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SAZETAK

U teorijskom dijelu rada jasno ¢e se definirati pojmovi rasta i razvoja, strategije uz pomo¢ kojih
¢e poduzece ostvariti krajnji cilj i odrzati konkurentsku prednost. Ispitat ¢e se i definirati
potrebne vjestine poduzetnika koji se moze naéi u turbulentnom razdoblju zbog vanjskih i
unutarnjih ¢imbenika. Poseban je fokus i na definiranju poslovnih aktivnosti koje prije svega
podrazumijevaju vlastito financiranje i porast proizvodnje kao i porast proizvodnih kapaciteta.
Detaljnije se govori i 0 brzom tehnoloskom napretku 1 ekspanziji koji u kona¢nici omogucuju
lakSu poslovnu suradnju. Neizbjezna povezanost razvoja 1 investicija obzirom da jedno bez
drugog gube smisao i ne dovode do pozitivnog ishoda. Prakticni dio rada bavi se SWOT
analizom 1 pojas$njava rast 1 razvoj nakon akvizicija. Op¢i podaci o Atlantic grupi d.d. u kojima
je opisano poduzece kroz povijest, proizvodi i postojeca trziSta. Istrazivanjem i analizom raznih
pokazatelja pojasnit ¢e se poslovanje poduzeca koje ¢e spajanjem dozivjeti prekretnicu kako

na domacéem tako ina internacionalnom trzistu.

Kljucne rijeci: rast, razvoj, proizvodnja, trziste, konkurencija
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Title in English: Determinants of business growth and development on a practical

example

ABSTRACT

In theoretic part of this work, meaning of terms growth and development will be clearly defined
as well as strategies used by a company to reach its goals and keep the competitive edge. Skills
required by company management that can find itself in a turbulent business period will be
defined. Special focus will be given to defining business activities including growth of
production capabilities as well as general production output. Furthermore, fast technological
growth will be explained and the impact it has on business cooperation. Describing how
investing and development are connected. Practical part of this work deals with SWOT analysis
and explains growth and development of a company after acquisitions. General data about
Atlantic Grupa d.d. in which the company history along with its products and markets is
discussed. Research and analysis using various indicators will explain how acquisitions were a

turning point for a company.

Key words: growth, development, production, market, competition



Kata Jovanovi¢: Determinante rasta i razvoja poduzeca na prakticnom primjeru (specijalisticki zavrsni rad)

1. UvOoD

Krajem 20. i poCetkom 21. stoljeca susre¢emo se s pojavom globalizacije koja predstavlja novi
set izazova svim sudionicima na trziStu. Takoder informacijska tehnologija znatno napreduje i
mijenja karakteristike poslovnog okruzenja $to utjeCe na rast i razvoj poduzeéa. Da bi se
razvijala i rasla, poduze¢a u ovom novom okruzenju kontinuirano se moraju poboljsavati i
adaptirati poslovne strategije kako bi ostale konkurentne. Stoga do izrazaja dolazi vaznost
strategijskog menadZzmenta pomocu kojega svako poduzece nastoji formulirati svoju misiju,

viziju i ciljeve.

Prije nego Sto postavimo strategiju poduzeca vazno je analizirati trenutnu poziciju i prepoznati
prednosti i nedostatke u odnosu na konkurenciju. U tu svrhu izuzetno je korisna primjena
SWOT analize pomoc¢u koje poduzece nastoji utvrditi prilike i prijetnje prisutne na trzistu.
Strategijsko planiranje jedan je od temelja operativnih planova kojima se nastoje posti¢i zadani
ciljevi u skladu s misijom i vizijom poduzeca. Medu zadanim ciljevima Svakako se kao
najvazniji isti¢u rast i1 razvoj poduzeca. Motivacija za rastom i razvojem gotovo je uvijek
viSeslojna, od vece dodane vrijednosti, boljeg povrata ulaganja do vece profitabilnosti. Uz
dinamican rast koji je poZeljan prije svega za poduzetnika, ali 1 interesne strane jer svatko zeli
svoj dio kolaca. Tako dobavljaci nastoje osigurati ve¢i broj narudzbi ,a samim time i
zaposlenici veée place. Sam rast poduzeca ostvaruje se putem razvoja koji se moze
manifestirati u obliku novog i poboljSanog proizvoda, ulaskom na novo ili jaCanjem na
postoje¢em trziStu kao i tehnoloskim, organizacijskim te upravljackim inovacijama i
napretkom. Za potrebe ovog rada koriStene su metode analize podataka te metoda deskripcije

temeljene na literaturi i prikupljenim podacima.

