PREDGOVOR

Vrijeme u kojem Zivimo i koje nadolazi vrijeme je promjena. Dogadaju se u svim podru¢jima
ljudskog djelovanja 1 zivljenja, a sve su one posljedica ponajviSe ekonomske naravi.
Poduzetnci su upravo skupina ljudi ¢ije je podrucje djelovanja vezano za neizvjesnost, rizik i

odgovornost za poslovne i razvojne podhvate.

Moderan 1 uspjeSan poduzetnik obdaren je kreativnoS¢u 1 inovativnoS¢u. Nezadovoljan
osrednjoSc¢u, ispunjen je Zeljom za promjenom i uspjehom. Sposoban je uciniti poduzece
poduzetnim, fleksibilnim ovisno o promjenama u okruzenju, te trziSno usmjerenim u kojem su
u srediStu kupci 1 dobavljaci.

Poduzetnik mora znati odabrati suradnike, zaduziti ih odgovaraju¢im poslovima, znati
komunicirati i suradivati s ljudima, slusati i razmatrati njihove stavove 1 miSljenja, motivirati
ith za rad, primjereno nagradivati 1 osiguravati im stalno stru¢no usavrSavanje.

Sve ove odlike poduzetnika moguce je ste¢i i nauliti kroz stvarne dogadaje jer teorija je
jedno, a praksa drugo. U praksi je sve drugacije i svaka je greska skupa. Potrebno je imati
potrebne vjesStine i znanje koje ¢e se oplemenjivati kroz informacije i business intelligence

koncept u svrhu iskoriStavanja poslovne prilike ili izbjegavanja krize.



Poslijediplomski studij «PoduzetniStvo» pomoglo mi je u stjecanju novih znanja, a osobito
iskustava od njegovog pocetka pa do samog kraja, zahvaljujué¢i svim profesorima i
predavacima, gostima i samim studentima.

Osobito veliko hvala voditelju studija prof. Slavici Singer koja je ustrajala do kraja i uspjela
okupiti ve¢ Cetiri generacije buducih poduzetnika.

Hvala Susan Harmeling na stalnoj podrSci i savjetima u pisanju ovog rada.

Zahvaljujem se gdi. Mariji Pezi¢ 1 svima koji su na bilo koji na¢in pomogli u pisanju ovog

rada.

Autor



1.METODOLOSKI PRISTUP

Metoda slucaja kojom je prozet ovaj rad, zeli na temelju jedne prave poslovne situacije
pokazati trenutne probleme i1 poteSko¢e koje dolaze iz unutarnjeg, a osobito vanjskog
okruzenja.

Metoda slucaja nova je tehnika i nacin uc¢enja budu¢ih menadzera i poduzetnika ¢iji je cilj i
interes sjediniti teoriju i praksu kroz simulaciju poslovnih dogadaja. Ova tehnika je iznimno
vazna u poducavanju buduc¢ih menadzera i na Harvard Business School, a nacin i pisanje ovog
rada predavala je 1 pratila Susan S.Harmeling koja je vodeci svjetski pisac slucajeva.

Pisanje slucaja veliki je i1zazov, upravo zbog tezine pisanja i oblikovanja samog rada u
literarni oblik. Cilj pisanja sluCaja je opisati stvarnu poslovnu situaciju koja ¢e pobuditi
paznju Citatelja 1 drzati ga napetim do kraja 1 iz kojeg ¢e se na kraju moc¢i potaknuti rasprava

budu¢ih poduzetnika i menadzera.

Zavrsni rad poslijediplomskog studija «Poduzetnistvoy ¢ine tri dijela. U prvom dijelu opisan
je konkretni slucaj pokretanja poslovnog poduhvata Frizerskog obrta za zene i muskarce
«Estetic» €iji je glavni protagonist gda.Marija Pezi¢.

Na samom pocetku dat je kratak povijesni pregled tj. pozadina slu¢aja, a u nastavku kratki
osvrt na sada$nje stanje u industriji tj. frizerstvu.

Takoder je bilo vaZno opisati i samo pronalazenje lokacije, te opisati strukturu zaposlenih 1
njihov profil, postojece trziste usluga i trziSte nabave te re¢i nesto viSe o marketingu.

Slucaj opisuje i postojece klijente, te konkurenciju koja je najveca prijetnja u sadaSnjem
poslovanju obrta, ali i u buduénosti.

U poglavlju koji opisuje financijsko stanje date su kalkulacije troskova pojedinih usluga, te
prikaz ukupnih prihoda i troskova na godiSnjoj razini.

Na kraju slucaja izneseni su specificni planovi za buduce poslovanje, te zakljucak.



U prilogu slu¢aja, materijali su koji pomazu razumijevanju slucaja, a sastoje se od intervjua sa
poslodavcem, klijentom, kozmetickim salonom, ljudima koji su izravno i neizravno povezani
sa strukom.

Drugi dio rada ¢ini analiza slu¢aja u kojem su identificirane interne snage i slabosti obrta kroz
SWOT analizu, te analiza vanjskog okruzenja uz pomo¢ Porterovog modela konkurenstkih
snaga kako bi se identificiralo vanjsko okruzenje i definirale vanjske mogucénosti i prijetnje
koji su takoder dio SWOT analize.

Imajudi identificirane vanjske mogucnosti i prijetnje kao 1 unutarnje snage i slabosti obrta,
razmotreno je $to to zapravo znaci tj.napravljeno je generiranje SWOT analize.

U nastavku analize uslijedila je analiza poslovne strategije sa definiranom misijom 1 ciljevima
obrta te osvrtom o tome da li takva strategija moze osigurati obrtu nove mogucnosti.

U okviru poslovne strategije analizirane su pojedine usluge, iskoriStenost poslovnog prostora,
ljudi 1 opreme, efikasnost i kvaliteta.

Nakon svih analiza generiran je 1 potencijal obrta kroz bazu upravljanja, resursa, kontrole,
ideje 1 iskustva.

Zadnji dio analize slucaja sadrzi preporuke bazirane na analizi slu¢aja i napisane su tako da

odreduju buduce djelovanje 1 akcije.

Tre¢i dio ¢ine metodolski prilozi u kojima se nalaze originalni primjerci upitnika koji su
popunjavali klijenti, a s ciljem izraZzavanja njihovih osobnih misljenja, preporuka i Zelja, te

ostali prilozi koji obogacuju dozZivljaj i interpretaciju ovog rada.



2.SLUCAJ — «POKRETANJE FRIZERSKOG OBRTA I POBOLJSANJE
POSLOVANJA U CILJU RASTA I RAZVOJA»
2.1.UVOD

Tijekom prosinca 1995 godine, gda. Pezi¢ ostvarila je svoj Zivotni san. Zajedno sa svojom
kéerkom pokrenula je frizerski obrt za Zene i muskarce «Estetic» u mjestu Nustar koje se
nalazilo u isto¢nom dijelu Hrvatske.

Budu¢i je Nustar tijekom domovinskog rata bio izloZen velikim ratnim razaranjima pa skoro 1
do potpunog uniStenja i okupacije, bilo je tesko vratiti se u razruSeni dom 1 osigurati normalne
uvjete za nastavak zivota.

Nakon $to je uslijedilo vrijeme povratka i obnove, gospoda Pezi¢ izgubila je svoga supruga
koji je zbog teske bolesti preminuo od raka plu¢a u vrlo kratkom roku. Bio je to veliki gubitak

1 S0k za cijelu obitelj koja je morala naci snage 1 usprkos svemu krenuti dalje.

Gda. Pezi¢ je znala re€i: «Moram se boriti i raditi, za svoju djecu i buducnost jer drugog
izlaza nemay.

Jedina snaga je bila ¢vrsta povezanost ostatka obitelji ali 1 znanje 1 iskustvo koje je gda.Pezi¢
imala u frizerskoj struci buduci je 1 prije rata imala frizerski salon u obiteljskoj ku¢i 1 stekla
veliki broj klijenta. Gda.Pezi€ je sanjala o malom frizerskom salonu u centru Nustra, a taj je
san postao stvarnost u trenutku kada joj je sinila ideja o otvaranju poslovnog prostora u sklopu
poslovne zgrade «Zvijezda» Vinkovci u mjestu Nustar.

Njene rijeci su bile: «Ovo je prostor koji trebam i koji bi bio dovoljan za salon kakav sam
oduvijek zeljela.»

Zajedno sa svojom kcéerkom, gda.Pezi¢ mala je ozbiljan plan kako pokrenuti poslovni
poduhvat, a to je podrazumijevalo ugovaranje zakupa, upoznavanje konkurencije, dobavljaca,
opremanje poslovnog prostora, analizirati trSiSte, potencijalne 1 postojece klijente, procjeniti
prihode i troskove, pronaci dobrog djelatnika i ostalo.

Sve ovo znalilo je veliki angazman majke 1 kceri ali 1 ostale prepreke koje je trebalo

savladati.



2.2.POZADINA SLUCAJA

Tvrtka je pocela poslovati 1995 godine, registrirana kao Frizerski obrt za Zene 1 muskarce u
mjestu NuStar. Obrt je pokrenut zahvaljujuéi velikoj Zelji za dokazivanjem i istupanjem na
trziStu tj. u mjestu koje je pretrpjelo velika ratna razaranja i uniStenja. Trebalo je krenuti iz
pocetka i osigurati radno mjesto 1 Zivotnu egzistenciju.

Glavni pokreta¢ osnivanja ovog obrta bila je Marija Pezi¢ i njena kéerka, koja je zahvaljujuci
steCenom iskustvu u obavljanju svog posla, samouvjereno i hrabro pokrenula poslovanje.
Budu¢i da je dvije godine prije, zbog teske bolesti, izgubila supruga, nije imala Sto izgubiti,
trebalo je Zivjeti 1 raditi za svoje dvoje djece.

U svemu tome veliku podrsku upravo je imala u svojoj djeci i to joj je bio dodatni motiv i
snaga u pokretanju obrta.

Nakon dugogodisnjeg rada u obiteljskoj kuci i1 stecenog iskustva i1 povjerenja Sirokog kruga
klijenata, pokusala je povecati poslovanje preseljenjem na atraktivnu lokaciju u srediStu
naselja 1 ponuditi frizerske usluge Zenama 1 muSkarcima.

«Vjerujem u sebe i u povjerenje svojih klijenata, te se nemam cega bojati. Oni su garancija
moga uspjeha.» , rijeci su gde.Pezic.

Obrt je pokrenut isklju¢ivo vlastitim sredstvima, a to znaci da nije zahtjevao veliki angaZman
financijskih sredstava.

Ulaganje se uglavnom odnosilo na minimalne zahvate u adaptaciji $to je zahvaljujuci dobrim
pregovarackim sposobnostima 1 mreZom poznanstava, financirano odgodom placanja .
Pronalazenje lokacije znacilo je 1 dodatna ulaganja u adaptaciju i uredenje, ali i oslobadanje
pla¢anja najma iznajmljenog prostora poduzecu «Zvijezda» d.d. Vinkovci, u narednih devet
mjeseci. Poslovni prostor je veli€ine 11m2 1 iznosio je 300 DEM(150 EUR) mjesecno.
Oprema za poslovni prostor kupljena je od poznatih dobavljaca frizerske opreme uz odgodu
placanja, Sto je znalilo dugotrajnu garanciju, ispravnost i pouzdanost u radu, ali i moguce

servisiranje uz dodatne savjete za njeno koristenje.



Sitni inventar 1 repromaterijal nabavljeni su od trgovackih putnika i trgovina ovlaStenih za
prodaju frizer pribora.

Tvrtka je u pocetku imala jednog uposlenog djelatnika i vlasnika obrta. Danas obrt ima 2
uposlena djelatnika, od kojih jedan djelatnik radi s punim radnim vremenom, a drugi s pola
radnog vremena. Obzirom je potrebno zadovoljiti ukuse raznih klijenata, osoblje se redovito
upoznaje s novim trendovima, kroz pracenje stru¢nih Casopisa, odlascima na stru¢na
usavrSavanja i natjecanja.

«Rijec¢ je o profesionalnom investiranju koje ce se zasigurno isplatiti jer klijenti ée uvijek
znati prepoznati vrijednosty, izjavljuje gda.Pezi¢.

«Sukladno tome pokusavaju se i osmisljavati nove usluge i nove kreacije kako bi
svakodnevno uvodili nove promjene i priviacili klijente. »

«Unatoc¢ nelojalnoj i lojalnoj konkurenciji Sto ih je na podrucju mjesta NusStar oko tri, a u
blizoj okolici puno vise, pokusavamo pratiti i njihove nacine rada kroz razna medusobna
druzenja i razmjenu iskustava odrzavajuci dobre meduljudske odnose.» istice gda.Pezic.

U svom SestogodiSnjem postojanju tvrtka nije znacajno ulagala u proSirenje ili adaptaciju
novog prostora. Uglavnom su se ulaganja odnosila na manja uredenja, kao $to su promjena
radnih stolica, li¢enje, ugradnja klima uredaja 1 uredenje okolisa.

Ostvareni prihod godiSnje prelazi 100.000 kn, dok godiSnje rashodi iznose oko 70.000 kn.

Naplata je redovita, u gotovini 1 tvrtka nije imala problema sa nenapladenim potraZivanjima.
Tvrtka je razmiSljala o otkupu poslovnog prostora i u tome je konacno uspjela zahvaljujuci
stalnom uporno$¢u i pritiskom na najmodavca, buducdi je cijena zakupa znatno utjecala na
visinu fiksnih troskova.

Kupovinom poslovnog prostora gda.Pezi¢ planirala je uvesti dodatne usluge 1 prosiriti

prostor.

Unato¢ svemu gda. Pezi¢ pokuSavala je stalno traziti nove nacine privlacenja kupaca i
prosirenja svoje djelatnosti. Budu¢i da je trziSte i dalje potencijalno, a konkurencija jaka i
nelojalna, gda.Pezi¢, planirala je proSirenje svoje djelatnosti na nove lokacije 1 to konkretno

u Domu za nezbrinute osobe «Sv.Ana» u Nustru u kojem bi mogla takoder pruzati frizerske 1



brijacke usluge za potencijalne korisnike, te je za koriStenje te lokacije 1 prostora dobila
«U tijeku je popunjavanje kapaciteta u Domu te je vrijeme pocetka rada na novoj lokaciji
odgodeno do daljnjeg, ali nam to moze biti i prednost kako bih mogli detaljnije poraditi na

planiranju i organizaciji.», napominje gda.Pezic.

2.3.FRIZERSKA DJELATNOST

Jedna od glavnih okupacija modnog svijeta danasnjice jest nametnuti novi trend. Biti u trendu,
slijediti odredeni trend, stvoriti svjeZi trend — zahtjevi su koji se namecu svakim novim
izdanjem utjecajnih modnih magazina, svakom novom revijom.

Slijjediti zadanu formu za jedne je znalilo frustraciju zbog zavezanih ruku, dok je drugima
olakSavalo prikriti vlastitu neprofesionalnost.

U isto vrijeme tempo zivota modnim akterima nametnuo je nove izazove. Hrabre, kreativne
zene osvajaju poslovni svijet, a priroda njihova posla zahtijeva maksimalno prakti¢ne frizure.
Oni koji su osjetili nove vjetrove stila nastojali su korigirati vlastite, te su svoje vjestine
nastojali oplemeniti svakodnevnim upijanjem novosti struke kroz razna usavrSavanja i
edukaciju, a klijenti su bili ti koji su znali prepoznati kvalitetu 1 vrijednost frizerskog umijeca

i stvaralastva kroz svoje povjerenje.'
Frizerska struka danas je postalo zanimanje koje je sve ucestalije 1 za koje se opredjeljuje

veliki broj Zena ali 1 muskaraca.

Na podru¢ju Vukovarsko-srijemske Zupanije trenutno je aktivno registriranih 149 frizerskih
salona §to je 5% od ukupnog broja obrtnika.” (Prilog 2.)

Ovako velik broj registriranih salona pokusao se smanjiti uvodenjem majstorskog ispita® koji

je zahtjevao radno iskustvo 1 potrebno znanje iz struke .(Prilog 2.)

' KF —Revija za frizere i kozmeticare, veljaga 2001.

? Podaci dobiveni od obrtnitke komore Vukovarsko — srijemske Zzupanije, kolovoz 2002.

? Pravilnik o polaganju majstorskog ispita i ispita o stru¢noj osposobljenosti — NN26/98, NN67/99,NN 142/99
NN11/01



Velika prijetnja frizerima je bila 1 nelojalna konkurencija koja je rezultat hiperprodukcije
obrtnicke Skole, u koju se godisnje upise 120 mladih buducih frizera.

