstvene 1 prakticne metode. Znanstvene metode koje ¢e se

koristiti su: metoda analize (postupak ras¢lanjivanja slozenih pojmova, sudova i zakljucaka na

! Buble, M. (2006): Menadzment, Slobodna Dalmacija, Split, str.109.



njihove jednostavnije sastavne dijelove), metoda sinteze (objasnjavanje stvarnosti putem
sinteze jednostavnih sudova u slozenije), komparativna metoda( metoda usporedbe), metoda
deskripcije( metoda opisivanja) te metoda studije slutaja.” Od prakti¢nih metoda koristiti ¢e

se metoda intervjua.
1.5.Struktura rada

Rad se sastoji od teorijskog i prakti¢nog dijela. U prvom (teorijskom) dijelu rad ¢e obuhvatiti
§to podrazumijeva pojam planiranje, koja je funkcija planiranja i zasto je planiranje jedna od
kljuénih funkcija menadzmenta. Sto je to vizija i misija, §to su ciljevi i koju vaznost oni imaju
za svako poduzece i njihovu vremensku dimenziju. Osim ciljeva tu su i planovi te dio
strateSke analize menadzmenta. U drugom (prakticnom) dijelu bit ¢e prikazano kako
poduzec¢e HEP d.d. vrsi planiranje te §to s tim planiranjem Zzeli posti¢i i gdje zele vidjeti
poduzeée u buduénosti pomocu konkretnih podataka, koje je njegovo okruzenje, te pogled na
poduzeée uz pregled SWOT analize. Na kraju ¢e biti prikazan zakljucak o cijelom radu

odnosno o poslovanju u poduzeéu HEP kao i sazetak ukupnog rada.

2 http://www.unizd.hr/portals/4/nastavni_ mat/1 godina/metodologija/metode znanstvenih istrazivanja.pdf
str.8-17. (22.07.2016.)
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2. PLANIRANJE KAO FUNKCIJA MENADZMENTA

2.1. POJAM | SVRHA PLANIRANJA

Kako bi poduzece bilo uspjesno potrebno je krenuti od planiranja. Planiranje je prva i jako
bitna funkcija menadzmenta koja predstavlja bazu za provodenje ostalih funkcija
(organiziranja, kontrole, vodenja) jer svaka aktivnost kre¢e od planiranja. Ovom temeljnom
funkcijom se definira $to poduzecée Zeli posti¢i i na koji nacin planira do¢i do zadanog cilja.
Planiranjem se odreduje put kojim se zeli i¢i te je potrebno jer prisiljava menadzere( a i ostale
ukljuene u proces planiranja) da se pripreme za nadolazeée poslove te da razmisljaju

unaprijed kako bi se $to je viSe moguce izbjegle nezeljene situacij e

Ipak planiranje se moze najjednostavnije opisati kao proces putem kojeg se nastoje ostvariti
ciljevi i odabir odredenih strategija za postizanje istih. Planiranjem bi poduzecée trebalo znati
Sto je glavni razlog njegovog postojanja i zaSto poduzece djeluje, Sto poduzece moze
iskoristiti od svojih internih prednosti i eksternih prilika, a koje su njegove interne slabosti i
prijetnje koje postavlja vanjska okolina te da postavi odredena pravila koje ¢e zaposlenici
izvrSavati da bi ostvarili zadane ciljeve. Dva glavna razloga planiranja stoje u ¢injenici da su
resursi ograniéeni i da je potrebno paZzljivo isplanirati njihovu upotrebu da ih ne bi potrosili te
ostali bez njih. Drugi razlog je Sto je okolina nepredvidiva te jedino sa planom je moguce

donekle se pripremiti na opasnosti koje okolina pruza. 4

Svrha planiranja je ta $to poduzeca tako lakse ostvaruju svoje ciljeve, ali samo ako su ti ciljevi
razumni i u skladu s moguénostima (resursima poduze¢a). *Osim dva glavna razloga

planiranja neki od razloga su:

e Bolje usmjeravanje organizacije

o Veca fleksibilnost

e Bolja koordinacija rada

o Usmjerenost na buducnost i promjene
e Bolja kontrola

e Razvoj menadzera i ostalih sudionika u planiranju

® Sikavica, P., Bahtijarevié — Siber, F., Poloski Vokié¢, N., (2008): Temelji menadzmenta, Skolska knjiga,
Zagreb, str.139-140.

* Buble, M.,(2006): Menadzment, Slobodna Dalmacija, Split, str.109-110.

® Stacey, R., (1997): Strateski menadzment i organizacijska dinamika, Hrvatska tiskara, Zagreb, str. 29-30.



¢ Bolje upravljanje vremenom na individualnoj razini

U slucaju ne planiranja ili loSeg planiranja moze do¢i do lo$ih, krivih odluka, losih
strategija, iscrpljivanja resursa, loSiju usredotoCenost na vaznije ciljeve te slabe

organizacijske rezultate.
2.2.VIZIJA | MISIJA

Vizija dolazi od latinske rije¢i visio $to zna¢i pojava, prikaz ili misao. U ekonomskom
rjecniku vizija se odnosi na ideju nekog buduceg stanja ili dogadaja. Odnosi se na sliku
pozeljne buduénosti koja treba biti realna i vjerodostojna. NajlakSe ju je definirati kao sliku
idealnog buduceg stanja poduzeca gdje su zaposlenici slobodni rjeSavati sve zapreke koje
stoje na putu da bi se ostvarila. Vizija bi trebala biti §to kraca te obuhvatiti sve §to poduzece

. - , .7
planira posti¢i u buducnosti.

Misija dolazi od latinske rije¢i mittere $to znaci poslati u svrhu obavljanja nekog posla. U
misiji se pronalazi glavna svrha postojanja koja je jedinstvena za svako poduzeée. ® Ako
misija nije dobro definirana ciljevi i planovi poduzeca nece i¢i u pravcu u kojem bi trebali.
Tada ée taj pravac biti slutajan.” Misija predstavlja temeljne vrijednosti, odreduje proizvode
ili usluge poduzeca te odreduje ciljani segment kupaca koje Zeli pridobiti. Da bi misija bila

kvalitetna trebala bi sadrzavati devet klju¢nih komponenata:

e Potrosace — Tko Kkoristi proizvode ili usluge?

e Proizvodi/usluge — Koji su proizvodi ili usluge s kojim poduzeée izlazi na trziste?

e TrZista — promatrano sa geografskom stajaliSta gdje poduzece plasira svoje proizvode
ili usluge?

e Tehnologija — Je li tehnologija zastarjela ili se poduzefe Kkoristi aktualnom
tehnologijom?

e Briga za opstanak, rast i profitabilnost — Daje li poduzeée dovoljno pozornosti rastu i
financijskoj stabilnosti?

¢ Filozofija — Koja su temeljna uvjerenja, vrijednosti i eticki stavovi poduzeca?

o Shvacanje samog sebe — Po ¢emu se poduzece razlikuje od ostalih, koje su snage, a

koje prednosti u odnosu na konkurenciju?

® Sikavica, P., Bahtijarevi¢ — Siber, F., Poloski Vokié¢, N., (2008): op.cit. str.141-143.

7 Buble, M.,(2006): Osnove menadzmenta, Sinergija, Zagreb, str 121-122.

8 http://web.efzg.hr/dok/OIM/dtipuric/2013-3-%20Misija%20i%20korporativno%20upravljanje.pdf
(25.07.2016.)