1.1. Cilj rada

Cilj ovog rada je ukazati na vaZznost kvalitetne analize postojeceg stanja poduzeca kako bi se
pomocu steCenih saznanja uspjesno upravljalo rastom i razvojem poduzeca. Ukoliko poduzece
na temelju analize okruZenja u kojem se nalazi ispravno postavi ciljeve i strategiju osigurat ¢e
dugorocan rast $to ¢e privuci pozornost potencijalnih ulagaca te tako omoguciti dodatan razvoj.
U konacnici temeljni cilj rada je unaprjedenje razumijevanja nac¢ina kvalitetnog upravljanja

rastom i razvojem poduzeca. Temeljna hipoteza ovog rada je da su razradena strategija na
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temelju provedene analize te organizacija poduzecéa klju¢ni za postizanje dugoro¢nog rasta i

razvoja.
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2. RASTIRAZVOJ PODUZECA

"Ako se govori 0 razvoju poduzeca, onda se misli na rast poduzeca jer razvoj i rast su na razini
poduzeéa istoznacnice" (Gasparovié, 1996:10). Poduzece predstavlja slozenu organizaciju koja
obuhva¢a mo¢, ponaSanje, funkcije i donosi odluke kao multidimenzijalno podrucje. Zbog
utjecaja vanjskih i unutarnjih ¢imbenika javlja se interes trzi$nih partnera odnosno potrosaca,
dobavljaca pa i konkurenata. Utjecaj imaju i vlasnici kojima je cilj istaknuti sposobnost i
jedinstvenost. Rast 1 razvoj jedni su od najvaznijih ciljeva svakog poduzeca pa se tako stopa
rasta koristi kao jedan od najbitnijih pokazatelja uspjeSnosti. Nac¢inima kako posticirast i razvoj
poduzeca bavi se teorija rasta koja se moZe odrediti "kao dio ekonomske znanosti €iji je objekt

istrazivanja ekonomski rast poduzec¢a". (Ibidem, 1996:4)

U najmanju ruku opstati na trzistu uz zdravu dobit prvi je korak svakog poduzetnika, a treba
ustanoviti koliko dobru mu ide 1 koliki uspjeh ¢e biti zabiljezen. Za rast izmedu ostalog ulogu
imaju adekvatne informacije pomocu kojih je moguce postaviti standarde, ali i osnove o
prodaji, nabavi i razvoju. Za razliku od nacionalnog gospodarskog rasta koji se mjeri putem
promjena stope BDP-a, rast poduze¢a moze se mjeriti kroz viSe razli¢itih faktora kao $to su
profitabilnost, razina proizvodnje ili prodaje. Takoder postoji varijanta iskazivanja putem
brojki, a to je rast broja zaposlenika, rast ponuda i ugovora, rast veli¢ine asortimana proizvoda
itd. Razvoj kao puno sloZeniji proces od rasta zahtjeva puno preduvjeta, a prije svega
dugoro¢no osiguran prihod radi egzistencije. Zadovoljeni svi segmenti rasta i razvoja daju sliku
idealnog poduzeca. Prema tome, rast poduzeca treba biti prac¢en razvojem i §to je joS vaznije,

poduzetnik se mora razvijati zajedno s poduzecem.

2.1. Definicija rasta i razvoja

Rast poduzeca predstavlja odredeno razdoblje u kojem je niz pozitivnih promjena i odluka, a
fokus je na financijskim pokazateljima, strukturi poduzeca i porastu broja zaposlenih. Rast kao
jedan od glavnih elemenata uspjeha ne gledaju svi na jednak nacin. Brojni menadzeri s jedne
strane iako teZe rastu i1 razvoju nastoje odrzati poduzece koje mogu kontrolirati u bliskoj
buduénosti i koje im omogucuje balans privatnog i poslovnog Zivota. Druga polovica nastoji
rasti i razvijati se iz godine u godinu sve vise kako bi izgradili siguran portfelj kojim ce
osigurati buduc¢nost. Da bi u¢inci promjena bili vidljivi potrebno je dovoljno dugo razdoblje.