Budu¢nost frizerstva je u individualnom pristupu koji znaci, da se osobnost klijenta mora
tretirati jednako visoko kao i kvaliteta njegove kose. Frizeri koji na takav nacin budu
pristupali klijentu i nesvjesno odredivali modni stil, vremenom ¢e postali prvaci frizerske

struke 1 uspijevati u svom poslu.

2.4. IME I OPIS OBRTA

Frizerski obrt za Zene 1 muskarce «Estetic», Krizni put 61, Nustar
Obrt je osnovan u prosincu 1995 godine sa svrhom uljepSavanja zena i muskaraca.
Usluge koje je «Estetic» nudio su §iSanje, vodena ondulacija, trajna ondulacija, pramenovi,

bojanje, izrada svecanih frizura 1 ostale usluge.(Prilog 20.)

2.5.LOKACIJA

Poslovni prostor nalazio se u srediStu mjesta Nustar, u poslovnoj zgradi poduzeéa «Zvijezday.
Ugovorom na sedam godina omoguceno je koriStenje poslovnog prostora veli¢ine 11 m2
(Prilog 14.) od 150 eura mjesecno.

Ugovorom je takoder utvrdeno da se troskovi adaptacije i uredenje poslovnog prostora
ukalkuliraju u iznos najma, tj.na temelju procjene dodatnih investicija za izgradnju i uredenje
poslovnog prostora, gda. Pezi¢ bila je oslobodena pla¢anja najma u prvih devet mjeseci.
Lokacija poslovnog prostora imala je dobru prometnu povezanost, jer se nalazila na glavnoj i
vrlo prometnoj prometnici izmedu Vukovara i Vinkovaca kojom dnevno prode oko 13000
automobila.

Lokacija je imala osigurano parkiraliste 1 vrlo dobru infrastrukturu.

Poslovni prostor od 11 m2 bio je dio velikog poslovnog prostora u kojem se nalazila trgovina

mjeSovitom robom. Prije rata u veéem dijelu poslovne zgrade «Zvijezda» nalazila se



samoposluga koja je imala 1 ribarnicu. Ribarnica se nalazila upravo u tith 11 m2 . Taj prostor
bio je oblozen plo¢icama, imao je veliki prozor, struju i dovod vode koji je bio nuzan za rad
bazena u kojem se drzala Ziva riba.

Poslije rata taj prostor bio je neiskoriSten, budu¢i sadasanja trgovina nije imala interesa drzati
ribu.

Gda.Pezi¢ Cesto je dolazila u tu trgovinu, razmiSljala kako bi taj prostor mogla osposobiti i
napraviti svoj vlastiti salon.

Vlasniku poslovne zgrade «Zvijezda» uspjela je iznijeti svoje planove te uspjela ugovoriti
zakup prostora na razdoblje od sedam godina. Vlasnik je ugovorom o zakupu dobio dodatnih
150 eura mjesecno i novo uredeni prostor, a gda. Pezi¢ dobru lokaciju 1 priliku da ostvari svoj
Zivotni san.

«Nitko nije mogao vjerovati kako sam uspjela napraviti i pronaci ovakav prostor. I danas se
moji prijatelji ali i klijenti cude kako je moguce da se iz jedne ribarnice koju niko nije ni
gledao mogao izgraditi ovakav salon i upotrijebiti u pravu svrhu.» sa smijeSkom i ponosom
prica gda.Pezic.

«Moja me situacija i borba kroz Zivot, ali i ljubav za svoj posao tjerala da gledam i trazim

svaku priliku jer sam znala da ¢u uspjeti.» rijeci su gde.Pezic.



2.6. ORGANIZACIJSKA STRUKTURA

Gda.Pezi¢ u pocetku uposljavala je jednu djelatnicu, a danas ima dvije djelatnice od kojih
jedna radi puno radno vrijeme, a druga pola radnog vremena.

«Buduci svoju energiju trebam koristit za nove planove i ciljeve,ali i da sacuvam svoje
zdravlje, odlucila sam uposliti joS jednu djelatnicu. Naporno je intenzivno raditi i misliti na
ostalo. Imam povjerenja u svoje djelatnike jer sam stalno prisutna u salonu i pratim njihov
rad i predanost poslu.» napominje gda.Pezi¢.

Gda. Pezi¢ vodila je brigu o tome da djelatnik ima odgovarajuéu stru¢nu spremu i
kvalifikaciju kao preduvjet, a glavna osobina potencijalnih djelatnika bila je iskustvo, ljubav
prema poslu i odredenim referencama koje je dobila kao preporuke od svojih prijatelja
profesora u Industrijsko-obrtnickoj Skoli u Vinkovcima. Gda.Pezi¢ Cesto je dolazila u
obrtnicku Skolu kako bih ocjenjivala rad ucenika u prakticnom dijelu nastave iz predmeta
frizerstvo te je na taj nacin usko suradivala sa profesorima, te zajedniC¢ki s njima pratila
obrazovanje 1 rad budu¢ih frizera.

«Zelim da moji djelatnici profesionalno i samosvjesno obavljaju svoj posao, prate nove
trendove kroz pracenje strucne literature, strucno usavrsavanje i edukaciju na seminarima pa
i sudjelovanju na natjecanjima. Moram se pohvaliti da je i moja kcerka frizer, te nas je 1996
godine predstavljala na natjecanju za frizera godine odrzanog u hotelu Sheraton. Osvojili
smo ukupno Sesto mjesto sa samo jednim modelom i izradom jedne frizure.

Kcerka takoder vodi brigu i o financijama i svim ostalim aktivnostima kao Sto je odnos s
klijentima, kvaliteta usluge i dr.», ponosno istice gda. Pezi¢.(Prilog 15)

Gda. Pezi¢ znala je re¢i svojim djelatnicama 1 stalno napominjati: «Biti frizer nije lako. Ono
se mora voljeti i osjecati. Mora postojati posebno oko i um koji ¢e stalno stvarati i proizvoditi

nove kreacije, a tada govorimo o umjetnosti. Frizerstvo je umjetnost.»



2.7. TRZISTE

Poslovni prostor smjesten je u mjestu Nustar. Op¢ina Nustar obuhvaca sela Marince 1 Ceri,
(Prilog 12.) u ¢ijim mjestima nema frizerskih salona, ali potraznja takoder postoji i u ostalim
mjestima u bliZoj okolici u kojima takoder nema frizerskih salona.

Op¢ina Nustar prema popisu stanovniStva iz 2001. godine imala je ukupno 5862 stanovnika
od kojih se 2852 odnosilo na muskarce, a 3010 na Zene.(Prilog 21 )

«Nustar je veliko naselje i poznajem vecinu njegovih stanovnika. Znam da ljudi drze do svog
izgleda i prihvacaju nove stvari. Poznajem puno mladih Zena koje jedva cekaju Sto cemo im
sljedeci put pripremiti i kako cemo ih uljepsati. Takoder poznajem puno djece muske i Zenske
koji dolaze u nas salon sa osobnim zahtjevima i Zeljama.» rekla je gda.Pezic.

«Puno nasih klijenata dolazi i iz okolnih mjesta Cerica i Marinaca koji pripadaju nasoj
opcini, ali i iz ostalih mjesta poput Bogdanovaca, Rokovaca, Andrijasevaca, Vukovara,
Vinkovaca, Ivankova. Za vrijeme praznika i blagdana posjecuju nas i nasi mjestani iz
dijaspore. Svima njima nije problem doci u nas salon jer znaju da se mogu prepustiti i da ce
na kraju u potpunosti biti zadovoljni.» nastavila je gda.Pezic.

Budu¢i se u Nustru izgradio objekat za stare 1 nezbrinute osobe reprezentativnog primjerka
takvog objekta u Hrvatskoj, gda.Pezi¢ prepoznala je ovaj dio trzista 1 osigurala prostor unutar
objekta, koji ¢e poceti radom nakon Sto se popune kapaciteti.

«Smatrala sam da bi bilo dobro osigurati prostor u ovakvom tipu objekta buduci je osim
ostalih sadrzaja, kao Sto su trgovina, zdravstvena ambulanta, prostor za vjerske sadrZaje,
predviden i prostor frizera za muskarce i Zene. To je sigurno trZiste koje treba osigurati.»,
istaknula je gda.Pezi¢.

«Sto se tice trzista nabave ono nije upitno. Na raspolaganju su nam uvijek trgovacki putnici
koji prodaju frizer pribor, a neki nam daju i mogucnost odgode plaéanja i do 30 dana kao sto

je «Anyeery iz Trnovca. Ostali dobavljaci posjete nas bar jednom mjesecno, a ukoliko se i ne

* Drzavni zavod za statistisku — www.dzs.hr (Stanovni§tvo prema spolu i starosti, popis 2001.)


http://www.dzs.hr/

pojave ostaje nam mogucnost kupovine pribora i materijala u njihovim prodavaonicama ili
narudzbom.» dodaje gda.Pezi¢.

Ovim nacinom nabave mozZemo nabavljati proizvode tj.sirovine i materijal za normalan
ciklus poslovanja koji su u skladu sa potrebama klijenata i njihovim Zeljama, a i ne gubimo
vrijeme, odlaskom u nabavu.

Nasi dobavljaci uvijek nam nude nove i kvalitetne proizvode koji nam olaksavaju rad i utjecu
na prepoznatljivost i kvalitetu rada. Buduci uvijek Zelimo znati Sto nude, nismo ovisni o samo
jednom dobavljacu. Kako su i nasi klijenti razliciti, te ovisno o tome, Zelimo ponuditi i

razlicite vrste proizvoda za njegu kose» napominje gda.Pezi¢.

2.8.MARKETING

Frizerski obrt «Estetic» nije koristio usluge oglasavanja niti promoviranja putem lokalnih
medija. Gda. Pezi¢ smatrala je da je najbolji na¢in promoviranja usluga kvaliteta rada i
postojanost izvrSenih usluga.

«Nisam ozbiljno razmisljala o marketinskim aktivnostima jer smatram da nas tim samostalno
moze ponuditi nove ideje i nove usluge. Nasi klijenti ih prihvacaju jer svaka promjena za njih
znaci promjena osobnosti ali i promjenu opceg zadovoljstva. Onima kojima nas stil odgovara
lako nas pronadu. » istice gda.Pezi¢.

«Svakodnevno cujemo i slusamo oglasavnja putem nasih lokalnih medija o novootvorenim
salonima ali i uslugama koje se nude. Mislim da to mozZemo iskoristiti u nasu korist kako bi se
informirali o uslugama koje oni nude ali i o cijenama pa na temelju njihovih usluga
upotpuniti i vlastite. Na neki nacin mi ih Spijuniramo i pratimo.

Za sada smatram da nema potrebe za oglasavanjem , osim ako bi uvodili mozda nove dodatne

usluge kao npr.pedikura ili solarij. « nastavlja gda.Pezi¢.



Frizerski obrt «Estetic» predstavljao se nekoliko puta na natjecanjima u Zagrebu 1 Pecuhu, ali
1 kroz druZenja na stru¢nim usavrSavanjim u Zagrebu (Dvorana Lisinski), Opatiji (Hotel
Kvarner), Osijek (Hotel Central).

«Nasi dobavljaci frizerske opreme te Sekcija frizera Vukovarsko-srijemske Zupanije
informiraju nas uvijek o novim natjecanjima i seminarima na kojima imamo priliku upoznati
ljude iz struke. Obostrano razmjenjujemo iskustva i upoznajemo nove trendove kroz
sudjelovanja majstora frizera iz poznatih frizerskih kuca poput « Toni&Guy», «Vidal Sassony,
«Sanrizzy i dr. Nakon tih druzenja bogatiji smo i samouvjereni te sigurni da c¢e nasi dojmovi i
nova iskustva biti najbolji marketing za nas salony, ponosno istice gda.Pezic.

Frizerski obrt «Estetic» nudio je svojim klijentima razne popuste prilikom blagdana, ali i
tijekom cijele godine na pojedine vrste usluga (SiSanje).

«Jednom prilikom odlucila sam svoje visit kartice upotrijebiti na drugaciji nacin. Svaki puta
kada klijent dode na sisanje dobije jednu ovjerenu visit karticu. Kada klijent skupi tri takve
kartice vraca ih nama i cetvrto Sisanje je besplatno. Mislim da je ovo dobar nacin da
pokazemo nasim klijentima da nam je stalo do njih ali i njihov dolazak potvrda je njihovog

zadovoljstva pruzenom uslugom.» rekla je gda.Pezic.

2.9. KLIJENTI

Struktura klijenata je uglavnom raznolika (muskarci, Zene, djeca, starije osobe) te su i njihove
posjete bile razli€ite ovisno o potrebama i navikama odlazenja frizeru.

Starije Zene uglavnom su koristile usluge SiSanja i1 trajnog onduliranja i to ovisno o
vremenskim prilikama, blagdanima, ili posebnim dogadanjima.

«Moram reci da starije osobe nisu toliko zahtjevne. Jedina im je Zelja da imaju frizuru koju ce
moci samostalno odrzavati duzi vremenski period koji je uglavnom ako gledamo pojedinacno
za uslugu trajne ondulacije, otprilike Cetiri mjeseca, a ako je rijec o sSiSanju tada se ovi

klijenti vacaju svaki mjesec do dva.» rekla je gda.Pezic.



Druga struktura su muskarci koji su uglavnom trazili usluge §iSanja i pranja kose te je gda.
Pezi¢ pokuSala objasniti zbog Cega je vazno i dobro ponuditi usluge i za ovaj segment
klijenata.

«Nas salon je namijenjen i muskarcima jer smo u startu zali da ¢e nam ova skupina klijenata
znatno popraviti strukturu prihoda. Muskarci uglavnom koriste usluge Sisanja i pranja kose,
te se vracaju svakih mjesec dana. Usluga zahtijeva mali utroSak vremena i potrosnog
materijala. « objasnila je gda. Pezi¢.

Obzirom da ovu uslugu koriste 1 djeca, gda. Pezi¢ pokuSavala je utjecati da ih pridobije u Sto
veéem broju .

«Djeca su slatka i pametna. Oni dobro znaju Sto hoce i na kraju daju iskrenu ocjenu za
obavljeni rad. Oni su nasi buduéi klijenti i garancija za buducnost. Zelimo ih pridobiti na
nacin da im po zavrsetku Sisanja predlozimo svakodnevno oblikovanje frizure za one vece, a
one manje iznenadimo slatkisima, oslikanim ogrtacima iz crtanih filmova.» ispriCala je
gda.Pezi¢.

Treca struktura kupaca su Zene koje su pratile modne trendove 1 cCesto Zeljele promjenu
osobnosti 1 u skladu s tim bile zahtjevnije ali 1 platezno sposobnije. Njima su se uglavnom
nudile sve vrste postojecih, ali i novih usluga koje su bile rezultat pracenja novih trendova.
«Sa nasih strucnih usavrsavanja i druzenja donosili smo strucnu literaturu i nove kataloge te
smo iste pokazali i nasim klijenticama s kojima smo zajednicki odabirali novi izgled i izbor
frizure. One su uvijek spremne prihvatiti nove promjene. Ne sve ali vecina da.» istaknula je
gda.Pezi¢.

Gda.Pezi¢ razmisljala je i o uvodenju novih usluga iz drugih djelatnosti kao §to je pedikura 1
solarij, kako bi upotpunila uslugu sadas$njim klijentim i pridobila nove, ali problem je uvijek

bio u malom prostoru koji ju je ograni¢avao u ozbiljnim namjerama i podhvatima.



2.10. KONKURENCIJA

Gda. Pezi¢ dobro je upoznala svoje konkurente sa kojima ima dobre meduljudske odnose i
kontakte tijekom odlaska na zajednicka usavrSavanja i edukacije.

«Mi frizeri se medusobno dobro poznajemo i druzimo u toj mjeri da pokusavamo razmjeniti
iskustva. Neki frizeri izbjegavaju zajednicka druzenja i pokusavaju se zatvoriti. To nije dobro
kako za njih tako i za njihove klijente. Svaka informacija je bitna, jer svaki klijent je drugaciji
ij. njegova kosa trazi drugaciji tretman. Nekima od nasih kolega je tesko objasniti da Skare,
cetka i nekoliko frizerskih casopisa ne znace frizerski salon.» objasnila je gda.Pezi¢.

U mjestu NusStar registrirana su joS$ tri frizerska salona (Prilog 12.) koja nisu predstavljala
vecu prijetnju buduc¢i neki od njih nisu imali iskustva u obavljanju posla, a neki nisu pratili
modne trendove 1 nisu tezili privlatenju novih kupaca, $to se ogledalo u zastarjeloj
tehnologiji, interijeru i nacinu rada.