° Buble, M.,(2006): Menadzment, op.cit. str.125-126.
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e Briga za javni imidz — Je 1i poduzece brine za drustvo i okolis?

e Briga za zaposlenike — Smatra li poduzeée svoje zaposlene kao vrijedan resurs? *°
2.3. PLANOVI
2.3.1. Tipovi planiranja
Razlikuju se brojni tipovi planova, ali ipak su najpoznatija tri tipa:

e Jednokratni planovi
e Trajni planovi

e Kontingencijski planovi
2.3.1.1. Jednokratni planovi

Od ove tri skupine planova jedina pozornost ¢e biti usmjerena jednokratnim planovima i to
projektima. Osim navedenih projekata, jednokratni planovi mogu biti i programi. Jednokratni
planovi su oni koji se izraduju radi nekog cilja te se najvjerojatnije neée ponoviti u
buduénosti. Programi se odnose na neki veliki pothvat, ¢ija realizacija moze trajati i nekoliko

godina do ostvarenja. Primjer plana je uvodenje novih proizvodnih linija i sli¢no.

Projekt je uglavnom manji po zahtjevnosti od programa, krace je njegovo vrijeme izvrSenja te

se odnosi na neki problem kojeg treba rijesiti u odredenom vremenskom razdoblju.
2.3.1.2 Trajni i kontingencijski planovi

lako za ovaj rad ovi planovi nisu toliko vazni u samom procesu planiranja imaju veliko
znacenje. Trajni planovi su oni planovi koji se inace koriste da bi osigurale upute kako izvrSiti

ponavljajuce poslove, zadatke u poduzecu. Razlikujemo politike, pravila i procedure.

Kontigencijski planovi(scenarij) se izraduju u slucaju opasnosti. Oni trebaju dati odgovor
poduzeca u takvim situacijama. Te situacije mogu biti recesija, inflacija i slicno. Da bi se
minimizirao njihov utjecaj izraduju se ovi planovi koji trebaju dati odredenu dozu

pripremljenosti.™

1% Sikavica, P., Bahtijarevi¢ — Siber, F., Pologki Voki¢, N., (2008): op.cit.str.147 — 149.
' Buble, M.,(2006):Menadzment, op.cit., str.112-116.



2.4. CILJEVI PLANIRANJA
2.4.1. Pojam i svrha cilja

Posto su definirane misija i vizija potrebno ih je provesti u ciljeve, jer bez ciljeva to su samo
dobre namjere koje nisu provedene u djela. Ciljevi pokazuju razlog zasto poduzecée postoji te
gdje se poduzece Zeli naci 1 kako tamo dospjeti u buduénosti. Svrha postavljanja ciljeva je ta
Sto je postavljanje ciljeva osnova za uspjeh odnosno kontrolu, kad je poduzece dobro
upoznato sa ciljevima tad je ono orijentirano prema ostvarenju i motivirano za njihovo
ostvarenje. Posljednja vazna svrha cilja je Sto poduzece sa dobrim poznavanjem kada i kako

zeli stici tj. Sto posti¢i u buduénosti ima vecu vjerojatnost da ¢e to 1 ostvariti.
2.4.2. Vrste ciljeva

Ciljevi se mogu podijeliti na viSe vrsta, a najpoznatija podjela je s obzirom na: vremensku
dimenziju i hijerarhijsku razinu. S obzirom na vremensku dimenziju razlikuju se sljedeci
ciljevi:
e Kratkoroc¢ni ciljevi — ciljevi koji se odnose na razdoblje do godine dana. Razdoblje
moze biti 1 godina ili manje. Npr. dan, tjedan, mjesec.
e Srednjoro¢ni ciljevi — ciljevi koji obuhvacaju razdoblje od jedne do pet godina

e Dugoroc¢ni ciljevi — ciljevi koji se trebaju ostvariti u razdoblju preko pet godina.
S obzirom na hijerarhijsku razinu razlikuju se sljedeéi ciljevi :*2

e Strategijski ciljevi — ove ciljeve postavlja najvisa razina menadzmenta koja je
orijentirana na vanjsku okolinu te odreduje ciljeve poduzeéa njenu misiju, viziju i
strategiju kojom to planira ostvariti. Ciljevi se odnose na razvoj poduzeca u dugom
roku. Kako bi se tako postavljeni ciljevi ostvarili potrebno je odrediti adekvatnu
strategiju kojom se utvrduje skup akcija i resursa. Svrha strategije je da poduzece
maksimalno iskoristi svoje prednosti i da iskoristi povoljne prilike koje se nalaze u
eksternoj okolini

e Takticki ciljevi — prevode strateske ciljeve u specificne ciljeve odredenog dijela

poduzeca. npr. marketing, proizvodnja itd.)

'? Sikavica, P., Bahtijarevié — Siber, F., Poloski Vokié, N., (2008): op.cit.,str. 155.
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e Operativni ciljevi — ovi ciljevi su karakteristi¢ni za najnizu razinu planiranja, a
usmjereni su na posebne procese i procedure. (npr. proizvodni tokovi, usmjerenost

na ljudske resurse, planiranje isporuke, itd.)*?

odgovormost menadzera  /Qgpateskid dugorocni ciljevi

najvise razine ciljevi (razdoblje dulje od pet godina)

odgovomost menadzera Takticki ‘ srednjorocni ciljevi

srednjerazine ciljevi ‘ (razdoblje od godinu do pet godina)
odgovornost menadzera Operativni kratkorocni ciljevi
najnize razine ciljevi (razdoblje do godine dana)

Slika 1. Odnos izmedu ciljeva i hijerarhije u poduzecu

Izvor: Slika prema Hernaus, T. i. Aleksi¢, A. www.efzg.hr (01.08.2016)

2.4.3. Karakteristike dobrih ciljeva

Jedna od najc¢eS¢ih karakteristika koju mnogi istiCu je ta da da bi ciljevi trebali biti napisani,
Sto je i logi¢no te da trebaju biti SMART (eng. smart - pametan). "SMART je akronim
engleskih rijeci specifican (specific), mjerljiv (measurable), uskladen (aligned), ostvariv

(reachable) i vremenski odreden (time bound).”

Specifi¢nost — ciljevi moraju tocno pokazati Sto se ocekuje od pojedinca ili grupe ocekuje.
Oni ciljevi koji nisu dobro izreceni mogu dovesti do zbunjivanja i interpretacije na razlicite
nacéine. Isto tako kad je sve jasno §to se ciljem nastoji posti¢i tj. kad su uklonjene sve

nejasnoce veca je vjerojatnost da ¢e se takvi ciljevi ostvariti.

Y Buble, M.,(2006): Menadzment, op.cit., str.110-112.

11


http://www.efzg.hr/

Realnost (izazovnost, ali i ostvarivost) — ciljevi trebaju biti postavljeni realno, tako da ne
obeshrabruju zaposlenike u okviru tesko izvedivih zadataka unato¢ ulozenom naporu. Ciljevi
moraju biti postavljeni tako da motiviraju, poticu zaposlene da uloZe trud za ostvariti ih te da
maksimalno iskoriste svoje mogucénosti. Ne bi trebali biti prejednostavni jer zaposlenici ne bi
bili motivirani, kao ni prezahtjevni §to bi moglo dovesti do frustracije. Treba uzeti u obzir 1

razli¢ite sposobnosti i znanja, jer ono $to je nekom tesko drugom moze biti lako izvedivo.

Mijerljivost — ciljevi bi trebali biti to¢no odredeni tako da je lako odrediti je li cilj ostvaren.
Npr. ako definiramo da zelimo povecati prihod od prodaje, svako povecanje u odnosu na neko
proslo promatrano razdoblje je pomak, ali definiramo li cilj da Zzelimo posti¢i povecanje od 10

% tada ¢emo to€no znati jesmo li ostvarili Zeljeni rezultat.

Vremenski odreden — cilj bi trebao biti ostvaren u odredenom vremenskom razdoblju, tj.
potrebno je odrediti vrijeme unutar kojeg cilj treba ostvariti. Ve¢ spomenuto vremensko

razdoblje moze biti od jednog dana do nekoliko godina.

Uskladenost — ciljevi bi trebali biti horizontalno i vertikalno uskladeni odnosno trebali bi se

nadopunjavati.