Najve¢i konkurenti nalazili su se u mjestima Vinkovci 1 njenoj okolici te je to trziSte
prezasi¢eno frizerskim salonima, ali njihova prisutnost bila je vidljiva 1 iz raspolozivih
podataka Obrtnicke komore Vukovarsko-srijemske zupanije.(Prilog 6.)

Gda.Marija svoje potencijalno trziste vidi u okolnim mjestima koji pripadaju gradu
Vukovaru:

«Kada bih otvarala novi salon u drugom mjestu tada bih izabrala podrucje grada Vukovara
npr.mjesto Bogdanovce (Prilog 12.) koje trenutno nema frizerski salon. Poznajem neke
mjestane jer dolaze u nas salon. To je bogato selo koje se podiglo iz ruSevina ratnih
razaranja, ljudi su vrijedni i drze do svog izgleda i higijene pa i nakon svega §to su
prozivjeli.» ispricala je gda.Pezic.

Osim velikog broja aktivno registriranih frizera, veliki problem bio je nelojalna konkurencija
neregistriranih frizera koji su bili ozbiljna prijetnja frizerima. Mnogi od njih odlazili su na
poziv klijenata u njihove kuce ili su u svojim osposobili prostor za obavljanje frizerskog
posla. Vec¢ina njih predstavljali su skupinu mladih neiskusnih frizera, ali 1 ostalih koji pruzaju

usluge po nizim cijenama, a neki od njih i po cijenama koje su u frizerskim salonima.



Gda.Pezi¢ rekla je da je imala dosta situacija kada su klijenti dolazili na popravak:

«Ja nemam nista protiv da svatko ide tamo gdje misli da ce dobiti bolju uslugu. Neki misle da
Ce jeftinije proci ako npr.svoju kosu povjere susjedi koja je tek zavrsila zanat, ali to ih kasnije
puno vise kosta, strpljenja, vremena i novca, a i nama je kasnije teze nesto popravljati nego
raditi od pocetka.»

Budu¢i je na podrucju Vukovarsko-srijemske Zupanije konkurencija bila sve veca, Sekcija
frizera odlucila se za korak da se u svim frizerskim salonima uvedu jedinstvene cijene
osnovnih usluga s namjerom da se klijenti privlace kvalitetom rada, a ne niskim cijenama jer
su pojedini frizeri nudili nize cijene za obavljene usluge i1 time podcjenjivali rad i struku.
Analize su pokazale da takvim cijenama nije bilo moguce izmirivati ostale obveze kao $to su

(doprinosi, porezi, 1 dr.).(Prilog 22.)

2.11. FINANCIJE

Prema odredbama Zakona o porezu na dohodak' propisano je da su obrtnici duzni utvrdivati
dohodak na temelju podataka iz poslovnih knjiga. Oblik i sadrzaj poslovnih knjiga 1 rauna te
na¢in vodenja poslovnih knjiga propisao je ministar financija Pravilnikom o porezu na
dohodak.”

Sukladno tome gda. Pezi¢ je bila duZna voditi knjigu dnevnih prometa, knjigu primitaka i
izdataka, knjigu izdanih izlaznih racuna i knjigu primljenih ulaznih racuna.

1z ovog je proizlazilo da obrt nema izradenu bilancu stanja i bilancu uspjeha.

Gda. Pezi¢ takoder je objasnila koliki je udio pojedinih usluga u ukupnom mjese¢nom
prihodu (Prilog 11.):

«U ukupnom mjesecnom prometu koliko mogu procijeniti najvise imamo Sisanja otprilike 125,
zatim vodena ondulacija 75, bojanja oko 10, trajnih nesto manje jer one vise i nisu moderne

otprilike 6 i pramenova 4.»

! Zakon o porezu na dohodak NN 127/00
? Pravilnik o porezu na dohodak NN 54/01



Obrt je uglavnom usmjeren za pruzanje usluge SiSanja u najvecoj mjeri jer su tom uslugom
zastupljene tri kategorije kupaca (zene, djeca i muskarci), te nema troSkove sirovina i

materijala. (Prilog 5.)

“Sisanje je nasa najisplativija usluga jer tu nema velikih troskova, zatim slijedi vodena
ondulacija za koju ako gledamo materijal je potrebno nesto Sampona, regeneratora i pjene za
kosu. Najskuplje je bojanje i trajna ondulacija zbog toga §to nam treba vise vremena za rad, a
najskuplje je i zbog toga Sto se zauzima prostor koji skupo placamo.”

Obrt je ostvarivao prosje¢ni mjesecni prihod od usluga od 8.500,00 kn, Sto je za Sest mjeseci

iznosilo 51.000 kn, a godi$nje 102.000,00 kn . (Prilog 7.; Prilog 8.), te je s tim prihodima

uspijevao podmirivati dospjele obveze. (Prilog 18.)
«Nasi su mjesecni prihodi oko 8.500,00kn i s njima uspijemo podmiriti sve troskove i uvijek

znamo na ¢emu smo i cime raspolazemo.» istie gda.PeziC.

Znacajan je bio udio fiksnih troSkova u ukupnim troskovima, a osobito troSak placa radnika 1
zakupa poslovnog prostora $to je vidljivo i iz troSkova na razini Sest mjeseci.(Prilog 9 ; Prilo
10.), te i udjela pojedinih troskova u ukupnim troskovima za isti period.(Prilog 7.)

«Nije mi problem platiti radnice jer su zasluzile svoju placu, ali kad trebam platiti zakup to
mi je najteze i to najvise osjetim. Mjesec brzo prode, a novac koji moram platiti «Zvijezdi» je
novac koji sam doslovno bacila kroz prozor. Radije bih taj novac mjesecno davala za ratu

kredita i znala bih da je to moje i ostaje za moju djecu.» ispricala je gda.Pezi¢.

Varijabilni troSkovi oscilirali su ovisno o potrebama. Uglavnom je to bio troSak sirovine i
materijala potreban za redovan rad. Sirovine 1 materijal nabavljali su se uglavnom od poznatih
dobavljaca frizerske opreme 1 to trgovackih putnika koji su osobno dostavljali robu uz odgodu
placanja.

Obrt nije imao nenaplacenih potrazivanja i dospjelih nepla¢enih obveza, pa stoga nikada nije
imao blokiran racun.

Placanje od strane klijenata obavljalo se u gotovini, a obveze su se redovito izmirivale putem

7iro racuna.



Gda. Pezi¢ bila je zadovoljna ostvarenom dobiti koja nije znacajno velika ali primjerena za
egzistenciju 1 sigurnost, osim §to je uvijek imala strah od raznih inspekcija koje su prijetile
visokim kaznama u slu¢aju neispravnosti u radu.

«Svaki dan se nesto mijenja u zakonu i tesko je danas biti siguran da si ispravan. Kada bih
morala platiti neku vecu kaznu, ne daj BozZe, mogla bih odmah zatvoriti radnju jer to

financijski ne bih mogla podnijeti. Do sada je uvijek sve bilo u redu.»

2.12. SPECIFICNI PLANOVI

stare 1 nezbrinute gdje bi se osim standardnih frizerskih usluga ponudila i usluga brijanja za
muskarce.

Prostor na novoj lokaciji je ugovoren i odobren, te se ¢eka popunjenje kapaciteta u Domu, od
300 korisnika kako bi se pocelo s radom

Gda.Pezi¢ je dugo vremena razmisljala o kupovini zakupljenog poslovnog prostora, te je u
pregovorima sa «Zvijezdom» d.d. Vinkovci, napravljen kupoprodajni ugovor (Prilog 19.) ¢ija
je realizacija u tijeku.

Planira se da bi se nova investicija financirala sa 50% vlastitih obiteljskih sredstava i 50%
kreditnih sredstava.

«Zatrazila sam kredit od Raiffasen banke u iznosu od 11.000 EUR i na rok otplate od 20
godina, te svaki dan trebam dobiti odgovor o odobrenju sredstava. Otplatna rata biti ¢e 90,00
EUR. Planiram da ¢u kredit vratiti i prije, ali se u pocetku ne bih htjela dodatno opteretiti
velikim izdacima. Ostatak novca za kupovinu prostora skupili smo u obitelji. «

Gda.Pezi¢ planirala je kupovinom prostora dodatno ulagati i adaptirati postojeci prostor kako
bi ga prilagodila 1 proSirila za eventualno nove djelatnosti, a to je planirala posti¢i na nacin da
bi pokusala iznos zakupa prelomiti tako Sto bi se 60% od toga iznosa odnosilo na kredit, a

40% bi se izdvojilo za dodatna ulaganja.
Na postavljeno pitanje o tome gdje biste Zeljeli biti za pet godina, gda.Pezi¢ nam je

odgovorila da Zeli imati vlastiti moderno ureden salon i raditi do kraja zivota.



2.13. ZAKLJUCAK

U opisu sluc¢aja moguce je razluciti cijeli niz mogucnosti i odluka koje je potrebno donijeti
kako bi se poboljsalo poslovanje jer konkurencija je svakim danom sve brojnija.

No ostaje zanimnljivo $to je prioritetno i kako to izvrSiti. Namece se cijeli niz zahtijeva i
pitanja: Kako ¢e se rijesiti pitanje poslovnog prostora koji se trenutno nalazi u zakupu? Kako
osigurati prostor za dodatne djelatnosti budu¢i je postojeci prostor veli€¢inom nedostatan?
Kako privuéi nove klijente i nametnuti nove usluge? Kako povecati prihode? Kako se brzo
obrt moze S$iriti? Koliko poslodavac izvla¢i prihoda? Kako se mogu osigurati potrebna
financijska sredstva za ekspanziju?

Gda. Pezi¢ 1 njena kéer nalaze se na velikoj prekretnici u upravljanju obrtom osobito sada
kada je moguce otkupiti poslovni prostor i1 krenuti ozbiljnije 1 agresivnije u osvajanje novih

trzisSta 1 novih klijenata.



2.14 KONCEPTUALNI OKVIR ODLUCIVANJA ZA POKRETANJE POSLOVNOG

POTHVATA

«Tko moze biti poduzetnik, pitate se?

Svatko tko Zeli iskusiti dubinu, tamne kanjone nesigurnosti i dvosmislenosti i tko Zeli hodati i
i¢i visokim podrucjima uspjeha. Ali ja upozoravam, ne planirajte ic¢i dok god nemate ranijeg
iskustva.»’

Poduzetnik

Ovaj citat predstavlja ozbiljno upozorenje i realnost poduzetnickog svijeta povezanog
stalnim rizicima, ali 1 izazovom 1 Zeljom za uspjehom potpomognuto dobrom poslovnom
prilikom.

Poduzetnistvo je proces inovacije 1 pokretanja novih pothvata kroz ¢etiri osnovne dimenzije —
individualnost, organizacija, okolina, proces — uz dodatak mreZe suradnje s Vladom,
educiranje i institucije.®

Najbolja definicija poduzetniStva je stvaranje ili uoCavanje te trazenje dobrih prilika bez
obzira na to raspolaze li trenutno sredstvima. PoduzetniStvo je proces stvaranja necega iz
gotovo ni¢ega. Ono ovisi o volji 1 odlu¢nosti pojedinaca koji uocavaju priliku za izlazak na
trziSte 1 uporno nastoje na njemu ostati. Ti su pojedinci spremni uéi u izvanredan rizik na
trziStu na kojem nista nije sigurno i u poslovno okruzenje u kojem je sve viSeznacno 1 nejasno.
Oni moraju biti kreativni i inovativni te spremni preZivjeti padove i razo€aranja. Takve su
osobe snazno motivirane da nesto postignu i spremne su ste¢i nuzno iskustvo i znanje da bi
uspjele.’

Poduzetnik je osoba koje prepoznaje prilike i ¢vrsto Zeli prikupiti resurse potrebne za razvoj
prilike u koncept, testirati izvedljivost, 1 upotrijebiti taj izvedljivi koncept u posao.

Poduzetnik je osoba koja zna kako razvijati vrijednost, vrijednost koja moze biti mjerljiva 1

’ Timmons, Chapter Two, The Entreprenecurial Process, str.27

¥ Donald F.Kuratko, Richard M.Hodgetts: “Entrepreneurship”, a contemporary approach, Third edition,1995,
str.30

? prof.dr.sc.Marcel Meler, Kolegij “Poduzetnitke vjestine i ponasanje”, Pristupna razmatranja, 2000, str.2.



pretvorena u bogatstvo. Prije odlu¢ivanja o tome da li postati poduzetnik ili vlasnik malog
biznisa, vrlo je vazno imati na umu osobne vrijednosti i ciljeve zbog toga Sto ¢e to imati vazan
utjecaj na donosenje odluke.'

Karakteristike vlasnika malih tvrtki su Zelja za samostalno$¢u, snaznom inicijativom,
motivirani su osobno i utjecajem obitelji, oekuju brze i konkretne rezultate, sposobni su brzo
reagirati, privrzeni su svojim poslom."!

Uspjeh malih biznisa ovisi o tome da vlasnici moraju razmisljati poduzetnicki .

Kljuéni elemnt uspjeha bilo kojeg posla u 21. stoljecu je dati kupcu to¢no ono Sto Zele.
Takoder moraju se viSe fokusirati na integriranje kvalitete u svakom podruc¢ju djelovanja,
osiguravati pojedinacne usluge 1 cijene za pojedinacne kupce. Vlasnici malih poslova takoder
moraju razvijati svoje vjestine kako bi uspjesno planirali buduénost na novim nepredvidenim
trziStima. Za uspjeh u vlastitom poslu potrebno je biti ekspert na svom trziStu 1 svojoj
djelatnosti, poznavati dobro svoje kupce i integrirati kvalitetu kroz posao.'?

Sto je mali biznis? To su mnoga mjesta koja svakodnevno obilazimo: trgovine, restorani brze
hrane, frizeri, Cistaci, videoteke. Mali biznis je svaki posao koji je neovisan. Njihovi vlasnici
obavljaju posao na uobicajen nacin, oc¢ekivajuci uobicajenu prodaju, profit i rast. Mali biznis
utemeljen je na osobnim ciljevima ukljuuju¢i 1 zaradu dok su ciljevi poduzetnika rast,
izvrSenje kroz inovaciju i strateSki management. Ponekad se inicijativa vlasnika moze
promijeniti i mali posao moZe prerasti u poduzetnicki pothvat."

Kada je kompanija spremna za posao na trziStu zapo€inje start-up. Buduéi da se posao
zapocinje u uvijek nepredvidljivoj okolini, potrebno je da start-up bude fleksibilan, da ima

sposobnost za brze promjene.

' Kathleen R.Allen, “Growing and Managing an Entrepreneurial Business”1999, str.18

" Megginson, Byrd, Scott,Megginson: “Small Business Management”, An Entrepreneur's Guide to Success,
Second Edition, 1997, str.34

12 Kathleen R.Allen, “Growing and Managing an Entrepreneurial Business”1999, str.22

1> Megginson, Byrd, Scott,Megginson: “Small Business Management”, An Entrepreneur's Guide to Success,
Second Edition, 1997, str.11-13



U 21.st., svjetska klasa start-up tvrtki imat ¢e nekoliko karakteristika:

biti ¢e manji 1 viSe pouzdani

trazit ¢e trziSne niSe na globalnoj razini

inovirat ¢e zahvaljujuci timskom radu

biti ¢e orijentirani kvaliteti 1 usluznosti prema kupcima

imat ¢e dobru organizacijsku strukturu

osloniti se na outsourcing i koristiti formu virtualne kompanije
- stvarati ¢e vrijednost davaju¢i ljudima (uposlenima i kupcima) vecu potporu u

. ..13
organizacji

PoduzetniStvo je nacin razmisljanja, razumijevanja i djelovanja ¢ije su osobine opsjednutost
idejom, holisti¢kim pristupom i liderstvom.'* Holisti¢kim pristupom poduzetnik Zeli imati sve
pod kontrolom . On stvara tim 1 djeluje kao integrator, pravi iskorake 1 postaje lider.

Glavni protagonista slucaja je upravo osoba koja ima karakteristike ovakvog ponasanja, ona je
osoba koja zeli imati kontrolu nad cijelim poslovanjem 1 koja stalno pronalazi nove prilike 1
nove ideje.

Dobra ideja ne mora biti i dobra poslovna prilika, ali ona predstavlja dodatnu bazu za moguci
potencijal rasta.

Baza ideja je stvaran klju¢ buduceg rasta. Svaki posao bez zaliha novih ideja ima mali
potencijal za rast."

Sto uspjesni poduzetnici rade? To je nadin na koji oni razmisljaju, akcije koje poti¢u i nadin
na koji pokrecu i razvijaju svoj posao. UspjeSni poduzetnici djele zajedni¢ka razmisljanja i

ponasanja. Nastoje prevladati razne obveze i1 zadrzati vlastitu ideju postojanosti i ustrajnosti.

" Kathleen R.Allen, “Growing and Managing an Entrepreneurial Business”1999, str.86-89
'* Timmons, Chapter Two, The Entrepreneurial Process, str.27

' Allan Gibb , Mike Scott : Strategic awareness, personal commitment and the process of planning in the small
business



Oni izgaraju za natjecanjem 1 pobjedom, nezadovoljni su status quo stanjem 1 stalno traze
nove mogucnosti, koriste pogreske kao alat za ucenje 1 vjeruju da mogu stvoriti velike
promjene u svom poslu i Zivotu.'®

U cijelom svom kontekstu sluc¢aj je prozet poduzetnickim djelovanjem i1 nacinom
razmi$ljanja koji ima stalnu dinamiku i snagu ¢iji intenzitet mijenja stil 1 nacin Zivota
poduzetnika, ali i okoline jer poduzetnik je osoba koja stvara i koristi druStvu i zajednici
kojem djeluje. Poduzetnik uposljava, Siri pozitivnu energiju svojim radom, zalaganjem i
postenjem.

Timmons u svojoj knjizi navodi nekoliko mitova o poduzetnicima. Jedan od njih je da svatko
moze pokrenuti posao. Poduzetnik koji prepozna razliku izmedu ideje 1 mogucnosti 1 tko
razmi$lja dovoljno, ima Sanse za uspjehom. Laksi dio je pokrenuti posao, ali onaj tezi je
zadrzati ga i opstati.'” S ovim velikim izazovom i zadatkom suoéen je poduzetnik iz slucaja
koji mora brzo djelovati kako bi zadrzao svoj posao 1 svoje mjesto na trzistu.

Timmons takoder navodi nekoliko metafora koje opisuju poduzetniStvo. PoduzetniStvo se
moze opisati kao Jazz — koji znai improvizaciju, strukturiran 1 uskladen nacin sviranja,
postoje zakonitosti. Poduzetnik ima svoja pravila, a sve ostalo je stvar kreativnosti i
inovativnosti.

Golf — karakterizira igru koja ima definiran cilj, pravila, preciznost, prilagodavanje i
strpljivost. PoduzetniStvo znaci definirati ciljeve i realizirati ih uz pomo¢ odredenih pravila 1
nac¢ina poduzetnickog ponasanja.

Dirigent — poduzetnik koordinira i vodi. Sah — asocira na strategiju, strpljenje predvidanje,
promisljenost i trening.

Ove metafore ukazuju na poduzetnistvo kao kompleksnu i slozenu cjelinu koja podrazumijeva

znanje poduzetnickih vjestina i ponaSanja.

'® Timmons, Part 1, The Opportunity, str.44
' Timmons, Chapter 2,The Entrepreneurial Process, str.47



Svrha postojanja nekog posla je njegova misija. Izuzetno je vazno da misija bude
prepoznatljiva svima koju svoju sudbinu vezu za kompaniju'®, ali isto tako imati i viziju o
kojoj treba zajednicki razgovarati, djeliti 1 djelovati u zajednickom pravcu.
Zajedni¢ko djelovanje moZe se povezati s osnaZivanjem (empowering)'’ uposlenih, koje
podrazumijeva osigurati slobodu ljudima da uspje$no rade. Kao rezultat postize se bolja
ucinkovitost, zadovoljstvo i inovativnost, te kreiranje visoko kvalitetnih roba i usluga.
Poduzetnik mora takoder znati da pojedini zaposlenici imaju odgovarajuc¢e sposobnosti za
posao koji rade, osigurati im trening i potrebne resurse.*’, on mora znati izgradivati timove,
ali raditi 1 zajednicki sa ostalima u okruzenju (klijentima, dobavljaima, razli¢itim
institucijama 1 izgradivati mrezu poznanstava kako bi $to uspjesnije izgradivao svoj posao.
Poduzetnik je stalno motiviran da trazi nove moguc¢nosti, on hvata svaku priliku 1 su€en je sa
rizikom. Svaka pobjeda je nova Zelja za uspjehom i1 dodatna motivacija za nove akcije 1
pobjede.
Jennifer Iannolo (mlada poduzetnica) ima nekoliko savjeta kako biti i ostati poduzetnik:*'

1. Nikad ne odustajte bez obzira koliko ljudi Vam reklo da ste sanjar

2. Jedina osoba koja moze ispuniti Vase snove ste Vi.

3. Prikljucite se ostalim poduzetnicima zato $to su oni jedini na zemlji koji Vas mogu

razumjeti

4. Ucite na tudim greSkama.

5. Iskoristite priliku.

'8 Redaktor prof.dr.Marin Buble :Strategijski management — Formuliranje strategije “Ekonomski fakultet, Split
1997

' David A.Whetten, Kim S.Cameron,: “Developing Management Skills, Fourth Edition,1998, Chapter 8, str.377
 David A.Whetten, Kim S.Cameron,: “Developing Management Skills, Fourth Edition,1998, Chapter 6, str.285

*! Kathleen R.Allen: “Growing and Managing an Entrepreneurial Business”, 1999, str.197



Prilog 1.: INTERVJU SA POSLODAVCEM

Baza resursa

1. Autor: Koliko je novca raspolozivo za novi razvoj te kako ga moZete povelati
postojecim poslovanjem ili osobnom imovinom?
Gda.Pezi¢: Trenutno nemamo dosta raspolozivog novca za velike poduhvate. Uglavnom
se zaradeni novac koristi za ulaganja u potreban materijal za rad 1 odrzavanje postojeceg
prostora uz sitne zahvate. Ukoliko bi trebali novac za razvoj zatrazili bi kredit.
Ako me pitate za povecanje novca onda je to moguce jedino kvalitetom rada i jo§ boljom

efikasnos$¢u rada uposlenih djelatnica.

2. Autor: Kakva je tehnologija? Da li se koristi najbolje raspoloZiva oprema i metode za
pruzanje usluga? Ako ne, dali ste svjesni koliko Vam mogu pridonijeti u radu i
namjeravate li ih koristiti u buducnosti?

Gda.Pezi¢: Ne koristimo najbolju opremu. Kada smo otvorili obrt tada smo kupili jednu
od bolje opreme, ali buduci da je proslo vise od Sest godina dosta se toga promijenilo i
znam da postoji bolja suvremenija oprema koja bi nam pomogla u brzini pruzanja nasSih

usluga. Moram priznati da nisam ba$ o tome ni razmisljala.

3. Autor: Koliko je adekvatna Vasa postojeca imovina kao osnova za razvoj? Da li sa
postojecom opremom mozete planirati daljnji rad u buducnosti?
Gda.Pezi¢: S opremom koju sada imamo moZemo planirati daljnji rad jer je jo$ uvijek kao
nova. Kupovina nove opreme samo bi znacila dodatni troSak. Jedino mislim da bih trebalo
kupiti jo§ neku dodatnu opremu koja bi nam olakSala posao, no obzirom na mali prostor

nekako smo ograniceni.



4. Autor: Da li postojeci zaposlenici osiguravaju osnovu za daljnji razvoj? Da li imaju

potrebne vjestine i fleksibilnost za rad ?

Gda.Pezi¢: Sigurna sam da su moje djelatnice stekle potrebne vjestine i da se mogu u njih

mogu pouzdati, a da sam u pravu to potvrduju klijenti koji pohvaljuju njihov rad.

Obje djelatnice su odgovorne za posao, imaju dobar odnos sa klijentima 1 posao im daje

sigurnost 1 Zivotnu egzistenciju.

5. Autor: Koliko je jaka postojeca baza usluga?

Gda.Pezi¢: Postojeca baza usluga je relativno jaka, jedino bi se mogle poboljsati

usluge za muskarce kao §to je brijanje, ali i za Zene npr.: pedikerstvo, kozmetika , solarij.

Baza iskustva

1.

3.

Autor: Kako se vase iskustvo odrazilo na razlicite klijente?
Gda.Pezi¢ :Kupci su upoznati sa mojim 20-godi$njim iskustvom u frizerskoj struci i

imaju veliko povjerenje u moj rad.

Autor: Koliko iskustva imate u kreiranju i predstavljanju novih usluga i novih

tehnologija?

Gda.Pezi¢: Moji kijenti se bez straha prepustaju u moje ruke i1 jednostavno znaju da ¢u
pogoditi njihove Zelje. Osim toga i sama dajem primjer njima jer nastojim nes$to novo
primjeniti na svojoj kosi pazeci i na ostale detalje kao Sto je odjeca, kozmetika, 1 ostali

detalji koji me ¢ine njegovanom i daju mi samopouzdanje.

Autor:Kakvog iskustva imate u povecanju kapitala izvan kompanije, neki dodatni
savjeti, konzulatanti, i dr?
Gda.Pezi¢: Savjete uglavnom dobivamo na raznim seminarima i natjecanjiima koja su

edukativnog karaktera i gdje se nova znanja prikupljaju kako teorijski tako i prakti¢no.



Baza kontrole

1. Autor: Kako znate da radite dobro na trzistu, usluznom odjelu, upravljanju?
Gda.Pezi¢: NajvaZznije mi je da su moji klijenti zadovoljni 1 oni su upravo ti koji
potvrduju da dobro radim. Ostali pokazatelji nisu mi toliko bitni. Oni su ti rashodi i

prihodi. Sve ovisi o njima.

2. Autor: Kako se te informacije koriste za donosenje odluka?
Gda.Pezi¢: Njihovo zadovoljstvo 1 pohvale jo§ me viSe stimuliraju da pronalazim nove
usluge 1 da ih time nagradujem kroz razne vrste savjeta, poklona (npr.dubinsko
snimnje vlasi$ta na temelju kojega preporuc¢am tretman i preparate, masaza vlasista,

kava, bomboni, sok i dr).

3. Autor: Dali uposlenici znaju kako rade, kako se kontroliraju?
Gda.Pezi¢: Svaki dan sam prisutna u salonu 1 pratim rad djelatnica. Upozoravam ih na
svaku pogresku 1 u¢im ih kako trebaju pojedinacno tretirati svakog klijenta. To moji
klijjenti cijene, a 1 oni na neki nacin sudjeluju u kontroli uposlenih jer mi kazu ako nisu

bili zadovoljni ili su Zeljeli neki drugaciji oblik frizure.

Baza ideje

1. Autor: Koje ideje za razvoj i poboljsanje novih usluga imate?
Gda.Pezi¢: Stalno imamo neke nove ideje. RazmiSljam intenzivno i1 o uvodenju nekih
novih trendova kao S§to su umeci koji produzuju kosu, kovr€anje na pojedinim

mjestima vlasista, uredivanje perika.



2. Autor: Kako se razvijaju te ideje?
Gda.Pezi¢: Stalno pratim nove trendove razgovarajuci sa ostalim kolegama frizerima,
odlazim na edukativne seminare, pratim stru¢ne Casopise. Neke ideje se razvijaju
tokom rada, jer svaka osoba ima drugaciji oblik vasiSta, kvalitetu kose 1 nemoguce je
uvijek, pa ako se radi i o istoj osobi, napraviti istu frizuru. Frizura ovisi 1 o

psiholoSkom stanju klijenta.

3. Autor: Da li su one u skladu sa potrebema sadasnjih klijenata i potrebama novih
potencijalnih klijenata ?
Gda.Pezi¢: Sigurna sam da bi moji klijenti prihvatili nove ideje jer su vrlo zahtijevni,
stalno traze promjene jer promjena frizure za njih znaci promjena osobnosti ali im

pruza i samopouzdanje. Jednostavno receno zele se mijenjati.

4. Autor: Da li ste ih pokusali isprobati i kakav je rezultat? Kako moZete dokazati da su

one prihvatljive za kupca?

Gda.Pezi¢: Neke ideje nisu isprobane, ali sam sigurna da bi ih prihvatili jer ih polako
upoznajem sa novim trendovima da bih vidjela kako diSu i1 da li ih prihvacaju. Inace
moji klijenti se vesele svakom tretmanu, pa i onda dok jo§ ne odu pitaju: «Kako ¢u

izgledati sljede¢i puta, sigurno ¢ete imati nesto novo?»

5. Autor: Da li imate plan za provedbu tih ideja?
Gda.Pezi¢: Plan dolazi sam po sebi, ovisi o ocijeni prihvac¢anja kupaca. Narocito se
nove ideje provode ljeti kada se nose tople boje, pa su klijenti skloniji raznim

promjenama.



Baza upravljanja

1.

2.

3.

4.

5.

Autor: Koji su Vasi osobni ciljevi i kako ¢e se odraziti na poslovanje u buducnosti?
Gdje bi zZeljeli biti za pet ili deset godina?

Gda.Pezié: Zelim imati vlastiti moderno ureden salon i do kraja Zivota Zivjeti sa
frizerstvom. To me ispunjava i ¢ini sretnom.

O nekim veé¢im konkretnim, planovima nisam razmisljala, osim nove lokcije u Domu
za nezbrinute osobe u Nustru. Kada dom poc¢ne s radom pocet ¢emo 1 mi. Osigurali
smo prostor 1 Zelimo osim standardnih usluga za Zene i muSkarce ponuditi i uslugu

brijanja za muskarce.

Autor: Koji utjecaj ima Vasa obitelj na te ciljeve, i da li Vas podupiru u tome? Da li
¢e vam biti podrska i u buducnosti i pomoci Vam da ostvarite svoje ciljeve?

Gda.Pezi¢: Moja obitelj me jako podrzava, i oni su odrasli sa frizerstvom i pomazu mi
u radu. Stalno su uz mene i imaju razumijevanja za svu moju predanost i ljubav prema

poslu.

Autor: Za koje stvari osjecate sa su bitne za Vasu tvrtku? Sto delegirate ostalima?
Gda.Pezi¢: Moje prisustvo je jako bitno, zatim povjerenje u djelatnice, a time i

povjerenje nasih klijenata.

Autor: Koliko su adekvatne Vase vjeStine za opstanak tvrtke i njene daljnje aktivnosti?

Gda.Pezi¢: Jako su vazne jer moj rad znaci prepoznatljivost 1 kvalitetu pruzene usluge.

Autor: Koliko Vas poStuju zaposlenici i koliko su motivirani od strane Vas?

Gda.Pezi¢: Budu¢i da moje djelatnice redovito primaju plac¢u i budu dodatno
nagradene za svoj rada kada zasluze, nema razloga da me ne poStuju jer kroz
svakodnevni rad prenosim svoje iskustvo na njih i to bi im trebala biti najveca

nagrada.



Prilog 2.NTERVJU SA gosp.PUROM KADOIC

Kako bi se dobila realna slika stanja frizerstva na podru¢ju Vukovarsko-srijemske Zupanije
pokusala sam obaviti razgovor sa Obrtnickom komorom u Vinkovcima, tj. gosp.Durom

Kadoi¢ koji je tajnik komore.

1. Autor: Gosp.Kadoic recite mi kakvo je stanje frizerstva na podrucju Vukovarsko-srijemske

Zupanije?

Gosp.Kadoi¢: Da Vam iskreno kazem nikakvo i vrlo je zabrinjavajuce.

2. Autor: Kako to mislite?

Gosp.Kadoi¢: Zabrinjava velika hiperprodukcija frizera koji svake godine zavrSavaju
frizersku Skolu. Svake godine Skola upisuje frizere, a to bi trebalo zaustaviti. Samo u
Vinkovcima upisuje se dva razreda (60 ucenika), u Zupanji 30 i Vukovaru 30. To je 120

ucenika svake godine.

3. Autor: Zasto skole ne upisuju npr.svake druge godine frizere, zar se jednostavno to ne moze
zaustaviti?
Gosp.Kadoi¢: Jednostavno je to za reci, ali $to bi onda Skola radila. Kamo bi sa kadrovima

kad ih je 1 ovako viSe nego $to je potrebno. Treba kompletno mijenjati Skolstvo.

4. Autor: ZasSto mijenjati i otpusStati kadrove, zar se ne bi mogla napraviti prekvalifikacija

kadrova?
Gosp.Kadoié¢: Moglo bi se prekvalificirati, ali to koSta 1 dugo traje, a usput potrebno je

odobrenje od Ministarstva prosvjete.



5. Autor: Pretpostavimo da imate odobrenje za prekvalifikaciju i odobrena financijska
sredstva, ZasSto mislite da ta prekvalifikacija mora dugo trajati, zar se ne bi mogli
prekvalificirati u neke srodnije djelatnosti, te naizmjenicno mijenjati programe, npr. jednu

godinu bi se upisivali frizeri, a druge godine kozmeticari i pedikeri npr ?