Trebaju biti postavljeni za sva relevanta podru¢ja — (kako kaze tehnika uravnoteZene liste
pokazatelja uspjeha) da za poduzece, organizaciju nije dovoljan samo financijski pokazatelj
nego i neki drugi pokazatelji kao $to je zadovoljstvo klijenata, inovacije, unutarnje poslovanje
1 sli¢no. Ne preporuca se postavljanje velikog broja ciljeva jer ih je teSko pratiti, a joS teze
ostvariti. Isto tako se ne preporufa postavljanje premalog broja ciljeva jer nema velike

motivacije. (Cesto se premali broj ciljeva odnosi samo na podrugje financije ili prodaje)

Osim navedenih karakteristika, ciljevi moraju biti razumljivi te za njihovo ostvarenje bi
trebali sudjelovati svi oni na koje se ti ciljevi odnose. Ako cilj nije razumljiv onom tko je
zaduzen za njegovo ostvarenje, onda je 1 mala vjerojatnost da ¢e takav cilj biti postignut. Te
zadnja karakteristika se odnosi na to da se o ciljevima moraju sloziti osobe zaduzene za
njihovo ostvarivanje te je dobro da ti pojedinci sudjeluju u postavljanju ciljeva. lako u pravilu
postavljanje ciljeva ide odozgor prema dolje (top-down) zaposlenici imaju viSu razinu

motivacije kad i sami sudjeluju u postavljanju ciljeva te tako bolje i razumiju ciljeve. *

" Sikavica, P., Bahtijarevié — Siber, F., Poloski Vokié, N., (2008): op.cit.,str.157-160.
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2.5. STRATEGIJA PODUZECA
2.5.1. Pojam strategije

Strategija se u svom prvom znacenju odnosila na vojnu i politicku mo¢, znanje kako voditi
vojsku, dok ekonomisti preuzimaju tu rije¢ te se ona odnosi na pristup po kojem je potrebno
voditi poduze¢e imajuc¢i u vidu promjenjivu okolinu i resurse. Strategija bi trebala dati
odgovore na pitanja kao Sto su: “kako se prilagoditi promjenjivim uvjetima, kako rasporediti
resurse, kako konkurirati na svakom pojedinom podrucju uzeéu na kojem se javlja poduzece u
smislu zadovoljenja potreba kupaca, kako pozicionirati poduzece i proizvod u odnosu na
konkurenciju i izbjeci poteskoce, kako utvrditi akcije i pristupe kojima se jaca svaki funkcijski

i operativni dio poduzeca? A3
2.5.2. Dijagnosticiranje faktora utjecaja na izbor strategije

Skeniranje okoline bi trebalo ustanoviti kljucne faktore koji utjecu na razvoj poduzeca i
olaksati poduzecu izbor strategije kako bi se §to bolje prilagodilo promjenama, odgovorilo na
iste te se Sto bolje razvilo. Prema tome na izbor strategije trebao bi uzeti u obzir sljedece

grupe analiza:

e Analiza opce ili socijalne okoline
¢ Analiza poslovne okoline ili okoline zadatka

e Analiza interne okoline ili interna analiza
Ove analize bi trebale pomo¢i poduzecu da sagleda koju strategiju mu je najbolje odabrati. ™
2.5.2.1. Analiza opce ili socijalne okoline

Ova analiza se naj¢esce provodi putem PEST analize koja bi trebala utvrditi prilike 1 prijetnje
koje dolaze iz razli¢itih okolina. Slovo P se odnosi na politicko-pravnu okolinu, E na
ekonomsku okolinu, slovo S na socijalno — kulturnu okolinu i T na tehnolosku okolinu.
Prilike su eksterni ¢imbenici koji pomazu poduzecu da iskoristi $anse koje okolina pruza kako
bi ostvario svoje ciljeve. Prijetnje se pak odnose na Cimbenike ili situacije koje mogu

P N . L, .. . . 17
onemoguciti ili potpuno unistiti razvitak poduzeca i1 njegovo ostvarenje ciljeva.

> Buble, M.,(2006): Menadzment, op.cit. str.161,162.
'® Buble, M.,(2006): Menadzment, op.cit. str.167,168.
' Buble, M.,(2006): Menadzment, op.cit. str.168,169.
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Slika 2: Identifikacija utjecaja okoline — PEST analiza

Izvor: slika prema Buble, M.,(2006): Menadzment, Slobodna Dalmacija, Split, str.169. (05.08.2016)

Iz slike je vidljivo da politicko — pravna okolina obuhvaca razliite zakone i politike koji
poduzeéu mogu biti snaga ili prijetnja. Sto se ti¢e ekonomske okoline slika pokazuje da ova
okolina obuhvaca odredene poslovne cikluse, financijske podatke te stanje na trzistu (poput
konkurencije ili podatka o nezaposlenosti). Socio — kulturna okolina pokazuje ponaSanje
potroSaca 1 njihove preferencije, dok je tehnoloSka usmjerena na nove tehnologije i nova

otkrica.
2.5.2.2. Analiza poslovne okoline ili okoline zadatka

Ova analiza treba utvrditi sve zahtjeve koje postavlja ovaj dio vanjske okoline, te im

odgovoriti na prikladan na¢in. Dva poznata nacina su:

e Stakeholder analiza

e Analiza konkurentske okoline

Stakeholderi su osobe koje su zainteresirane za poslovanje poduzeca. Interni stakeholderi su

zaposlenici, dok su eksterni dobavljaci, financijeri, dionicari, kupci i sli¢ni, a oni ocekuju od
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poduzeca da ostvari njihove interese pa na svakakve naéine utje¢u na formuliranje strategije

poduzeca.

Analiza konkurentske okoline ima zadatak utvrditi ostvaruje li poduzece rast na odredenom

trzi$tu tj.segmentu . '8

2.5.2.3. Analiza interne okoline

Analiza interne okoline bi trebala dati odgovore na pitanja kao §to su: "Proizvodi li poduzece
pravi proizvod, je li moguce da njegova proizvodnja bude efektivna i efikasna, od kojih
kriticnih faktora ovisi uspjesno ostvarenje ciljeva poduzeca, te da li poduzece ima mogucnosti
da utjece na te faktore, koja obiljezja poduzeéa podupiru, odnosno prijece da ono slijedi svoje

ciljeve i svoju strategiju, Sto poduzece moze poboljsati?”
Strateska sposobnost ovisi i 0 sljede¢im faktorima:

e Resursima
e Kompetencijama s kojima poduzece slijedi svoje aktivnosti

. . .. o e g .1
e RavnoteZe resursa, aktivnosti i poslovnih jedinica u poduzeéu®®

2.6. SWOT ANALIZA
2.6.1. Pojam SWOT analize

SWOT analiza je akronim engleskih rije¢i gdje se slovo S odnosi na strenghts (snagu), W
oznacava weaknesses (slabosti), pod slovom O podrazumijeva se opportunities (prilike) 1
slovo T $to se odnosi na threats (prijetnje). Ova analiza se pojavila u sedamdesetim godinama
proslog stoljeca, a njena svrha je olaksSati poduzecu uvid u snagu i slabost koju ima te prilike 1
prijetnje koje pruza njegova vanjska okolina. Zbog svoje jednostavnosti i razumljivosti
primjenjuje se u svim poduzeé¢ima i uglavnom uz pomo¢ SWOT analize poduzece izabire
odgovarajucu strategiju. Osim S§to sluzi za utvrdivanje snaga i slabosti te prilika i prijetnji,

. e g e . . . ey 2
moze se upotrijebiti 1 za vrednovanje tima, projekata 1 slicno. 0

** Buble, M.,(2006): op.cit. str.169-171.
* Buble, M.,(2006): Menadzment, op.cit. str.171.
**Buble M, (2005): Strateski menadzment, Sinergija, Zagreb, str.67.
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. Pomo¢ pri postizanju cilieva | Otezava postizanje cilieva |

Snaga
=5
;
% Prilik
rilike
§
Slika 3: SWOT matrica
lzvor: http://www.radiovrbovec.hr/site/clanak/swot-analiza-strategija-razvoja-vrbovca

(07.08.2016.)