Gosp.Kadoi¢: Da, to bi se ve¢ moglo jer bi se neki od dijelova programa mogli ostaviti 1 to
onda ne bi potrajalo, ali Sto je sa ostalim zanimanjima, ne moZe netko tko je predavao
frizerstvo tako brzo moc¢i predavati npr. budu¢im fotografima. Ma §ta da Vam pricam mi ve¢

dvije godine uporno pokusavamo upisati jedan razred pekara ili zidara, no nista od toga.

6.Autor: Mozete li mi reci koliko je trenutno na podrucju Vukovarsko-srijemske Zupanije

registriranih frizera?

Gosp.Kadoi¢: Ukupno ih je registrirano 1 to aktivnih za cijelu Zupaniju 149. Na podrucju
Vinkovaca imamo registriranih 78 frizera, Vukovarsko podrudje ima 44, a Zupanjsko
podruéje 27. Samo ih u gradu Vinkovcima ima 48, Vukovaru 33 i Zupanji 15. U ostale ulaze

okolna sela pa Vam mogu dati i te podatke ako Zelite.

7. Autor:Da hvala, to bi bilo lijepo. Veliki je broj frizera, znate li mozda u kojem postotku

sudjeluje frizerska struka u odnosu na sve ostale obrte unutar Zupanije?

Gosp.Kadoi¢: Da, to je ukupno 5% od ukupnog broja obrtnika.

8. Autor: To su samo registrirani i pretpostavimo da svi imaju posla, ali Sto je sa ostalima?
Gosp.Kadoié¢: Vecina ih se nalazi na Zavodu za zapoSaljavanje, a bar minimum pola ih radi na

crno. To je nelojalna konkurencija 1 najveci problem.

9. Autor: Da li ste pokusali nekako utjecati na to zajedno sa Sekcijom frizera ili u suradnji sa
nekim drugim?

Gosp.Kadoi¢: Bilo je par pokuSaja gdje smo dobili neke informacije o frizerima koji rade na
crno. Poslali smo dopis sa popisom imena i adresa inspekcijama, no dobili smo odgovor od

njih da nista osim Skara 1 fena nisu nasli, te tako nisu mogli nista dokazati.



10. Autor: Sto dalje?

Gosp.Kadoi¢: Od 10.10.2001. izasao je novi pravilnik u kojem je propisano da se obrt ne
moze otvoriti bez polozenog majstorskog ispita. U skladu s tim pokrenut je i dvojni sustav
gdje ucenici mogu pohadati skolu po klasicnom nacinu ili po dvojnom.

Ucenici koji pohadaju ovaj drugi program vise vremena provode u frizerskim salonima
tj.imaju vise prakticnog rada. Ovaj sustav je preslikan iz Bavarske gdje se ustvari obrtnike
pita da li upisati razrede jer to ovisi o tome da li ¢e ith oni mo¢i primiti u svoje salone. Po
zavrsetku zavrSene Skole ti ucenici moraju joS$ tri godine raditi 1 tek tada polagati majstorski
ispit. Ucenici koji pohadaju nastavu po klasi¢nom nacinu po zavrSetku moraju jednu godinu
raditi, tada polagati pomoc¢nicki ispit, joS tri godine raditi 1 tada mogu polagati majstorski

ispit.

11.Autor: Sto sacinjava majstorski ispit?

Gosp.Kadoi¢: Majstorski ispit sacinjava provjeru znanja iz prakti¢nog dijela tj. iz struke,
gospodarskih 1 pravnih propisa, radne pedagogije — rad sa uc¢enicima.

Kandidat dovede dva ili tri modela 1 komisija zada zadatak iz prakticnog dijela. Poslije toga
slijedi provjera znanja iz struke, pismeni iz gospodarskih i pravnih i radne pedagogije.

60% rjeSenog znaci prolaz. 30-60% ide se na usmeni, a manje od 30% je pad.

Izlazak na ispit koSta 2.600,00 kn.

12. Autor:Sto Vi osobno mislite o frizerima ?

Gosp.Kadoié¢: Mislim da je to dobro zanimanje i da frizeri kakva god da je situacija lijepo Zive
1 dobro rade. Poznajem neke frizere koji su i moji prijatelji i znam da imaju jedan lijep 1
pristojan zivot. Osobno smatram da ¢e do¢i vrijeme kada Ce ostati frizeri koje ¢e klijenti znati

prepoznati jer to je zanimanje koje nikad ne umire.



13. Autor:Sto smatrate da Ce biti presudno u opstanku frizera?
Gosp.Kadoié¢: Prvenstveno ¢e presuditi rad i kvaliteta rada. Ja osobno idem kod muSkog
frizera kod kojeg najskuplje platim $iSanje, ali nije mi puno dati i pet kuna viSe kad znam da

iza tog rada stoji iskustvo, obiteljska tradicija, znanje 1 povjerenje.

14. Autor: Danas mnogi zZenski saloni pruZaju usluge i za muskarce. Da li biste se Vi radije

Sisali u frizerskom salonu za Zene i muskarce ili bas u specijaliziranom muskom salonu?

Gosp.Kadoi¢: Ako iza toga stoji pravi posao i kvaliteta nije mi bitno da 1i je muski ili Zenski.

15. Autor: Hvala Vam na ovako iscrpnom razgovoru i zahvaljujem se u ime Ekonomskog
fakulteta sto ste pomogli u pisanju istrazivacke metode pisanja slucajeva koja ée zasigurno

pomodi i ostalim generacijama studenata.

Gosp.Kadoi¢: Hvala Vama 1 zelim Vam puno uspjeha u Vasem radu.



Prilog 3. INTERVJU SA gosp.MIRKOM SPANICEM

1. Autor: Dobar dan gosp.Mirko. MozZete li mi pokloniti malo vremena za jedan kratki
razgovor?

Gosp.Spanié: Svakako.

2. Autor: Vi ste poznati muski majstor frizer sa dugogodisnjom tradicijom i iskustvom. Kako
Vi gledate na ovu situaciju u podrucju frizerstva?

Gosp.Spanié: Moj otac je bio poznati frizer, nastavio sam ja, a i moj sin je frizer i radi
samnom. To nam je u krvi. Sto se ti¢e situacije vidim da je jako puno frizera, novootvorenih

salona ali 1 frizera koji rade na crno.

3. Autor:Kako se to odrazava na Vas posao?

Gosp.Spanié: Ja sam zadovoljan. Imamo svoje klijente i nastojimo ih zadovoljiti.

4. Autor: Vi ste i predsjednik Sekcije frizera na ovom podrucju, Sto je zadaca Vase
organizacije?

Gosp.Spanié:Zadaca nam je da se brinemo, razmatramo i odluéujemo samostalno na svojim
sjednicama o stru¢nim pitanjima i ostalim problemima i zada¢ama koji se odnose na podrucje

djelatnosti koje zastupamo, a to je frizerstvo.

5. Autor: Koji su rezultati rada Vase organizacije, tj. Sto ste konkretno poduzeli?
Gosp.Spanié: Pokusali smo ujednaditi cijene frizerskih usluga radi oCuvanja dostojanstva
frizerske struke, pa smo u skladu s tim 14.11.2001. godine donijeli Odluku o najniZzim

cijenama frizerskih usluga.



6.Autor: U cemu je bio problem?

Gosp.Spani¢: Pojedini frizeri su i3li sa toliko niskim cijenama da se postavilo pitanje: kako sa
takvim cijenama uspijevaju izmiriti obveze prema drzavi koje su prevelike 1 dali ih uopce
izmiruju? Stoga smo donijeli odluku da cijene ne mogu biti niZze od navedenih. Visa cijena je

dozvoljena,a na temelju kriterija polozaja frizerskog salona, opremljenosti i mo¢i klijentele.

7.Autor: Da li ste uspjeli prisiliti frizere da korigiraju cijene?

Gosp.Spani¢: Jesmo i zadovoljni smo. Samo dva salona nisu htjela korigirati cijene, a to moze
biti samo njima na Stetu. Pravi klijent ¢e znati prepoznati pravi rad i zato ¢e biti spreman
nagraditi svog frizera.

Nasa je preporuka: Ako se neCemo sami cijeniti, ne¢e nas ni drugi!

Cuo sam da su po uzora na nas i u drugim Zupanijama pokusali isto, rije¢ je Brodsko-

posavskoj Zupaniji.

8.Autor:Kako ste zadovoljni sa ucenicima koji kod Vas dolaze na praksu?

Gosp.Spanié: Ugenici koji kod mene ude i zavrie zanat su izuéeni frizeri. Pitam se ponekad pa
tko ¢e to meni platiti . Vecina njih radi po salonima, a neki imaju i vlastite salone. Nedavno
sam trazio radnika budu¢i da je jedan moj djelatnik iSao na sluzenje vojnog roka. Tako
samouvjereno neki dodu i kazu da sve znaju, a ja im kazem: povedi tatu i1 tu ga §iSaj 1 brij.
Neki ne znaju drzati ni Skare u ruci, a ostalo da ne pricam. Danas je teSko na¢i dobrog

radnika, a dobar radnik znaci iskustvo, ljubav i zelju za poslom.

9.Autor:Da li se oglasavate i Sto ste poduzeli da privucete klijente?
Gosp.Spanié: Jednom sam pokusao oglasavati se na lokalnom radiju, ali vierujte mi nista od
toga. Samo me je to koStalo, a nisam primjetio da su se pojavili neki novi klijenti. Oni koji

znaju i ¢uju za nas nadu nas.



10. Autor: Da li poznajete gdu.Mariju Pezi¢?
Gosp.Spani¢: Kako ne, gda.Pezi¢ esto dolazi na nase sastanke i dobar je frizer. Cesto se
vidamo 1 na strunim seminarima i natjecanjima. Jednom je Cak bila ¢lan ocjenjivacke

komisije na natjecanju ucenika frizera u Pecuhu u Madarskoj.

11.Autor: Gosp.Spanié¢ zahvaljujem se na razgovoru i Zelim Vam puno uspjeha u Vasem

poslu.

Gosp.Spanié: Nema na ¢emu, hvala i Vama!



Prilog 4 . INTERVJU SA KLIJENTOM VERICOM MAROSEVIC

1. Autor:Gda.MaroSevic¢ recite mi nesto o sebi?
Gda.Maro$evié: Zivim u Nustru i imam troje djece. Dvoje blizanaca (curicu i de¢ka) i jo§
jednog decka. Muz mi radi u Vinovcima u MUP-u, a ja radim u Hrvatskoj poSti u

postanskom uredu Nustar.

2. Autor: Koliko Cesto posjecujete frizerski salon i Sto odlazak frizeru znaci za Vas?
Gda.MaroSevi¢: Svaki tjedan bar jednom dolazim kod Marije na frizuru jer moram pristojno
izgledati za Salterom. Ponekad sam toliko ovisna o frizuri da pod pauzom dotr¢im kod Marije

da me samo malo poceslja i nalakira . Kad me vide moje kolegice na poslu idu 1 one.

3.Autor: Pretpostaviljam da i ostali ¢lanovi Vase obitelji dolaze u salon gde.Pezi¢?

Gda.MaroSevi¢: Pa hvala Bogu. Moj muz redovito odlazi na SiSanje, moja Martina 1 Ivan
jedva Cekaju da ih vodim SiSati, dok Domagoj sad ve¢ ide 1 sam. Necu nikad zaboravit dok je
Marija jos§ prije rata radila u svojoj ku¢i, povela sam onda svog malog Domagoja sa sobom.
Marijina ké¢erka mu je onda poklonila jednog ¢okoladnog zeca i necete vjerovati on se 1 dan

danas toga sjeca.

4.Autor: Zasto ste toliko ovisni o gdi.Pezié, zasto ne promijenite frizera, pa koliko znam ima

ih jos tri u Vasem selu?

Gda.MaroSevi¢: Ne pada mi na pamet. Marija zna mene 1 poznaje moju kosu. Mi se po tom
pitanju jako dobro razumijemo tj. niSta ne govorimo. Imam povjerenja u Mariju, a $to je
najvaznije njene su frizure moderne i postojane. Pa ja nemam brige tjedan dana. Uvijek se
dogovorimo za termin i1 nikad ne ¢ekam. Kad god mi treba frizura ona je spremna da me

uljepsa. Ma, kad netko voli svoj posao to se vidi.



5. Autor:Da li bi ste bili spremni platiti i vise kada bi gda.Pezi¢ povecala cijene svojih usluga,
da li bi ste tada razmislili o novom frizeru?

Gda.Marosevi¢: Ne bih mijenjala svoju frizerku jer bio bi mi ve¢i rizik da mi netko unisti
kosu, a za Cega, za 10 kn viSe. Ne dolazi u obzir, pa ja i tako ponekad znam ostaviti za kavu ili

dobru masazu glave.

6.Autor: Ukoliko bi se nekad odlucili preci drugom frizeru, mislite li da bi gda.Pezi¢ to
osjetila u strukturi svojih prihoda?

Gda.MaroSevi¢: Moja obitelj 1 ja redovno 1 Cesto posjecujemo frizerski salon, znam da smo
jedni od redovitijih klijenata, ali isto tako poznajem jo§ puno obitelji poput nas koji je

posjecuju ali 1 ostalih. Sve u svemu mi trebamo nju, a i ona nas.

7.Autor: Sto osobno mislite o gdi.Pezic¢?
Gda.Marosevi¢: Mislim da je stvorena za posao koji radi 1 da je svakim danom sve mlada.
Kao da je posao pomladuje. Zra¢i jednom pozitivnom energijom, uvijek je nasmijana i

spremna za Salu, a sigurna sam da tome puno pridonose njena uzorna i marljiva djeca.

8.Autor:Gda.Marosevi¢ hvala na strpljenju i na doprinosu koji ste dali u pisanju ovog rada?

Gda.Marosevi¢: Hvala Vama bila mi je velika Cast!



Prilog 5. Kalkulacija usluga

Tablica 1. BOJANIJE (trajanje 1,5h)
Red.br. | Opis materijala Jedinica Jedini¢na | Koli¢ina Ukupno
mjere cijena
1 2 3 4 5(3x4)

Troskovi sirovina

1. Boja 60ml 13,15 1 13,15

2. Hidrogen 1000 ml 21,49 0,060 1,29

3. Sampon 1000 ml 11,50 0,020 0,23

4, Regenerator 1000 ml 19,71 0,010 0,20
Ukupno sirovine 14,87
Ostali troSkovi

5. Struja sati 1,08 1 1,08

6. Voda sati 0,65 1 0,65

7. Zakup sati 4,72 1 4,72

8. Plac¢a radnika sati 9,92 1 9,92
Ukupno ostali tro§kovi 16,37
UKUPNO 31,24

Tablica 2. SISANJE (trajanje 30 minuta)

Red.br. | Opis materijala | Jedinica Jedini¢na Koli¢ina Ukupno

mjere cijena
1 2 3 4 5(3x4)
Ostali troskovi

1. Struja sati 1,08 0,5 0,54

2. Voda sati 0,65 0,5 0,32

3. Zakup sati 4,72 0,5 2,36

4, Placa radnika sati 9,92 0,5 4,96

UKUPNO 8,18




Tablica 3. TRAJNA ONDULACIJA (trajanje 2h)

Red.br. | Opis materijala Jedinica | Jedini¢na | Koli¢ina Ukupno
mjere cijena
1 2 3 4 5(3x4)
Troskovi sirovina
1. Maxival standard 1000ml 32,06 0,100 3,21
2. Neutralizator 1000ml 18.40 0,150 2,76
3. Sampon 1000 ml 11,50 0,020 0,23
4. Regenerator 1000 ml 19,71 0,010 0,20
Ukupno sirovine 6,40
Ostali troskovi
1. Struja sati 1,08 2 2,16
2. Voda sati 0,65 2 1,30
3. Zakup sati 4,72 2 9,44
4. Pla¢a radnika sati 9,92 2 19,84
Ukupno ostali troSkovi 32,74
UKUPNO 39,14
Tablica 4. VODENA ONDULACIJA (trajanje 30 min)
Red.br. | Opis materijala Jedinica Jedini¢na | Koli¢ina Ukupno
mjere cijena
1 2 3 4 5(3x4)
3. Sampon 1000 ml 11,50 0,020 0,23
4, Regenerator 1000 ml 19,71 0,010 0,20
3. Pjena za kosu 300 ml 10,50 0,10 1,05
Ostali troskovi 1,48
1. Struja sati 1,08 0,5 0,54
2. Voda sati 0,65 0,5 0,33
3. Zakup sati 4,72 0,5 2,36
4, Placa radnika sati 9,92 0,5 4,96
Ukupno ostali tro§kovi 8,19

UKUPNO

9,67




Prilog 6. Prikaz stanja aktivno registriranih frizerskih salona po izabranim mjestima
(Podaci Obrtni¢ke komore Vukovarsko-srijemske Zupanije)
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Prilog 7. UDIO POJEDINACNIH TROSKOVA U UKUPNIM TROSKOVIMA
1 IZRACUN TOCKE POKRICA ZA SEST MJESECI