2.6.2. Prednosti 1 ograni¢enja SWOT analize

Prednosti: prednosti SWOT analize su §to se jednostavno organiziraju informacije o poduzeéu
1 njegovoj okolini te se tim informacijama pridaje pozornost i vaznost. SWOT analiza je
jednostavna za uporabu i daje jasan pregled na trenutnu situaciju poduzeca, ali i na njenu
mogucu poziciju u buduénosti. Pomoc¢u unutarnjih elemenata (snaga i slabosti) poduzeée ima

uvid §to moZze uciniti i s ¢ime raspolaZze.

Ograni¢enja: jedno od ograni¢enja SWOT analize je to da se ova analiza zasniva na procjeni
jedne osobe ili manjeg broja osoba te Cesto moze biti prikazana subjektivno, a kad bi se
ukljucilo vise osoba rezultiralo bi nejasnim i nedefiniranim preporukama ¢ime bi SWOT
analiza imala manju efektivnost. Preporuka ove analize je da se koristi kao osnova za odabir
adekvatne strategije 1 planiranje poduzeca, a nikako kao uputu za daljnje ponaSanje

21
poduzeca.

21 Buble M, (2005): Strateski menadzment,op.cit. str.69.
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Slika 4. SWOT analiza

Rade¢i SWOT analizu poduzeca treba stalno imati na umu kako se (i
da li se) odredene slabosti poduzeca ili prijetnje iz okoline mogu
pretvoriti u snage ili prilike, koje poduzete mozZe iskoristiti za
postizanje konkurentske prednosti na trzitu.

Pri definiranju snaga, slabosti, prilika i prijetnji, mogu pomoc¢i odgovori
na slijedeca pitanja:

S - strenghts (snage)

Sto radite dobro?

Koje prednosti imate u odnosu na konkurenciju?
Imate li pristup nekim vaznim resursima?

Jeste li viasnik prestizne tehnologije?

Jeste li viasnik nekog patenta?

Posjedujete li odredeni image?

Imate li troskovne prednosti nad ostalima?
Imate li dobre odnose s kupcima?

W - weaknesses (slabosti)

Sto mozete popraviti?

Sto radite lose?

Imate li lo$ image, loSu reputaciju medu kupcima?
Imate i visoke troskove?

Nedostaju li vam kljuéne kompetencije?
Nedostaju li vam marketinske vjestine?

O - opportunities (prilike)

Postoji li nezadovoljena trziSna potreba?

Mozete li u¢i na nova trzista ili nove trziSne segmente?
Ocekuije li se dolazak novih tehnologija?

Ocekuju li se neke zakonske promjene ili slabljenje nekih
trgovackih barijera?

Je li moguca diferencijacija proizvoda?

Je li moguca vertikalna integracija?

T - threats (prijetnje)

Sto radi konkurencija? Je li vjerojatan ulazak novih
konkurenata?

Povecava li se prodaja supstitutivnih proizvoda?

Mijenjaju li se neke zakonske regulative ( na vasu $tetu) ?
Raste li pregovaractka mo¢ potro$aca / dobavljaca?

Mijenjaju li se potrebe i ukusi potrosaca?

Izvor: web.efzg.hr/dok/OIM/dhruska/SWOT _analiza.pdf (07.08.2016)

2.6.3. Cetiri moguce strategije SWOT analize

Mozemo analizirati 4 moguce strategije SWOT analize, a to su:

SO strategija (maxi-maxi) — ovo je najpozeljnija strateSka situacija u kojoj se

poduzece moze i Zeli naci. U ovoj situaciji dominantne su eksterne prilike, a poduzece

ima 1 unutarnju snagu. Ono ¢e nastojati maksimalno koristiti svoje snage kako bi

iskoristilo Sanse koje pruza eksterna okolina.

WO strategija (mini-maxi) — u ovoj situaciji poduzece nastoji minimizirati interne

slabosti i maksimizirati eksterne prilike. Poduzece je optereceno svojim slabostima, ali

ima dobre vanjske prilike koje bi trebalo iskoristiti.
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e ST strategija(maxi-mini) — ova strategija se zasniva na internoj snazi poduzeca, jako je
poduzece, ali su jake 1 eksterne opasnosti, prijetnje. Poduzece ima cilj maksimizirati
interne snage uz minimiziranje eksternih prijetnji.

e WT strategija(mini-mini) — ovo je najlo§ija situacija u kojoj se poduze¢e moze nacéi jer
mu eksterno okruzenje prijeti, a interno je slabo. Ova strategija je usmjerena na
minimiziranje internih slabosti 1 eksternih prijetnji. (U pitanju ¢ak moze biti i opstanak

poduzeca.) 22

* Buble, M.,(2006):Menadzment, op.cit. Str.181.
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3. OSNOVNI PODACI O PODUZECU HEP D.D., ZAGREB

Hrvatska elektroprivreda je energetska tvrtka koja se vise od 100 godina bavi proizvodnjom i
distribucijom elektriéne energije. Osim navedene proizvodnje, distribucije i opskrbe
elektricnom energijom, ovo poduzece opskrbljuje kupce toplinskom energijom i prirodnim
plinom. Povijest ovog poduzeéa seze jo§ u davnu u 1895. godinu kada je u Sibeniku
napravljen prvi izmjeni¢ni elektroprivredni sustav u Hrvatskoj — HE Krka. Ova
hidroelektrana je smjeStena u popis vaznih inzenjerskih pothvata uopée u svijetu te kao
najstarija izmjeni¢na hidroelektrana na ovim prostorima izgradena samo 3 dana nakon
poznate hidroelektrane na slapovima Niagare. Sibenik je jedini u to vrijeme imao dvofazni
sustav ( Krka — Sibenik) za razliku od velikih gradova kao §to je London ili Rim koji su imali
jednofazni sustav.1990. godine osnovano je javno poduzece Hrvatska elektroprivreda — HEP (
ime se mijenjalo od Banovinsko elektricno poduzece, Drzavno elektricno poduzece pa sve do
ovog). 2002. godine hrvatska elektroprivreda d.d. je preoblikovana u HEP grupu. HEP je
unazad par godina bio jedini ponuditelj elektri¢ne energije tj. bio je monopolist sve dok
ponudu struje kucanstvima nije pocelo davati njemacko poduzece RWE Energija i slovensko

poduzece GEN-I. Ipak HEP je uvjerljivi trZiSni lider sa preko 90 % trzista.

Vladajucée drustvo (matica) HEP grupe je HEP d.d., koje obavlja funkciju korporativhog
upravljanja HEP grupom i jam¢i uvjete za sigurnu i pouzdanu opskrbu kupaca elektri¢cnom
energijom. Hrvatska elektroprivreda je isklju¢ivo u drzavnom vlasniStvu. Upravljacka
struktura ovog poduzeca obuhvaca upravu drustva, nadzorni odbor 1 glavnu skupStinu.
Uprava druStva se sastoji do Sest ¢lanova od kojih je jedan predsjednik. Predsjednika i
ostale ¢lanove imenuje Nadzorni odbor Drustva te njihovi mandati traju Cetiri godine.
Nadzorni odbor ima sedam ¢lanova te njihov mandat traje takoder Cetiri godine, a glavnu

skupstinu ¢ine dionicari.
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3.1. Financijsko poslovanje u poduzeé¢u HEP D.D.

Tablica 1. Poslovni prihodi poduzeca u 2015. godini

Prodaja elektri¢ne energije | 10.537,4 mil.kn 72%
Prodaja toplinske energije 682,4 mil.kn 5%
Prodaja plina na | 1.298,4 mil.kn 9%

veleprodajnom trzistu

Prodaja plina na | 386,4 mil.kn 3%

maloprodajnom trzistu

Ostali poslovni prihodi 1.664,9 mil.kn 11%

Izvor: http://www.hep.hr/o-hep-grupi/publikacije/godisnje-izvjesce/62 (16.08.2016)

Tablica 2. Konsolidirani racun dobiti i gubitka(skraéena verzija)

Konsolidirani racun dobiti i gubitka (skrac¢ena verzija) mil. kn

2014. 2015. 15-14 %15/14
Poslovni prihodi 13.599,2 14.569,5 +970,3 +71%
Poslovni rashodi 10.398,7 48737 +1.175,0 +11,3%
Dobit iz poslovanja 3.200,4 2.995,8 -204,7 -6,4%
Neto dobit Grupe 2.465,4 1.940,1 -525,4 -21,3%
Neto dobit pripisana imateljima kapitala matice 2.462,3 1.939,1 -523,2 -21,2%

Izvor: http://www.hep.hr/o-hep-grupi/publikacije/godisnje-izvjesce/62 (16.08.2016)

HEP grupa je u 2015. godini ostvarila prihod u iznosu od 14.595,5 milijuna kuna $to je za
7,1% vece u odnosu na 2014. godinu koja je tada ostvarila prihod u iznosu od 13.599,2. 1z
prve tablice vidimo da je najveéi izvor prihoda onaj od prodaje elektri¢ne energije, a to je
72% ukupnog prihoda. Ostali prihod je od prodaje toplinske energije, prodaje plina na
veleprodajnom 1 maloprodajnom trziStu te ostali poslovni prihodi. Povec¢ani prihodi rezultat
Su nizih temperatura tijekom zime, ali 1 zbog toga §to je HEP proSirio svoje usluge i na

druge zemlje. Osim elektri¢ne energije nude i opskrbu plinom.
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Tablica 3. Poslovni rashodi poduzeca u 2015. godini

Nabava clektriéne energije | 1.943,1 mil.kn 17%
Energetsko gorivo 1.799,0 mil.kn 16%
Prodaja plina na | 1.352,0 mil.kn 12%
veleprodajnom trzistu

Troskovi osoblja 1.923,8 mil.kn 17%
Amortizacija 1.825,1 mil.kn 16%
Ostali poslovni rashodi 2.730,7 mil.kn 24%

Izvor: http://www.hep.hr/o-hep-grupi/publikacije/godisnje-izvjesce/62 (16.08.2016)

Poslovni rashodi u 2015. godini iznose 11.573,7 milijuna kuna. Energetsko gorivo za
proizvodnju elektricne i toplinske energije te nabava elektricne energije Cine 32 posto
ukupnih troSkova i iznose 3.742,1 milijuna kuna te su ukupno veci za 765,0 milijuna kuna

ili 26 posto u odnosu na 2014. godinu, §to je rezultat sljede¢ih cimbenika:

* u hidroelektranama je proizvedeno 5,7 TWh elektricne energije $to je 32,1 posto manje

nego u 2014. godini

* poveCan je uvoz elektricne energije za 2,2 TWh uslijed manje proizvodnje u
hidroelektranama, povecanog trgovanja izvan hrvatskog elektroenergetskog sustava te

povecanja prodaje elektricne energije domacim kupcima

» povecana je proizvodnja u termoelektranama koje proizvode elektri¢nu i toplinsku
energiju za 266 GWh te je za proizvodnju potroSeno 70,5 posto vise lozivog ulja (zbog
zakonske obveze potros$nje uskladiStenog visokosumpornog loZivog ulja masenog sadrzaja
sumpora veceg od 1% do kraja 2015.) te 9,5 posto vise prirodnog plina

* smanjenje cijena plina i ugljena te elektricne energije ublaZilo je utjecaj vece potroSnje

goriva i povecane nabave elektrine energije na rast troskova.?®

2 http://www.hep.hr/o-hep-grupi/publikacije/godisnje-izviesce/62 (16.08.2016)
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3.2. Vizija, misija i temeljne vrijednosti poduzeca

Vizija ovog poduzeca glasi ;" HEP grupa kao snazna regionalna, moderna i drustveno
odgovorna korporacija, prepoznata kao primjer ucinkovite proizvodnje i1 isporuke energije

kupcima .”

Misija poduzeéa glasi: "Sigurna i kvalitetna opskrba kupaca energijom, uz visoki stupanj

drustvene odgovornosti.”

Kompetentnost i inovativnost:” Nasi su radnici najvrjedniji potencijal i oslonac provodenju
misije i vizije tvrtke te stvaranju vrijednosti tvrtke kojoj pripadamo. Uz otvorenost za nove

ideje i kreativnost, razvijamo znanja i sposobnosti.”

Kvaliteta i poslovna izvrsnost: ” Slijedeci zahtjeve i oCekivanja svih zainteresiranih skupina,

povecavamo kvalitetu nasih proizvoda i usluga. Nas je cilj poslovna izvrsnost tvrtke. ”

Postenje:” Profesionalno i savjesno se odnosimo prema kupcima, poslovnim partnerima,
radnicima 1 imovini. Afirmiramo pristup nulte tolerancije na korupciju. Etickim kodeksom

definirali smo nacela poslovnog ponasanja.”
Odgovornost prema okolisu:” Proizvodimo, prenosimo i distribuiramo energiju na okolisno
prihvatljiv nacin. PotiCemo ucinkovitu i racionalnu uporabu energije kod svojih kupaca te

razvoj 1 uporabu obnovljivih izvora energije."24

 http://www.hep.hr/o-hep-grupi/25 (17.08.2016)
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4.PLANIRANJE U PODUZECU HEP D.D., ZAGREB

4.1. PLANOVI PODUZECA
4.1.1. Jednokratni planovi — projekti u poduzecu

Kako je reCeno u teorijskom dijelu, projekt se odnosi na izvrSavanje jednokratnih ciljeva koji

se trebaju realizirati u odredenom vremenskom razdoblju.

e Projekti koji su u izgradnji su: projekte u izgradnji: elektrane na Sumsku biomasu u
Osijeku i Sisku

e Projekti u razvoju: zamjenski blok C u termoelektrani Plomin, kombi-kogeneracijski
plinski blok u Zagrebu, drugu fazu hidroenergetskog sustava Senj i Program zastite,
uredenja i koristenja rijeke Save i zaobalja od granice s Republikom Slovenijom do
Siska

e Projekti u realizaciji: Fotonaponske elektrane na krovovima zgrada u vlasniStvu

HEP-a
4.1.2. Projekti u izgradnji

Dva su trenutna projekta u izgradnji. To su bioelektrane toplane u Osijeku i u Sisku. Osnovna
svrha BE — TO Osijek je proizvodnja tehnoloske i toplinske pare. TehnoloSka para trebala bi
sluziti industrijskim potroSac¢ima dok bi toplinska trebala sluziti za toplinski sustav navedenog
grada. BE — TO u Sisku ima jednaku osnovnu svrhu kao i BE- TO Osijek, samo $to se odnosi
na grad Sisak. Vrijednost ovih projekata iznosi 35 milijuna kuna. Projekti su zapoceli s

gradnjom u prosincu 2015. a trebala bi podeti s radom kroz 2017.godinu.”®
4.1.3. Projekti u razvoju
4.1.3.1. Rekonstrukcija termoelektrane Plomin

Rekonstrukcija ove termoelektrane na zamjenu odgovaraju¢eg bloka jer imaju cilj
modernizirati 1 povecati kapacitete elektrane. Novi blok bi trebao siguran izvor elektri¢ne
energije. Koristiti ¢e isto gorivo kao i dosadasnji blokovi, a to je kameni ugljen s niskim

udjelom sumpora. Sto se ti¢e zastite okolia ovakva termoelektrana bi trebala proizvoditi