Frizerski obrt za Zene 1 muskarce «Esteticy»
KriZni put 61 -NusStar

Elementi Iznos % udjela
Materijalni troskovi 2.070,00 6
Ostali troskovi 12.587,00 34
Troskovi osoblja 21.840,00 60
Ukupni troSkovi 36.497,00 100
1) UKUPNI PRIHOD

51.000,00
2) VARIJABILNITROSKOVI

3.320,00
3) FIKSNI TROSKOVI

33.177,00
4) BRUTO DOBIT (1-2-3)

14.503,00
5) BRUTO MARZA (1-2)

47.680,00
6) % BRUTO MARZE (5/1)

0,93

7) TOCKA POKRICA (3/6)

35.674,19

8) MARZA SIGURNOSTI (1-7)

15.325,81




Prilog 8. UDIO POJEDINACNIH TROSKOVA U UKUPNIM TROSKOVIMA
1 IZRACUN TOCKE POKRICA NA GODISNJOJ RAZINI

Frizerski obrt za Zene 1 muskarce «Esteticy»
Krizni put 61 - Nustar

Elementi Iznos % udjela
Materijalni troSkovi 4.140,00 6
Ostali troskovi 23.944,00 33
Troskovi osoblja 43.680,00 61
Ukupni troSkovi 71.764,00 100
1) UKUPNI PRIHOD

102.000,00
2) VARIJABILNITROSKOVI

6.740,00

3) FIKSNI TROSKOVI

66.124,00
4) BRUTO DOBIT (1-2-3)

29.136,00
5) BRUTO MARZA (1-2)

95.260,00
6) % BRUTO MARZE (5/1)

0,93

7) TOCKA POKRICA (3/6)

71.101,00

8) MARZA SIGURNOSTI (1-7)

30.899,00




Prilog 9. Fiksni i varijabilni troskovi za Sest mjeseci

Frizerski obrt za Zene 1 muskarce “Estetic”
KriZni put 61 - NuStar

Mjesec 1 2 3 4 5 6 Ukupno
Fiksni troSkovi 5.570,00 | 5.540,00 | 5.425,00 | 5.472,00 | 5.510,00 | 5.660,00 | 33.177,00
Pla¢a radnika 3.640,00 | 3.640,00 | 3.640,00 | 3.640,00 | 3.640,00 | 3.640,00 | 21.840,00
Komunalni izdaci 155,00 155,00 155,00 155,00 155,00 155,00 930,00
Struja 300,00 350,00 250,00 282,00 300,00 370,00 1.852,00
Telefon 280,00 200,00 185,00 200,00 220,00 300,00 1.385,00
Komorski doprinos 62,00 62,00 62,00 62,00 62,00 62,00 372,00
Zakup prostora 1.133,00 | 1.133,00 | 1.133,00 | 1.133,00 | 1.133,00 | 1.133,00 6.798,00
Varijabilni troskovi 700,00 250,00 650,00 480,00 370,00 870,00 3.320,00
Izdaci za sirovine i
materijal 300,00 250,00 250,00 400,00 370,00 500,00 2.070,00
Uredski materijal 100,00 0,00 100,00 0,00 0,00 100,00 300,00
Odrzavanje 300,00 0,00 0,00 80,00 0,00 70,00 450,00
Ostali izdaci 00,00 0,00 300,00 0,00 0,00 200,00 500,00

UKUPNO 6.270,00 | 5.790,00 | 6.075,00 | 5.952,00 | 5.880,00 | 6.530,00 | 36.497,00




Prilog 10:Graficki prikaz troskova
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Prilog 11 : Udio usluga u ukupnom mjese¢nom prihod

Ukupno ostvareni Postotak
Ime usluge Koli¢ina prihod
(mjesecno) (mjesecno)
Sianje 125 3.750,00 43%
Vodena ondulacija 75 3.375,00 38%
Bojanje 10 800,00 9%
Trajna ondulacija 6 600,00 7%
Pramenovi 4 280,00 3%
UKUPNO 8.805,00 100%
140
120-/
100+ o Sisanje
B Vodena ondulacija
807 O Bojanje
60- OTrajna ondulacija
B Pramenovi
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Prilog 12: Karta okolnih naselja i izravnog konkurentskog okruZenja
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Prilog 13. Popis mogucih dodatnih usluga

1. Masaza - upotrebom aromatic¢nih i opustajucih sastojaka moZze se ponuditi usluga
masaze:
- cijelog tijela
- parcijalne masaze
2. Kozmetika
- Ciscenje lica, piling
- estetska kozmetika
- depilacija
- maloprodaja kozmetickih proizvoda

3. Pediker

4. Solarij



Prilog 14. Nacrt i izgled poslovnog prostora
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Prilog 15.0rganizacijska struktura Frizerskog obrta za Zene i muskarce «Estetic»

Marija Pezi¢
Direktor

Ivana Pezi¢-Kozina

Zrinka Vinkovié¢
Istrazivanje i razvoj Sladana Kunti¢
Djelatnici

Financije
(knjiZenje, naplata,

ljudski resursi,
nabava)

Odnos sa klijentima

Kvaliteta usluge




Prilog 16. : Rezultati analize upitnika za klijente

I.
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Na uzorku od 25 ispitanika 88% je Zena, a 12% muskaraca.
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2. Prosjecna starost klijenata za zene je 39 godina, a za muskarce 34 godine.

3. Od ukupno 22 Zenskih ispitanika 68% zaposleno je, 23% ih je nezaposleno i 9%
umirovljenika. Ne§to manji uzorak na muskoj populaciji pokazao je da je 66% muskaraca
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4.Nivo obrazovanja proizlazi iz velikog postotka 77% srednjeg obrazovanja kod Zena 1
66% kod muskaraca, dok ostale skupine profila obrazovanja sudjeluju u manjim
postocima.
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5.Rezultati analize pokazuju da klijenti Cesto posjecuju salon §to je moguce
potkrijepiti da 59% zena bar jednom mjesecno posjecuje «Esteticy.
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6. Sljede¢i prikaz pokazuje koliko je trazena pojedina usluga.
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7. Jedan od vaznijih razloga zasto klijenti posje¢uju «Estetic» je profesionalnost kod Zenskih
klijenata 1 povjerenja kod muskih. Ostali razlog je ljubazno osoblje i posljednja cijena.
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7. 77% Zenske populacije smatra da je omjer pruzene usluge i cijene srazmjeran, a muSkaraca
100%.
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8.Kljjenti su takoder pitani koje bi dodatne usluge Zeljeli koristiti u «Esteticu», a vecina se u
jednoj 1 drugoj skupini ispitanika opredjelila radije za masazu i kozmetiku.
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9.0d pruzene usluge klijenti prvenstveno Zele kvalitetu i postizanje osobnog zadovoljstva.
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KVALITETA NIZA CIJENA  ZADOVOLJSTVO

10. Na pitanje Sto bi ste Zeljeli promijeniti 1 dali imate primjedbi, klijenti su odgovorili da
nemaju osim §to bi trebalo uposliti muskog frizera i masera.

11.Najces¢i razlog zasto klijenti ceS¢e ne posjecuju «Estetic» je nedostatak raspolozivog
vremena, dok je tek mali dio odgovorio da ih sprecavaju financijska sredstva.
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12. Za jednu 1 drugu skupinu klijenata nova frizura znaci zadovoljstvo 1 promjenu osobnosti.
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Prilog 17. INTERVJU “SUNSHINE” Kozmetic¢ki obrt

U nedostatku informacija o situaciji na podrucju kozmetike i njihove ponude, zamolila sam

Kozmeticki obrt «Sunshine» u Vinkovcima za kratki razgovor.

1. Autor. Dobar dan zelim. U pisanju svog magistarskog rada Zeljela bih se dotaknuti
podrucja kozmetike, konkretno usluga solarija. MozZete li mi dati nekoliko potrebnih
informacija?

Sunshine: Svakako. Bas$ ste dosli u pravo vrijeme kad nemam nikoga naru¢enog. Inace uvijek

imamo nekoga na suncanju.

2. Autor: Recite mi molim Vas Sto je karakteristicno i bitno za solarij?
Sunshine: U prvom redu najvaznije su lampe tj broj lampi koje imaju svoj vijek trajanja.
Dobra usluga ovisi o lampama. Ako su one dotrajale tada u¢inak sun¢anja nije dobar. Takoder

je tu bitna 1 voltaza, pojacanja za lice 1 dr.

3. Koliko je trajanje lampi?
Sunshine: Uglavnom je to 600-850 sati. To zna¢i da mi moramo bar jednom godisSnje

mijenjati lampe, a one koStaju od 500-1000 EUR-a.

4. Koji solarij Vi koristite i kolika je velicina te investicije?
Sunshine: Mi koristimo Ergo-line solarij koji je njemackog porijekla i spada u bolje solarije.

Mi smo prvi koji smo otvorili ovakav salon i tada nas je solarij kostao oko 10 000DEM.



5. Da li ste Vi zadovoljni sa pruzanjem usluga i Sto misle Vasi klijenti?
Sunshine: Solarij je naSa najisplativija usluga i imamo puno klijenata koji nas redovno
posjecuju. Neki klijenti npr.kad dodu prvi put kod nas samo pitaju: koji solarij imate i kad im

kaZzemo viSe niSta ne pitaju.

6. Koji su dodatni troskovi osim Sto morate mijenjati lampe?
Sunshine: Osim toga morate imati i posebno dezinfekcijsko sredstvo kojim briSete podlogu

solarija iza svakog klijenta. Mi koristimo Sargotan koje koSta 25EUR.

7. Autor: Gdje nabavljate ta sredstva?
Sunshine: Nabavljamo od specijaliziranih tvrtki koje isklju¢ivo prodaju proizvode za

profesionalnu upotrebu. Uglavnom iz Zagreba.

8. Autor: Sto mislite o sve vecem broju solarija koje se nalaze u sklopu fiizerskih salona?
Sunshine: To je dobra zamisao, i mi smo razmi$ljali da u sklopu svog prostora ponudimo
cjelokupan tretman za jednu Zenu, od frizure, pedikure, kozmetike, ali nije to tako lako.

Dosta nam dolaze klijenti koji imaju primjedbe na usluge solarija koje su dobile u pojedinim
frizerskim salonima.

Naime, nije samo rjeSenje kupiti solarij. Tu je potrebno puno viSe znanja i edukacije po
pitanju upotrebe, tipu koze i ostalim posljedicama koje se mogu pojaviti uslijed nepravilnog
koristenja. Npr. ne mijenjaju se redovito lampe pa ni u¢inak sunc¢anja nije zadovoljavajuci.

Takoder je bitno ocijeniti tip koZe i njemu prilagoditi odredeni tretman i minutaZu suncanja.



9. Kakve su Vase usluge solarija i cijene?

Sunshine: Usluge i cijene su jasno vidljive iz cjenika pa mozete slobodno prepisati.

USLUGA CIJENA
6 min 15 kn
8 min 20 kn
10 min 25 kn
12 min 30 kn
15 min 35 kn
18 min 40 kn
20 min 45 kn

10. Zasto klijenti dolaze na suncanje?
Sunshine: Prvenstveno dolaze da bih odrzavali preplanulu boju, zatim je dokazano, a lijecnici
1 preporucuju za osobe koje pate od depresije bar 10 tretmana osobito zimi, jer se time potice

razdraganost 1 veselje.

11. Sto biste meni preporucili?
Sunshine: Vidim da imate lijepu boju pretpostavljam od mora, pa Vam preporuc¢ujem nekliko

tretmana da ju 1 zadrZite.

12. Autor: Hvala na savjetu i vremenu koje ste potrosili na ovaj razgovor.
Sunshine: Imali ste srece jer evo upravo stize narucena klijentica. Bit ¢e nam drago ako smo

Vam mogli pomo¢i.



PRILOG 18. CASH-FLOW



PRILOG 19.
KUPOPRODAJNI UGOVOR



PRILOG 20.
CJENIK USLUGA



PRILOG 21.
STATISTICKI PODACI O POPISU STANOVNISTVA 2001



PRILOG 22.

ODLUKA SEKCIJE FRIZERA O NAJNIZIM CIJENAMA FRIZERSKIH
USLUGA



3.ANALIZA SLUCAJA
3.1.POVIJEST TVRTKE, RAZVOJ I RAST

Frizerski salon «Estetic» registriran je 1995.godine u mjestu Nustar.

Dogadaji koji su potaknuli njegovo osnivanje bilo je vrijeme povratka u razruSeno selo koje je
u domovinskom ratu pretpjelo velika razaranja, inat koji je bio prisutan u svim njegovim
stanovnicima pa i u obitelji Pezi¢ koja je po povratku u razruSeni dom morala krenuti iz
pocetka.

Takoder osnivanje obrta potaknula je i iznenadna smrt supruga gde.Pezi¢ koja je morala
promijeniti svoj Zivot 1 hrabro krenuti u posao jer drugog izlaza nije bilo.

Gda.Pezi¢ pronasla je prostor u poslovnoj zgradi poduzeéa «Zvijezda», u kojem se prije rata
nalazila ribarnica. Budu¢i da je taj prostor bio neiskoristen, gda.Pezi¢ je u pregovorima sa
«Zvijezdom» pokusala ugovoriti zakup poslovnog prostora u trajanju od sedam godina, ali je
isto tako trebala 1 financirati njegovu adaptaciju.

Gda.Pezi¢ je uspjela adaptirati prostor uz vrlo mala ulaganja u ¢emu su joj pomogli njeni
prijatelji. Potrebna oprema za rad kupljena je od poznatih dobavljaca frizerske opreme uz
odgodu placanja Sto je gdi.Pezi¢ odgovaralo jer se najveci priljev sredstava ocekivao po
otvaranju obrta.

Gda.Pezi¢ je u pocetku imala uposlenu jednu djelatnicu s kojom je zajednicki radila. Danas je
situacija drugacija, trenutno je uposleno dvije djelatnice buduéi da se gda.Pezi¢ odlucila vise
posvetiti kontroli 1 nadzoru ali i o€uvanju vlastitog zdravlja od profesionalnih oboljenja.
Gda.Pezi¢ je u stalnom kontaktu sa Industrijsko-obrtnickom $kolom u Vinkovcima, te na taj
nacin prati rad buducih frizera. Takoder izbor vlastitih djelatnika uslijedio je po potrebnim
kvalifikacijama ali i izraZenoj Zelji i ljubavi za obavljanjem posla.

Op¢ina Nustar je podruc¢je u kojem prema zadnjem sluZzbenom popisu trenutno boravi 5862
stanovnika. Takoder Nustar je naselje koje ima dobru prometnu povezanost buduci se nalazi

uz glavnu promenicu na relaciji Vinkovci-Vukovar gdje dnevno prode oko 13000 automobila.



U Nustru je takoder izgraden 1 Dom za nezbrinute osobe u kojem se planira prihvat 1 do 300
korisnika. Ovaj dio trziSta gdi.Pezi¢ se ucinio vaznim te je rezervirala prostor u sklopu
objekta.

Sirovine 1 materijal potreban za svakodnevni rad nabavlja se od trgovackih putnika
profesionalne frizerske opreme koji jednom mjese¢no dolaze u salon i nude odgodu plac¢anja
od 15-30 dana.

Frizerski salon «Estetic» nije se nikada oglaSavao i promovirao putem lokalnih medija jer je
gda.Pezi¢ smatrala da je najbolji nacin promoviranja usluga, kvaliteta rada i postojanost
izvrSenih usluga.

Takoder ne zanemaruje se oglaSavanje nove ali i postoje¢e konkurencije koje je je takoder
bitno za «Estetic» jer se time prati gdje su i1 $to novo nude.

Osoblje takoder ne propusta druZenja na raznim stru¢nim informativnim ali 1 edukativnim
seminarima gdje se odrzavaju dobri meduljudski odnosi sa kolegama iz struke 1 prate nova
dogadanja 1 trendovi.

«Esteticy» 1ma veliki broj klijenata u kojima su zastupljene sve strukture stanovniStva —
muskarci, Zene 1 djeca. Svakom se klijentu pridaje posebna paznja te se poStuju i ispunjavaju
njihove zelje. «Esteticy nudi razli¢ite vrste usluga, od SiSanja, vodene ondulacije, trajne
ondulacije, bojanja, razli¢itih vrsta pramenova, izrade svecanih frizura i ostalih.

Budu¢i da je konkurencija sve jaca od one lojalne koju ¢ine registrirani frizerski saloni do
nelojalne koju predstavljaju frizeri rade¢i na crno, gda.Pezi¢ takoder planira uvesti i nove
usluge ali je u tome spre¢ava mali prostor.