2 http://www.hep.hr/projekti/be-to-biolektrane-toplane-u-izgradnii/249 (17.08.2016)
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manje sumporovog dioksida i ugljikovog dioksida. Ovaj projekt bi trebao zapoceti s gradnjom

u 2017.godini, a dovriti se u 2021.godini. Vrijednost investicije je 850 milijuna eura.”®
4.1.3.2. Kombi - kogeneracijski plinski blok u Zagrebu

Kad se poveca instalirana elektri¢na energija koja se planira, ovaj pogon bi trebao osigurati
napajanje zapadnog i sjevernog dijela Zagreba elektricnom energijom. Ova stavka je bitna
jer ¢e u trenucima poremecaja u elektroenergetskom sustavu smanjiti prekid struje na Sto je
moguce nizu razinu. Ovaj projekt bi trebao zapoceti s gradnjom 2017.godine, a realizirati se

u 2020.godini. Vrijednost investicije iznosi 150 milijuna eura.”’
4.1.3.3. Hidroenergetski sustav Senj

Ovim projektom HEP bi iskoristio potencijal na slivovima dviju rijeka, Like i Gacke, tako
Sto bi se nadogradio na ve¢ postoje¢i hidroenergetski sustav. Ovaj sustav bi znalilo
izgradnju velike akumulacije 1 dodatnih kapaciteta. Projekt bi omogucio povecanje
proizvodnje elektricne energije, dodatnu zastitu od poplava, poboljsanje vodoopskrbe,
cestovne i ostale infrastrukture. lzgradnja bi trebala trajati 6 godina, a vrijednost investicije

iznosi 500 milijuna eura. %
4.1.4.Projekti u realizaciji
4.1.4.1. Fotonaponske(sunceve) elektrane

Ovaj projekt je postavljen na krovove poslovnih objekata. U skladu s Nacionalnim akcijskim
planom za obnovljive izvore energije koji ne predvida gradnju velikih elektrana koje koriste
energiju sunca ve¢ stimulira gradnju malih fotonaponskih elektrana, HEP je temeljem
vlastitog istrazivanja, projektirao i pustio u rad devet fotonaponskih elektrana. Te elektrane se
nalaze na podrudju Zagreba, Cakovca, Sibenika, Splita, Opatiji, Zadru, Dubrovniku i na dva
podru¢ja u Osijeku. Ovim projektom utjee se na smanjenje zagadivanja okoliSa. Povrat
investicija ocekuje se kroz Sest godina (2014.pocetak), a ocekivani prihod od prodaje iznosi
567.000 kn godisnje.?

% http://www.hep.hr/projekti/te-plomin-c-u-razvoju/48 (17.08.2016)

7 http://www.hep.hr/projekti/kke-el-to-zagreb-u-razvoju/1392 (17.08.2016)

28 http://www.hep.hr/projekti/hes-kosinj-senj-u-razvoju/247 (17.08.2016)

2 http://www.hep.hr/projekti/fotonaponske-sunceve-elektrane-u-realizaciji/2981 (17.08.2016)
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4.2. CILJEVI PODUZECA
4.2.1. Strateski ciljevi

Prvi strateski cilj u poduze¢u HEP je optimizacija poslovanja. To podrazumijeva sklad
izmedu odredenih ¢imbenika( strategija, poslovnih modela, organizacija, procesa, ljudskih
potencijala, informacijske tehnologije, modela upravljanja, ucinkovitost sustava.) Ova

optimizacija se sastoji od:

e Optimizacije poslovanja HEP grupe kao cjeline
e Povecanje efikasnosti poslovnih procesa
e Uvodenje novih elemenata kontrole i metoda rada u klju¢ne segmente

e Prilagodba EU regulativi

Sljede¢i strateski cilj se odnosi na ve¢ spomenutu gradnju odredenih projekata i
rekonstrukcije kojima planira poboljsati i olakSati dovod elektri¢ne energije ili plina, smanjiti
zagadivanje okoliSa odredenim projektima te ostvariti dobit. (Gore navedeni projekti koji bi se
trebali realizirati u razdoblju preko pet godina su rekonstrukcija termoelektrane Plomin gdje

se planira zamijeniti odgovarajuci blok i projekt hidroenergetskog sustava u Senju).

HEP nastoji u buducnosti kreirati i nove proizvode. Novim proizvodima u razli¢itim
segmentima uz iskustva i uz koriStenje baze podataka kupaca te posStujuéi pravila europske

energetske politike, poduzece ¢e nastojati zadrZati dominantni trziSni udio.

Jo§ jedan od njihovih ciljeva odnosi se na proirenje u ostale zemlje u regiji. *U 2015. godini
ostvaren je jedan dio ciljanog medunarodnog proSirenja i to u Sloveniju gdje je ostvareno pet
posto od ukupnog udjela potrosnje elektricne energije, a poduzece se planira proSiriti 1 na

ostale zemlje.*!
4.2.2. Srednjoro¢ni ciljevi

Prvi srednjoroc¢ni cilj se odnosi na poslovnu izvrsnost i efektnost. To znaci da je potrebno
sustavno razvijati izvrsnost (efektivnost — raditi prave stvari) poticanjem i realizacijom
odredenih projekata (kao Sto je spomenuti projekt kombi - kogeneracijski plinski blok u
Zagrebu, c¢ija bi realizacija trebala trajati oko 4 godine) kako bi ti proizvodi i njihova

vrijednost koju imaju korisnici utjecala na trendove i stvaranje dodatne potrebe na trzistu.

3 http://www.hep.hr/o-hep-grupi/strateski-cilievi/51 (18.08.2016.)
3 http://www.hep.hr/o-hep-grupi/publikacije/godisnje-izviesce/62 (18.08.2016.)
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Drugi cilj se odnosi na usmjerenost na klijente. Potrebno je dati viSe pozornosti klijentima,
osluskivati i odgovarati na njihove potrebe, te tako osigurati trzi$ni udio kojim se potvrduje
uloga HEP-a kao trzi$nog lidera u Hrvatskoj, koji planira svoj utjecaj proSiriti i na druge

regije.

Operativna izvrsnost i efikasnost kao cilj gdje se planira unaprijediti operativna izvrsnost
organizacije (efikasnost — raditi na pravi nacin), sposobnost za brzo i fleksibilno djelovanje
te brzo prilagodavanje i uvodenje potrebnih promjena, a sve to u svrhu kontinuiranog

ostvarenja pozitivnih financijskih rezultata.
4.2.3. Kratkoroc¢ni ciljevi

Definicija ovih ciljeva nam govori da se kratkoro¢ni ciljevi odnose na razdoblje do godine
dana. Sto znadi da se unutar te godine oni trebaju realizirati. U ovom poduzeéu ti ciljevi se

viSe odnose na opcenitu njihovu primjenu, a oni su:

e Ostvarivanje poduzetnickog pristupa

e Uceca organizacija

Prvi cilj se odnosi na razvijanje poduzetnickog okruzenja u kojem ¢e se poticati i cijeniti
aktivnost, nagradivati konstantan doprinos zaposlenika koji pomazu u pobolj$anju procesa,

koji dolaze s novim idejama, inovacijama i najbolje zaposlenike aktivirati 1 zadrzati.

Uceca organizacija se odnosi na koncept uc¢enja, razvoja organizacijskih individualnih snaga
i kompetencija koji bi imali svrhu stvaranja odredenog preduvjeta za kasniji dugoro¢no
odrzivi razvoj. Ubiti to se odnosi na drustvo koje ¢e imati sposobnost razumjeti informacije

1 prepoznati povoljne prilike u okruZzenju.
4.2.4. Strateska mapa

Mozemo re¢i da ova mapa(Prilog zavrSnog rada) predstavlja sve nabrojane ciljeve te one

koji nisu gore navedeni, a podrazumijevaju se (npr. financijski planovi ).
4.3. STRATEGIJA PODUZECA

Strategija se odnosi na izbor onih pravaca djelovanja koje poduzece planira poduzeti kako
bi ostvarilo svoje ciljeve. U slu¢aju HEP-a ta strategija je strategija rasta. Odabirom ove
strategije poduzece ukazuje na ambiciju poduzeca da se osim prilagodbe okolini usmjeri i

na kreiranje potreba na trzistu
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4.3.1. Analiza op¢e ili socijale okoline

Analiza opce okoline je ona na koju poduzece ne moze utjecati, nego joj se moze i mora
prilagoditi kako bi nastavilo (uspje$no) poslovati. Mora sagledati kakva je njegova okolina
u politicko — pravnom smislu, u ekonomskom, socio-kulturnom i kakva je tehnoloska

okolina.
1. Politi¢ko-pravni smisao

S obzirom da je Hrvatska postala punopravna ¢lanica Europske unije 1.srpnja.2013, HEP se
trebao prilagoditi europskom zakonodavnom okviru. Od propisa koji su doneseni ovo
poduzece u odredenom roku trebalo je primijeniti uspostavu smjernica za dodjelu kapaciteta
I upravljanje zagusenjima (Uredba komisije EU 2015/1222) te Direktiva(EU 2015/1513)
Europskog parlamenta i Vije¢a o kakvoci benzinskih i dizelskih goriva i izmjeni Direktive o
promicanju uporabe energije iz izvora koji su obnovljivi. U veljaci 2015. Europska komisija
objavila je strategiju za postizanje cvrste Energetske unije odnosno jedinstvenog europskog
energetskog trzista s naprednom klimatskom politikom. Strategija Energetske unije
osmisljena je kao pomo¢ u ostvarivanju klimatskih i energetskih ciljeva za 2030. i
preuzimanju uloge EU-a kao svjetskog predvodnika u obnovljivoj energiji. Ovo bi trebalo
udovoljiti o¢ekivanjima potrosaca. HEP se treba prilagoditi pravilima EU ( To su: klauzula
solidarnosti, protok energije kao pete slobode, energija ucinkovitosti i prelasku na drustvo s

niskom emisijom ugljika).

Sto se ti¢e zakona u Hrvatskoj , HEP treba postovati sljede¢e zakone: Zakon o energiji,
Zakon o trzistu elektri¢ne energije, Zakon o trzistu plina, Zakon o trzistu toplinske energije,
Zakon o regulaciji energetskih djelatnosti, Zakon o energetskoj ucinkovitosti, Zakon o

obnovljivim izvorima energije i visokoucinkovitoj kogeneraciji.32
2. Ekonomska okolina

Ovaj aspekt se odnosi na financijski i ekonomski utjecaj na poduzece i utjecaj konkurencije.
Ve¢ smo ustanovili kako HEP viSe nije jedini ponuditelj struje ve¢ mu je dio "kolaca”
oduzelo njemacko poduzec¢e RWE Energija i slovensko GEN-I. Ipak HEP i dalje uvjerljivo
ostvaruje najveci prihod i uziva najvece povjerenje kupaca. Njihov prihod bi se trebao
povecati kad se realiziraju/izgrade i obnove planirani projekti. Prihod HEP oc¢ekuje i svojim

iskorakom na susjedne drZave, €iji prihod je ve¢ poceo pristizati od Slovenije kad su 2015.

3 http://www.hep.hr/o-hep-grupi/publikacije/godisnje-izviesce/62 (18.08.2016)
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godine uspjeli do¢i na njihovo trziSte i biti opskrbljiva¢ elektri¢ne energije glavnog

slovenskog grada Ljubljane.
3. Socio-kulturna okolina

S obzirom da ova okolina ukljucuje i demografske faktore mozemo reci da kadar HEP-a ¢ini
visoki udio visokoobrazovani ljudi te odgovaraju¢a Upravljacka struktura. Poduzece svoj
poslovni uspjeh gradi na suradnji vrsnih stru¢njaka te nude mogucnost cjelozivotnog
obrazovanja kako bi se zaposlenici §to bolje specijalizirali na svojim podru¢jima. Sto se tice
povijesnih faktora u odnosu na konkurenciju, HEP je u velikoj prednosti jer njegova
povijest seze od 1895. godine, a 28.kolovoza ove godine HEP navrsava 121 godinu svog
djelovanja u Hrvatskoj. Taj dan se od 1995. godine obiljezava kao Dan Hrvatske
elektroprivrede.*

4. Tehnoloska okolina

Tehnoloska okolina se odnosi na nove proizvode, inovacije, na poboljSanje postojecih
proizvoda, na nova otkri¢a, stvaranje nove konkurentnosti. U tehnoloskoj okolini HEP
zadovoljava potrebe kao S$to je opskrba elektricnom energijom, plinom i toplinskom
energijom. Za to ima odgovarajucu tehnologiju koja mu to omogucéuje uz minimalne
probleme ( problemi vezani uz "nestanak struje”). Ovo poduzece prati potrebe kupaca te im
nastoji odgovoriti novim projektima gdje nastoji minimizirati zagadenje okolisa i iskoristit

prirodne resurse ( HE Senj).
4.3.2. Analiza poslovne okoline

Ova poslovna okolina se sastoji od kupaca, konkurenata, dioni¢ara, sindikata, kreditora,
vladine organizacije, druStvene organizacije 1 dobavljaca. Kupac je osoba koja ukoliko ima
kupovnu mo¢ moze platiti, priustiti si ovu uslugu. Kupci ovih usluga moze biti svatko tko
ima provedenu odgovarajucu infrastrukturu za ove usluge. Njihovi kupci su kucanstva i
poduzeca. Kucanstva se mogu opskrbiti plinom te elektricnom 1 toplinskom energijom.
Jednako tako se mogu opskrbiti i poduzeca koja mogu dobiti 1 konzultantske usluge od
energetskih pregleda, energetsko certificiranje, savjete o optimalnoj potro$nji i1 slicne

usluge. 3

Konkurente smo ve¢ ranije spomenuli. Ovi konkurenti su relativno novi na
Hrvatskom trzistu te je HEP 1 dalje vode¢i lider i brand. Ipak HEP je uvio potrebu

marketin§kog reklamiranje unato¢ svojoj poziciji. Tako moZemo vidjeti reklamu na

* http://www.hep.hr/ (18.08.2016)
3 http://www.hep.hr/kupci/poduzetnistvo/31 (19.08.2016)
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televiziji gdje sponzorira dio Hrvatskih sportasa. Sponzor i dogadaja poput Sinjske alke.
Nadalje sto se ti¢e sindikata (Hrvatski elektrogospodarski sindikat), njihova se aktivnost
potvrduje time da su sa udrugom poslodavaca HEP-a sklopili ovo ljeto Kolektivni ugovor za
Hrvatsku elektroprivredu, a on je na snazi od 1.srpnja 2016.godine te se izborili za odredena

prava.
Drustva koja su pod HEP-ovim vlasnistvom (100%) su:

e HEP proizvodnja d.o.o.

e TE Plomind.o.0.

e HEP-Operator distribucijskog sustava d.o.o.
e HEP-Opskrba d.o.o.

e HEP-Trgovina d.o.o.

e HEP-Toplinarstvo d.o.o.

e HEP-Plind.o.o.

e HEP-Opskrba plinom d.o.o.

e HEPESCOd.o.0.

e HEP-Upravljanje imovinom d.o.o.
e Plomin Holding d.o.o.

e Program Sava d.o.0.
Drustva koja su u mjeSovitom vlasniStvu

e HEP-Telekomunikacije d.o.0.,
e NE Krsko d.o.o.
e LNG Hrvatska d.o.o.

e Novenerg d.o.o.
Sto se ti¢e dioni¢ara HEP je u stopostotnom drzavnom vlasnistvu tako da nema dionicare.
4.3.3.Analiza resursa

Vazan resurs poduzeca su zaposlenici koji svojom kvalitetom, znanjem i1 sposobnoscu
ostvaruju pozitivne rezultate i omogucuju poduzecu da bude i dalje lider na trzistu. Dobar
resurs poduzeéa je i veliki dio kupaca koje HEP ima. Sto se ti¢e ostalih resursa tesko je reéi

koliko ih ima i koliko ih je na zalihama jer je rijec o elektri¢noj energiji.
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4.4. SWOT ANALIZA