Rjesenje ovog problema gda.Pezi¢ vidi u kupovini poslovnog prostora koji je kasnije moguce
1 prosiriti, pa je sastavljen 1 kupoprodajni ugovor sa poduze¢em «Zvijezda» koji za poslovni
prostor trazi cijenu od 19.200 EUR-a. Za financiranje ove investicije koristilo bi se 50%

vlastitih obiteljskih sredstava i 50% kreditnih sredstava.



Na taj nacin obrt planira djelomi¢no smanjiti veliki dio fiksnih troSkova koji se mjesecno
izdvajao za zakup. Planira se da bi se 60% tih troskova kreditno opteretilo, a 40% izdvajalo bi
se za nova ulaganja.

Gda.Pezi¢ se danas nalazi na prekretnici Sto dalje i postalo je neizvjesno da li je put kojim
obrt ide dobar 1 ispravan, tj. da li je obrt svjestan svojih snaga i slabosti ali 1 moguénosti koje

je moguce iskoristiti unato¢ prijetnjama koje su prisutne iz vanjskog okruZenja.



3.2. SWOT ANALIZA - SNAGE 1 SLABOSTI

INTERNE SNAGE

INTERNE SLABOSTI

- razlicite vrste usluga — obrt pruza razliite

vrste frizerskih usluga koje su rezultat

pracenja trendova 1 usavrSavanja

- nejasna strategija razvitka i cilj poslovanja

— postoji veliki broj novih ideja 1 planova ali
ne 1 izbor jasne strategije, implementacije i

kontrole

- dobar informacijski sustav — stalno se prate

postojeci 1 novi konkurenti kroz medusobna

druzenja ili osobnu «Spijunazu»

- nedostatak upravljackih znanja — gda.Pezi¢

nema iskustva u upravljanju, organizaciji 1
kontroli za novi intenzivniji rast i ekspanziju

na nova trzista.

- odgovarajudi ljudski resursi — djelatnici su

izabrani na temelju stru¢nosti 1 sposobnosti za

obavljanje posla

- loSe istrazivacko-razvojne sposobnosti —
obrt se

istrazivanje trziSta jer nije imao ozbiljnijih

nije ozbiljno usredoto¢io na

namjera za rast 1 razvoj

- dobar bonitet — obrt na vrijeme placa
dospjele obveze te nikada nije imao blokiran

ziro-racun

- veliki troSkovi — obrt ima mjesecno velike
troSkove u ¢ijoj strukturi najveci udio imaju
fiksni troSkovi zakupa poslovnog prostora i
troSak placa

- primjeren sustav kontrole — poslodavac je

stalno prisutan uz djelatnike 1 nadzire njihov
rad

- manjak raspoloZivih financijskih sredstava

— zbog ve¢ spomenutih fiksnih troskova malo
je raspolozivog gotovog novca koji bi bio
dostatan za veca ulaganja

- iskusni management — gda.Pezi¢ ima veliko

iskustvo u obavljanju posla, ali 1 Siroku mrezu

poznanstava s ljudima unutar struke

- rast bez tocno definiranog pravca - ne

postoji jasno specificiran i definiran nacin
rasta 1 ulaska u nove investicije 1 na nove

lokacije.

- dobra tehnoloSka osnova — oprema za rad

nabavlja se od profesionalnih trgovaca
frizerske opreme
- Sposobnost _managementa _za _nove

poduhvate — gda.Pezi¢ uvijek razmislja o

novim poduhvatima i trazi priliku




3.3. ANALIZA VANJSKOG OKRUZENJA

3.3.1.Porterov model konkurentskih snaga2

Prijetnja ulaska novih
ponudaca velika radi:

- malog obima poslovanja

- male angaziranosti
potrebnog kapitala

- lakog pristupa
distribucijskim kanalima za
nabavku potrebnog
materijala i opreme

Pregovaracka snaga
dobavljaca niska:

- postoji  veliki  broj
raspolozivih dobavljaca
frizerskim materijalom

- obrt je diverzificirao
kupovinu materijala od vise
dobavljaca tako da ne ovisi
o pojedinom dobavljacu

Veliki stupanj rivaliteta
- odluka Sekcije frizera o
izjednaCavanju cijena
- zadovoljavajuca usluga, ali
bi mogla biti i bolja buduci
da se prihod ne povecava
- kvaliteta je dobra buduci
da su zadrzani postojeci
klijenti
- promocija nije dobra
- 1inovacije usluga dobre
budu¢i da se prate novi
trendovi

Pregovaracka snaga
klijenata velika

- jer su njihovi
pojedinacni dolasci
ucestali

- troSkovi  prijelaza
klijenta su mali

- pojedinacni  dolasci

pojedinih klijenata
sacinjavaju veci
postotak  u  ukupno
pruzenim uslugama

tijekom mjeseca

Prijetnja supstituta niska:
- neregistrirani frizeri imaju
niZe cijene ali odlazak njima
za klijena znaci rizik

- njihova kvaliteta je mala
budu¢i da nemaju dovoljno
iskustva ali 1 zbog slabih
uvjeta u kojima rade te
materijala 1 opreme koju
koriste

- njihovi su troSkovi
privikavanja na novu uslugu
1 nacin rada veci

*2 Schnaars, S.P.:Marketing Strategy — Customers & Competition, New York 1998




3.3.2. SWOT ANALIZA - MOGUCNOSTI I PRIJETNJE

VANJSKE MOGUCNOSTI

VANJSKE PRIJETNJE

- prosirenje postojeceg poslovanja — Sirenje
poslovanja na novu lokaciju u Domu za

nezbrinute osobe

- Sporija stopa rasta trzista — trziSte stagnira i
nema promjena, te je neizvjesno njegovo

povecanje

- dodatne grupe potrosaca — nova lokacija
znaci 1 nove grupe klijenata, a to su starije 1
nemoc¢ne muske i Zenske osobe, kojima bi se
osim standardiziranih usluga muSkarcima

ponudila 1 usluga brijanja

- zahtjevna institucionalna regulacija — stalna
prijetnja od nadleznih institucija 1 inspekcija
zbog ucestalih promjena zakonske regulative
1 propisa

- diverzifikacija kroz nove poslove — obrt
namjerava svoju djelatnost diverzificirati 1
kroz nove dodatne poslove, a to je pruZanje
usluge solarija ili pedikure.

- porast nelojalne konkurencije — godiSnji
od

neregistriranih frizera i rada na «crno».

upisi 120 frizera pospjeSuju porast

- Sirenje na nova trzista — podrucja u kojima
jo$ nema registriranih frizerskih salona, ali 1
na neka

specificna trzista kao S§to je

npr.bolnica

- troskovno nadmocna konkurencija — ve€ina
obrt

registriran u vlastitom prostoru te su njihovi

postoje¢ih konkurenata svoj imaju

troskovi znatno manji.

- uspavanost rivala — uspavanost rivala u
mjestu NuStar - neangaZiranost u uvodenju
novih usluga 1 novih ideja, izostajanju na

struénim seminarima

-otvaranje novih salona — zbog malog obima

poslovanja i male angaziranosti kapitala

- Backward integracija’~  moguénost
integracije sa gospodarskim subjektima na
nabavnom trziStu u cilju rasta (moguénost

prodaje proizvoda klijentima — maloprodaja)

- povecanje troskovne prednosti — kupovinom
poslovnog prostora 60% sredstava izdvajalo
bi se za kredit, a 40% za nova ulaganja

? Prof.dr.sc.Marcel Meler, Priru¢ni materijal, Strategijsko i poslovno planiranje, Osijek 2001.




3.4. GENERIRANJE SWOT ANALIZE

Jedna od najstarijih 1 najosnovnijih analiza za formulaciju 1 definiranje strategije je SWOT
analiza. SWOT analiza je sinonim za snage, slabosti, mogucnosti i prijetnje. Svrha je
identificirati kompanijine snage i slabosti 1 kreirati strategiju koja ¢e podrazumijevati sve

Vey s , . . . 4
snage nasuprot trziSnim moguc¢nostima 1 slabosti konkurenata.

SNAGE ’ R SLABOSTI
MOGUCNOSTI PRIJETNJE

A
A 4

Obrt se nalazi u neatraktivnoj okolini zbog opcenito sporije stope rasta trzista, ulaska novih
konkurenata, lojalnih i nelojalnih. Budué¢i pokretanje frizerskog obrta zahtjeva malu
angaziranost financijskih sredstava u njegovoj pocetnoj fazi, povecava se i moguénost ulaska
novih konkurenata na ve¢ prezasiceno trZiste.

Ove prijetnje moguce je uravnoteziti sa proSirenjem postojeceg poslovanja kroz uvodenje
nove djelatnosti 1 pozicioniranjem na novu lokaciju, ¢ime bi se stekla konkurentska prednost
kroz nove dodatne grupe klijenata potpomognuto osposobljenim djelatnicima te iskustvu i
sposobnosti poslodavca.

Time bi se prijetnje iz okoline mogle pretvoriti u moguénosti zahvaljujuci internim snagama.
Slabost obrta je manjak raspolozivih financijskih sredstava, ali bi se ta slabost mogla
pretvoriti u snagu zbog spremnosti 1 sposobnosti managementa za nove poduhvate, a to bi se

moglo realizirati kroz mogucénost realizacije kredita 1 kupovinu poslovnog prostora.

* Schnaars, SP.:Marketing Strategy — Customer & Competition, New York 1998



Mogu¢énosti koje se pruzaju kroz diverzifikaciju obrta kroz nove poslove moze biti prijetnja
zbog zahtjevne institucionalne regulacije i papirologije koja moZe utjecati na povecanje i
dosada velikih troskova.

Pregovaracka snaga dobavljaca je niska te bi se prijetnja troSkovno nadmocnije konkurencije
mogla pretvoriti u moguc¢nost kroz Backward integraciju tj.moguénost pregovaranja o prodaji

proizvoda za njegu kose ¢ime bi se poboljsala struktura prihoda.

3.5.ANALIZA POSLOVNE STRATEGIJE

Misija kompanije je definicija temeljnog razloga postojanja kompanije. Tom definicijom
kompanija povezuje svoje postojanje s okolinom, a ujedno predstavlja 1 polaziSte za
utvrdivanje ciljeva, strategija 1 politika potrebnih za ostvarivanje misije. Izuzetno je vazno da
misija kompanije bude prepoznatljiva svima koju svoju sudbinu vezu za kompaniju.’

U frizerskom salonu «Estetic» djelatnici su jasno upoznati da je zadovoljstvo klijenta i
kvaliteta pruzene usluge glavna misija i razlog postojanja obrta. Zeli se stvoriti individualni
pristup svakom klijentu i1 razvijati pojedinacne strategije za svaki pojedinac¢ni segment
klijenata.

Dugoroéna performanca obrta postize se i kroz osnaZivanje (empowerment)’, kroz koju se
pomaze djelatnicima da razvijaju samopouzdanje kroz poticanje zaposlenika u osmisljavanju
novih ideja 1 akcija kroz odlaske na seminare, motivaciju u izvrSavanju zadataka kroz
mogucnost ukljucivanja zaposlenika na razna natjecanja. Kreiranje radne okoline u kojem se
djelatnik osjeca osnazen preduvjet je za jasno shvacanje misije i ciljeva o tome kamo obrt ide

1 kako on kao pojedinac moze osobno doprinjeti.

3 Redaktor prof.dr.Marin Buble :Strategijski management — Formuliranje strategije "Ekonomski fakultet, Split
1997
% David A.Whetten, Kim S.Cameron : Developing Management Skills , Fourth Edition, Addison-Wesley,1998



Struktura ciljeva(strategijski, takti¢ki i operativni)*’ moZe se promatrati u medusobnoj
ovisnosti. Obrt kao strategijski cilj ima proSiriti poslovanje 1 djelatnost, zatim kao takticki cilj
pronaci novo trziSte i nove grupe klijenata, a operativni cilj je prikupljanje financijskih
sredstava za kupovinu postoje¢eg poslovnog prostora i dodatna ulaganja.

Iz definirane misije i ciljeva moguce je zakljuciti da obrt ima portfolio novih ulaganja i
investicija koje ozbiljno planira i ostvariti kako bi diverzificirao svoj obim poslovanja na nova
trzista i nove djelatnosti.

U analizi poslovne strategije valja analizirati i pojedine usluge i1 utvrditi koja od njih
pridonosi, a koja smanjuje konkurentsku prednost.

Usluga bojanja (Prilog 5.) vremenski je dosta zahtjevna $to znaci 1 veliki udio fiksnih troSkova
poput zakupa poslovnog prostora, troskova placa, ali 1 troSkova sirovina.

Kalkulacija usluge radena je za osnovnu pocetnu cijenu bojanja kratke kose u iznosu od 80,00
kn $to je vidljivo 1 iz cjenika. (Prilog 20)

Ako se od ukupne prodajne cijene usluge oduzmu osim materijalnih troskova i fiksni tro§kovi
(ostali troskovi) moZemo zakljuciti da je 80,00-31,24 = 48,76 kn, Sto iz odnosa ukupne Ciste

dobiti prije oporezivanja 1 ukupnih troSkova iznosi 48,76/31,24=1,56 kn.

Na jednu uloZenu kunu ostvareno je 1,56 kn.

Usluga sisanja (Prilog 5.) u svojoj strukturi nema troSak sirovina i kao takva moze se svrstati
u jednu od najprofitabilnijih usluga. Jedini troSak koji tereti uslugu su fiksni troskovi u iznosu
od 8,18 kn. Budu¢i da je usluga SiSanja 30,00 kn iz ovog proizlazi da je 30,00-8,18 =21,82 kn.
21,82/8,18=2,67 kn. Na jednu uloZzenu kunu ostvareno je 2,67 kn

Analiziranjem usluge trajnog onduliranja (Prilog 5.) moZze se zakljuciti da usluga sadrzi
znacajan udio materijalnih troskova 1 fiksnih troSkova obzirom na vrijeme trajanja rada.
Ukupni troskovi zauzimaju 39% prodajne cijene usluge tj. cijena trajnog onduliranja iznosi
100,00 kn -39,14kn=60,86 kn. 60,86/39,14=1,55 kn. Na jednu uloZenu kunu za uslugu

trajnog onduliranja ostvareno je 1,55 kn.

?7 Redaktor prof.dr.Marin Buble :Strategijski management — Formuliranje strategije "Ekonomski fakultet, Split
1997



Vodena ondulacija (Prilog 5.) jedna je od najucestalijih i najtraZenijih usluga. Osim toga ona
ima dobre pokazatelje povrata. Osim S§to u svojoj strukturi sadrzi materijalne (varijabilne), te
fiksne (ostale troskove) racunica pokazuje sljedece.

Cijena vodene ondulacije za kratku kosu iznosi 45,00kn. 45,00-9,67=35,33 kn.

Na jednu uloZenu kunu za uslugu vodene ondulacije ostvareno je 3,65 kn (35,33/9,67,,

Na temelju ovako napravljene detaljne strukture troskova za pojedinu uslugu, u sljedecoj

tablici prikazana je prijelomna to¢ka i marZa sigurnosti za pojedine usluge®®

Tablica S. Izracun to¢ke pokric¢a i marZe sigurnosti

Elementi izracuna BOJANJE TRAJNA VODENA
ONDULACIJA ONDULACIJA

Iznos Postotak | Iznos Postotak | Iznos Postotak

Prihod od usluge 80,00 100 100,00 100,00 45,00 100,00

Varijabilni troSak 14,87 19 6,40 6 1,48 3

Doprinos za pokrice | 65,13 81 93,60 94 43,52 97

Fiksni troskovi 16,37 20 32,74 33 8,19 18

Neto dobit 48,76 60 60,86 61 35,33 78

Break even point

16,37 kn/0,81 20,21 25

32,74 kn/0,94 34,83 35

8,19 kn/0,97 8,44 19

MarzZa sigurnosti

80,00 kn-20,21kn 59,79 75

100,00 kn-34,83 kn 65,17 65

45,00 kn-8,44kn 36,56 81

Analiziranjem troSkova dobivamo minimalnu razinu cijene usluge da bi obrt ostao aktivan, a
ti su pokazatelji dani u prijelomnoj toc¢ki. MoZemo zakljuciti da kod usluge bojanja obrt
koristi 0,19 kn za pokri¢e varijabilnih troSkova ostavljaju¢i 0,81 kn za pokri¢e fiksnih
troskova 1 stvaranje dobiti (doprinos za pokrice).

Priblizno isto bi se moglo zakljuciti i za ostale dvije usluge u kojem je takoder veliki

koeficijent doprinosa za pokrice fiksnih troskova.

% Prof.dr.sc.Marijan Kari¢: Priru¢ni materijal iz predmeta “Poduzetni¢ko radunovodstvo”, 2001



U okviru analize prijelomne to¢ke na ukupnoj godi$njoj razini poslovanja (Prilog 8.) moguce
je procijeniti 1 odredene rizike, odnosno razmatrati razinu sigurnosti poslovanja s pozitivnim
rezultatom. Na osnovu podataka prikazanih u tablici moze se zakljuciti da obrt ostvaruje
marzu sigurnosti u iznosu od 30.899,00 kn koja za obrt zna¢i minimalni iznos do kojih
prihodi mogu pasti.

Marza sigurnosti moze upucivati na moguce probleme, jer je i prijelomna tocka dosta visoka
ako se uzmu u obzir ukupno ostvareni prihodi od usluga. Sve ovo upucuje da bi se razina
pruzenih usluga trebala povecati.

Analiza Porterovog modela konkurentskih snaga identificirala je konkurentsku okolinu kao
neatraktivnu zbog visokog stupnja rivaliteta, velike prijetnje ulaska novih ponudaca 1 velike
pregovaracke snage klijenata.

Zbog svega ovoga poslovna strategija koja se ogleda kroz definiranu misiju 1 postavljene
ciljeve je odgovarajuca jer obecaje nove mogucénosti 1 povecanje koristi 1 dobitka.

U svojoj definiciji ona ne predstavlja samo puko transponiranje osnovnih i1 dopunskih
djelatnosti za koje je gospodarski subjekt registriran, ve¢ naprotiv, pomni odabir onih
djelatnosti kojima se gospodarski subjekt prioritetno valja usmjeravati u dugoro¢nijem
smislu.”

Strategijskim pozicioniranjem kroz poslovnu strategiju, obrt je u mogucnosti da razvije
materijalne 1 nematerijalne kvalitete kao $to je kupovina prostora i moguénosti proSirenja
kapaciteta, uvodenje novih djelatnosti (solarij, pedikura, masaza, kozmetika), povecanje
upravljackih vjeStina 1 istraZzivacko-razvojnih sposobnosti Sto ¢e sve zajednicki utjecati na
stvaranje budu¢ih kompetencija.

Vitalnost strategije ogleda se u tome da je obrt svjestan svojih vlastitih snaga i moguénosti
koje pruza okolina te da ih planira povezati.

Radi se o defenzivnom pozicioniranju® jer se Zeli osigurati opstanak i povecati dobitak,

povecati konkurentsku prednost i produziti zivotni ciklus zbog sve snaznijih konkurenata koju

% Prof.dr.sc.Marcel Meler, Priru¢ni materijal, Strategijsko i poslovno planiranje, Osijek 2001.

3% Strategijski management — Formuliranje strategije, pomoéna literatura iz predmeta “Kako poslovati”



¢ine registrirani frizeri 1 nelojalna konkurencija neregistriranih frizera koja nije u skladu s
zakonskim propisima 1 pravilima struke.

Postoje¢u poslovnu strategiju mogucée je analizirati kroz funkcionalnu strategiju koju je
moguce identificirati kroz iskoridtenost’' (poslovnog prostora, ljudi, opreme), efikasnost®’,
kvalitetu®' i kroz orijentiranost na klijenta®® §to se se moze potkrijepiti ¢injenicom da klijenti
Cesto posjecuju salon Sto zna¢i da su i zadrZani, a to se moze jedino posti¢i ako je obrt

«iskreno» orijentiran na klijenta.

3.5.1. ISKORISTENOST

3.5.1.1.IskoriStenost poslovnog prostora

Poslovni prostor kao §to je navedeno placa se najmopricu svakog mjeseca u iznosu od
300DEM(150 EUR). Ako se uzme u obzir ¢injenica da mjesec u prosjeku ima 30 dana 1 da

obrt mjesecno radi 25 radnih dana, dobivamo sljedece:

= iskoriSteni radni dani u mjesecu = 25 =0,83, 83%

raspolozivi broj dana u mjesecu 30

IskoriStenost poslovnog prostora je 83%, iz €ega proizlazi neiskoriStenost od 17%.
Mjesecni iznos najma je 150 EUR, S§to znaci da je 25 EUR C¢isti gubitak i da 17% poslovnog

prostora ne stvara prihod.

3! Acknowledgement — Growing your own business, Durham University Business School, 1990

32 Prof.dr.sc.Marcel Meler, Priru¢ni materijal, Strategijsko i poslovno planiranje, Osijek 2001.



3.5.1.2.Iskoristenost ljudi

Radnici imaju ugovoreno Cetrdeset satno 1 dvadeset satno radno vrijeme, Sto je Sezdeset sati
tjedno. Od tih 60 sati pola sata je pauza za rucak, i jo$ dodatnih sat ako uzmemo u obzir
odlazak u toalet, trgovinu, razgovor na telefonu i ostale nepredvidene situacije.Jedan sat
dnevno za svaku djelatnicu ako se uzmu svi ¢imbenici tijekom radnog tjedna, znaci 12 sati

manje stvarnog efektivnog rada.

= broj efektivnog rada u satima = 48 = 0,80, 80%
broj raspoloZivih sati u tjednu 60

1z ovog proizlazi da je iskoristenost uposlenih 80%.

3.5.1.3.IskoriStenost opreme

Ako promatramo susilo za kosu i ako obzirom na broj usluga koje se pruze tokom mjeseca
koriste¢i ovu opremu, proizlazi sljedece. Prosje¢no za izradu jedne frizure potrebno je jedan
sat. Mjesecno se izradi oko 75 frizura Sto je dnevno (75/25) 3 frizure. Dnevno radno vrijeme

iznosi 11 sati, pa proizlazi:

= broj efektivnog rada po danu = 3 =0,27, 27% iskoriStenosti opreme.

broj raspolozivih satiudanu 11



3.5.2. EFIKASNOST

Obzirom na prosjecnu koli¢inu pruZenih usluga tijekom mjeseca iz gore navedene tablice,
mozemo izmjeriti efikasnost rada.

Dnevno se u prosjeku pruze — 5 SiSanja (5*30 min = 150 min, 1,5 sat)
3 vodene ondulacije (3*1 sat = 3 sata)
1 trajna ondulacija (1*2 sata = 2 sata)

= dnevno koriSteni sati za pruzanje usluga = 6,5 =0,59, 59%
dnevno raspolozivi sati 11

Broj prodanih sati je 6,5 od maksimalno mogucih 11, te iz tog proizlazi da je efikasnost 59%.

3.5.3. KVALITETA

Potrebe korisnika i njihove Zelje u potpunosti su zadovoljene i obrt nema naknadnih
reklamacija 1 Zalbi. Ostali klijenti ¢esto znaju do¢i da bih popravili oblik frizure nakon §to su
bili kod drugog frizera. Takvi klijenti uglavnom i ostanu stalni jer najvaznije im je povjerenje
1 profesionalnost osoblja Sto je vidljivo 1 iz upitnika za klijente (Prilog 17.) ali 1 intervjua
provedenog sa jednim lojalnim klijentom. (Prilog 4.)

Zadrzati korisnika treba biti osnovna briga unutar kompanije. Utvrditi Sto klijent treba na
razini usluge 1 njene isporuke kroz cijenu i sposobnost obavljanja, treba biti klju¢na briga
unutar njene logisticke funkcije.”

Obrt nastoji pruziti klijentu ono §to on Zeli, a tada moZemo govoriti 1 0 TQM ¢iji je cilj
oduseviti klijenta kakvocom usluga i stalnom brigom za njegove potrebe.

Kao rezultat dobivamo zadovoljnog klijenta, dobru referencu, nize troSkove jer se osoblje ne

bavi prituzbama i korekcijama.

3 Lambert,Stock,Ellram:Fundamentals of Logistics Management, 1998



3.5.4. ANALIZA USLUZNIH NAPORA**

Analiza usluznih napora pokazuje kakva je projekcija prema poduzecu,a kakva prema okolini.
Moguce je zakljuciti da obrt ima dobru projekciju prema okolini budu¢i da je vrlo izraZzena
post prodajna usluga i savjeti koji su u uskoj vezi sa brigom i odnosom sa klijentima i
stvaranjem imagea obrta.

Zahvaljuju¢i dobroj mrezi poznanstava obrt je u prilici da pronalazi i planira nove poslove.
Projekciju prema poduzecu valja popraviti kroz bolje 1 detaljnije pracenje 1 ponaSanje
konkurenata.

U sljede¢em prilogu nalazi se detaljnija analiza usluznih napora.

3 Prof.A.Gibb: Priru¢ni materijal iz predmeta “Strategija rasta malih i srednjih poduzeéa”, 2002



Projekcija prema Projekcija prema okolini
poduzecu

Feedback Najbolji feedback kupca je | Stvaranje Obrt nema marketinskih

kupaca njegov ponovni dolazak, te | imaga aktivnosti, te se 1image
su poslodavac 1 djelatnici | poduzeca poduzeéa ostvaruje  kroz
najces¢e  upoznati sa brigu i odnose sa kupcima
misljenjem kupaca.

Ponasanje Poslodavac je upoznat sa | Savjeti Nakon izvrSene usluge, daju

konkurenata glavnim konkurentima 1 se savjeti za dugotrajnim
njegovim osnovnim odrZavanjem frizure 1 ljepote
aktivnostima. kose

Identificiranje | Poslodavac je  svjestan | Post prodajna | Vrlo izrazena jer je obrt

potreba za | potrebom za promjenama | usluga iskljucivo orijentiran

promjenama ali niSta znacajno nije potrebama 1 Zeljama kupaca
ucinjeno kao bi se to (stalno  pracenje njihove
poboljsalo osobnosti 1 prijedlozima za

nove promjene

Nove ideje Ideje se uglavom radaju | Pronalazenje | Nova lokacija u Domu za
kroz osmi§javanje novih | novih poslova | nezbrinute osobe
usluga, a proizlaze na
temelju pracenja svjetskih
modnih trendova

Kontakti Kontakti se ostvaruju kroz | Razvijanje Poznanstva se sklapaju na
poslovne aktivnosti | mreza formalnim 1 neformalnim
(seminari, natjecanja) 1 | poznanstava | druzenjima frizera ali 1
neposlovne aktivnsti ostalih iz razliCitih
(neformalna druzenja ) djelatnosti (npr.pedikeri,

kozmeticari, dobavljaci

frizerske opreme, i dr.)




3.5.5. POTENCIJAL

BAZA BAZA BAZA BAZA BAZA

RESURSA ISKUSTVA KONTROLE IDEJA UPRAVLJANJA

Intervju s poslodavcem proveden je na nain da se vidi koliko je jaka baza potencijala za
razvoj i rast”’ obrta kroz bazu resursa, bazu iskustva, bazu kontrole, bazu ideje 1 bazu
upravljanja iz ¢ega je moguce dobiti profil poduzeca 1 njegov potencijal.

Moze se zakljuciti da obrt ima dobru bazu resursa za daljnji razvoj. Jedini problem je
raspolozivi novac za veca ulaganja.

Baza iskustva je narocito jaka budu¢i da poslodavac ima veliko iskustvo u obavljanju svog
posla i to vjesto prenosi na svoje djelatnike.

Baza kontrole nije dobra u toj mjeri §to bi poslodavac trebao ceS¢e gledati financijske
pokazatelje 1 donositi odluke. Poslodavac zna da dobro radi na trziStu jer mu to govore
klijjenti. To je jako dobar pokazatelj ali bi trebalo gledati i financijsku pozadinu.

Baza ideja je vrlo jaka. Stalno se uvode nove usluge i prate modni trendovi.

Baza upravljanja je takoder zadovoljavaju¢a buduci da je poslodavac stalno prisutan u salonu,
nadgleda rad svojih djelatnica i upozorava na moguce greske. Poslodavac je upoznat sa svim

zahtjevima i zeljama klijenata 1 sukladno tome usmjerava svoje poslovanje.

3 Allan Gibb , Mike Scott : Strategic awareness, personal commitment and the process of planning in the small
business



3.6.PREPORUKE

Na temelju izvrSene analize moze se zakljuciti da obrt ide dobrim putem ali bi se taj put
trebao konkretizirati kako bi se moglo krenuti u prave akcije.

Unato¢ velikoj konkurenciji obrt ima dobre moguénosti u svom okruZzenju i trebao bi ih
iskoristiti kako bi osigurao dugoro¢ni opstanak na trzistu.

Prihodi su zadovoljavaju¢i, ali 1 konstantno isti te bi trebalo intenzivnije poraditi na uvodenju
novih usluga ali i proizvoda. To podrazumijeva ozbiljnu integraciju sa dobavljacima frizerske
opreme koji osim proizvoda za njegu kose nude i kozmeticke proizvode (preparativnu i
dekorativnu). To potkrijepljuju i rezultati upitnika (Prilog 16.) u kojem 45% klijenata Zele
koristiti kozmeti¢ke tretmane. Time bi se znatno povecali prihodi, privukli novi klijenti i
postigla bolja iskoriStenost prostora.

Osobito je zanimljiv podatak od 50% klijenata koji Zele uslugu masaze . Trebalo bi ozbiljno
razmiSljati o ovoj usluzi jer postoji potencijalna potraznja, a konkurenata je malo. Prostor bi
se mogao dodatno povecati na nacin da se etazira postojeci prostor jer za to postoje uvjeti
zahvaljuju¢i dozvoljenoj visini.

Gda.Pezi¢ je osigurala prostor u Domu za nezbrinute i to je dobro, ali neizvjesno je koliko ¢e
stvarno korisnika biti u Domu 1 kada. Trebalo bi se viSe angazirati oko svih dodatnih
informacija kako bi se moglo utjecati na promjenu u poslovnoj ali i1 funkcionalnoj strategiji.
Po uzoru na ovo trziste trebalo bi potraziti sli¢na trzista kao $to su npr. bolnice.

Bolnice su upravo mjesta u kojima je nazalost svakodnevno velika frekvencija ljudi.

U bolnice dolaze tri grupe ljudi, onih koji dolaze na redovne preglede i zadrZzavaju se po vise
sati, pa i pola dana u ¢ekaonici, oni koji leZe u bolnici i oni koji su zaposleni u njoj.
Pozicioniranjem na ovakovom prostoru znacajno bi se povecao promet i prihod.

Poslovna strategija takoder bi se trebala viSe usredotociti i na promocijske aktivnosti, a jedna
od njih mogla bi biti i postavljanje oglasnog prostora (sa nazivom obrta i njegovoj

udaljenosti.) uz glavnu prometnicu Vinkovci-Vukovar kroz koju dnevno prode 13000



automobila. Preporuka je da se pokuSa s tim jer treba iskoristit dobru lokaciju i njenu
infrastrukturu (parkiraliste) koja se tako skupo placa.

Preporuka je 1 izrada web stranice u kojoj bi se dali osnovni podaci o tome Gdje smo? Tko
smo mi? Sta radimo? Sto koristimo? i eventualno Popust!!!, te pruzila moguénost rezerviranja
termina preko interneta uz npr.10% popusta. Obrazac za rezerviranje termina sadrZzavao bi
ime 1 prezime, e-mail, telefon, datum i vrijeme rezerviranja i vrstu usluge.

Osobito zabrinjavaju veliki troskovi, a jedan od njih je i troSak placa koji znatno utjeCe na
cash-flow. Trenutno obrt bi mogao raditi 1 sa jednom uposlenom djelatnicom i poslodavcem,
ali kada se budu pokretali novi poslovi na raspolaganju ¢e biti djelatnici, jer danas je tesko
naci dobrog radnika, ljudi su ogledalo obrta 1 oni ga Cine.

Kada govorimo o ljudskim resursima tada je bitno istaknuti i kvalitetu koja je zadovoljavajuca
1 najvaznija, a to su upravo potvrdili 1 kljjenti u svojim upitnicima. Budu¢i da se radi o maloj
tvrtki moguce je osigurati 1 brzi protok informacija izmedu zaposlenika i poslodavca te je
potrebno ¢esce prikupljati podatke o zahtjevima klijenta, potrebama 1 ocekivanjima kako bi se

na vrijeme moglo raditi na promjeni poslovne i funkcionalne strategije.

Kwvaliteta usluge jedino je pravo rjeSenje u kojem za sada ovaj mali obrt mora 1 dalje ustrajati
ako Zeli biti drugaciji 1 uzmaknuti konkurenciji.

Klijenti Zele predahnuti od uzurbane svakodnevnice i imati mjesto u kojem ¢e akumulirati
svoju energiju 1 biti psiholoski i fizicki drugaciji i ljepSi zahvaljujuéi lijepoj rijeci i
individualnom pristupu uposlenih djelatnika i dati im upravo ono $to oni hoce i traze jer to je

kljucni element uspjeha bilo kojeg posla u 21. stoljecu.
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