Snage: prva snaga ovog poduzeca ogleda se u snaznom imidzu koje ovo poduzece ima.
Poduzece ima tradiciju 1 povijest ve¢ 121 godinu $to ga izdvaja u odnosu na konkurenciju,
koja je relativno nova u Hrvatskoj. Zadovoljstvom njihovih usluga (energija i plin) svjedoci
velik broj kupaca. Dobri odnosi s kupcima i njihovo povjerenje dugi niz godina pridonosi
snazi poduzeca i ostvarivanju visokih prihoda. Financijski je jako stabilno poduzece, gdje su
prihodi svake godine veci od rashoda. Moguénost razvoja novih projekata takoder dokazuje
njihovu snagu. Poduzeée ulaze u marketing $§to mozemo vidjeti Cestim reklamama na
televiziji gdje se pojavljuju poznate osobe (sportasi), po sponzorstvu dijela Hrvatskih
sportasa i odredenih dogadaja uz nezaobilazan logo "Vise od struje.” Snaga ovog poduzeca
je 1 stru€nosti, sposobnosti i obrazovanosti kadra. Jo§ jedna bitna snaga stoji u tome da
usluge ovog poduzeca nisu luksuzna dobra, ve¢ potrebe koje domacinstva ili poduzeca

mogu regulirati i paziti na Stednju u odredenoj mjeri, ali bez njih u pravilu ne mogu zivjeti

Slabosti: slabost ovog poduzeca je u tome $to ima visoke cijene u odnosu na konkurenciju.
Treba imati u vidu da je konkurencija tek dosla na ovo trziste i da mora privuci kupce, a to
je najjednostavnije snizenom cijenom u odnosu na cijene HEP-a. Konkurenti su najavili i
fiksne cijene u nekoliko godina samo da bi se privukli kupci. Ovo je najées¢i razlog zbog

kojeg potrosaci biraju usluge konkurenata.

Prilike: Velika prilika ovog poduzeca je mogucnost $irenja na okolna trziSta. Ozbiljnost ove
Sanse ogleda se u tome da se poduzece u 2015.godini prosirilo na slovensko trziste, a sad
planira i na druge susjedne drzave. Prilike su i u projektima koji se planiraju izgraditi i Koji

bi trebali donositi velik prihod

Prijetnje: prijetnja je ve¢ spomenuta konkurencija sa niZzim cijenama. Zbog ulaska
konkurencije na trziSte doSlo je do potrebe za marketingom te troskova reklamiranja za
kojeg nije bilo potrebe dok je HEP bio monopol. Tu su i promjene zakona te razne
prilagodbe Europskoj uniji, ali i Hrvatskim zakonima. Prijetnja je i loSa ekonomska mo¢

kupaca koji nastoje Stedjeti koliko je moguce.

Sveukupno gledaju¢i SWOT analizu, moze se primijetiti da prevladavaju snage naspram
slabosti. Sto se ti¢e vanjske okoline prilike su ipak jaée od prijetnji te bi poduzeée trebalo
koristiti strategiju maxi — maxi. Poduzeée ovom strategijom treba maksimizirati svoje snage

te maksimalno iskoristiti prednosti koje mu pruza eksterna okolina.
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4.ZAKLJUCAK

Planiranje je zahtjevan posao 1 s razlogom prva faza bez koje ostale funkcije menadzmenta ne
bi mogle kvalitetno funkcionirati. Sve razine planiranja ( od najviSeg menadzera do najnizeg
izvrsitelja posla) trebaju biti usmjerene na ostvarivanje zadanih ciljeva. Da planiranje u
poduzeéu HEP d.d. dobro funkcionira ogleda se u prvenstveno u njihovoj financijskoj
uspjesnosti. Prihodi u prosloj godini su znatno ve¢i od rashoda (prihod=14595.5 mil.kn,
rashod=11573,7 mil.kn.). HEP planira ostvariti prihode i poprilicnim brojem prihoda od
realizacije projekata od kojih je dio u izgradnji, dio u razvoju te dio ve¢ u realizaciji. Uz
pomoc¢ sposobnog i strucnog kadra HEP ¢e svoje poslovanje osim na domacem trzistu
nastojati prosiriti i na ostalo, gdje je ve¢ poceo sa slovenskim trzistem. Ipak kao ni veéini
poduzeéa, prihodi nisu uvijek zagarantirani. Bez obzira na dobar odnos s kupcima HEP je
izgubio manji dio trzista( manje od 10%) iz razloga Sto se pojavila konkurencija s nizim
cijenama. Iako je ovo poduzece i dalje trzi$ni lider ono je prepoznalo potrebu za marketinski
aktivnostima te pocelo sa oglaSavanjem. Kako bi poduzeée nastavilo uspje$no poslovati,
potrebno je stalno osluskivati potrebe kupaca kako bi im ostali i dalje vjerni te pokusati opet
pridobit dio kupaca koji su prepoznali ponudu konkurencije kao onu koja bolje odgovara
njihovim potrebama i moguénostima. Poduzece zato mora razviti potrebnu strategiju koju ¢e
provoditi. Treba razmisliti kako iz sadasnje pozicije poduzeca preci u jo$ bolju poziciju i koje
nove proizvode/usluge uvesti te ponuditi ih zainteresiranoj skupini. Svoje ciljeve i planove
usmyjeriti na zeljeno buduce stanje te uz pomo¢ motiviranog i odgovornog kadra ostvariti ih
imajudi u vidu prilike koje okolina pruza i prijetnje koje se namecu poput zakona. HEP i dalje
ima veliku internu snagu te snagu kadra koja prepoznaje bitne stavke i koja pridonosi velike

dobiti jednoj od najuspjesnijih Hrvatskih poduzeca.
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SUMMARY

Planning is a basis of every company, because of that function future state is defined where
company wants to find itself and actions are being defined how to acheive that. That helps
company to see its possibilities and use it to maximum. Because of that company should
define its goals, vision, mission and strategy in which are planning to achieve that. While
mission shows purpose of conduct, vision is being related to the image of ideal future, i.e.
shows where company wants to find itself in the future. Company also has plans which can be
short term, long term and contiguent. Short term plans in HEP company are related for build
and realisation of certain projects which would bring more significant income to company,
but also benefit to the population of the places where are they planning to realise. (Osijek,
Sisak, Zagreb, Senj itd.). Goals which company defines can be short term until one year long,
mid term, two to five years and long term mostly common from five to ten years. In HEP long
term goals are relatet to optimization of group conduct as a whole, for extended efficiency of
bussines proceses, for implementation of new elements of control and working methods in
key segments and adaptation EU regulations. Company trys to create new products and make
a step in neighbour countries. Except projects that we mentioned, realisation takes few years
and it can be put in long and mid term goals. Mid terms requier bussines exellency, efficiency
and orientation toward clients. Short term goals are directed to achieve bussines accesand to
organisation witch requiers learning. After defined mission and vision and setted goals and
plans, company needs to choose it's strategy. To deciede which strategy to take, ot uses the
analysis of general, bussines and internal enviroment. HEP, by that analysis, settled which
laws of European Union needs to adapt, but also to which laws of Croatia. Company came to
cnonclusion that ability of the staff is important resourse and thanks to good management,
incomes are much greater than losess. In company supplement comes also good image which
company has, it's tradition and history of already 121 year. When company looks trough
SWOT analysis which are made by internal strenghts and weakneses and outer chances and
threats. This company has strong forces displayed trough financial advantage, image,
satifaction of customers, good marketing and other rates which make it strong. Company
should use maxi — maxi strategy to it could maximise it's chances and use opportunities

maximally which enviroment is giving.

Key words: term planning, types of planning, goals, management, company HEP d.d.
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