Fizicki rast podrazumijeva rast imovine i kapitala za razliku od financijskog putem kojeg se
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prati rast profitabilnosti. Rast i snagu poduze¢a mozemo mjeriti i kroz dugotrajnu imovinu i

rast broja potrosaca.

Razvoj poduzeca sastoji se od unapredenja proizvodnih procesa, novih tehnologija te otvaranja
mogucnosti strateSkog partnerstva. Razvoj se prije svega kreée u pravcu produbljivanja
odnosno izmjene proizvodnog programa. Osim toga, povecanje proizvodnog kapaciteta
moguce je dodavanjem tehnickih jedinica tako Sto se zadrzavaju postojece ili rekonstrukcijom
postojecih kapaciteta. Takoder, poduzece postize razvoj orijentacijom na pogodnije sirovine
odnosno povoljnijim izvorima energije, poboljSanjem kakvoée koji omoguéuju veéu
akumulativnost i preduvjete za daljnji razvoj. Ukoliko se gleda sa stajaliSta financijskih
mogucnosti prednost imaju ona poduzeca koja ve¢ imaju dobru podlogu §to ne znaci da ostala
poduzeca ne trebaju ulagati napor za svoj razvoj. Kvaliteta timskog rada kao jedan od glavnih
elemenata razvoja i1 sposobnost timskog rada poboljSava upravljanje, bolje provodi promjene 1

rjeSava moguce probleme.

2.1.1. Razvojna politika

Kod postavljanja razvojne politike vazno je uzeti u obzir dugo razdoblje, istrazene informacije
te znanstveno obradene podatke radi postavljanja dugoroc¢nih ciljeva koji ¢e se mo¢i ostvariti
na ispravan i vremenski prihvatljiv na¢in. Prava je rijetkost, a posebno kada se govori o
modernom poslovanju odrzati stalnu razinu profitabilnosti. Ekonomisti 1 poduzetnici se uz
brojne analize, teorije i ¢imbenike vracaju na pitanje kako dugoro¢no rasti i razvijati se. Analiza
okoline, faktora pa i dosadasnjeg razvoja pomazu prilikom usporedbe i postavljanja politike.
Boljim raspolaganjem informacijama, utjecajem i odnosom s dobavlja¢ima i kupcima osigurat
¢e se poslovni rezultat putem kojeg ¢e poduzece imati priliku za daljnji napredak. Osim
razvojnih aktivnosti postoje i one tekuce na kojima se uskladuju planovi i nastoje se ostvariti
predvideni zadaci. Premda se Cesto program razvoja razlikuje od trenutnog stanja poduzeca
koji onda zahtjeva male korekcije i uskladivanja. Cesto se razvoj poistovje¢uje s ulaganjem
premda postoje i drugi razvojni ciljevi osim ulaganja, ali ako se radi na rekonstrukciji ili
inovaciji tada razvoja nema bez ulaganja. PoboljSanje poslovanja usko je povezano s
ulaganjem, ulaganje u istrazivanja ili ulaganja u razradu nove organizacije predstavljaju mjere
razvoja i daljnje poslovanje. Kako bi razvoj bio uspjesan, ulaganje se mora temeljiti na snazi,
sredstvima, jasnoCi ciljeva, temeljitosti u pripremi i socijalnoj sigurnosti radnika. Poduzetnik

prema kupcu ima glavni zadatak, a to je prodati proizvod. Pruziti informaciju koja ¢e biti tocna
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i dosljedna. Otvorene oci i pracenje okoline omogucit ¢e poduzeéima stvaranje prilika i tako
stvoriti bolju poziciju na trziStu koja ¢e biti idealna za menadzera ukoliko sklopi direktan
kontakt s kupcima s kojim ¢ée graditi dobre odnose za buduénost. Za prilagodavanje i napredak
&esto se postavljaju pitanja radim li stvari na pravi na¢in? Sto jo§ mogu promijeniti? Odgovori
na ova pitanja traze stalna preispitivanja i osmisljavanje politike poduzeéa. Odrzavanjem
likvidnosti i rentabilnosti upravljacke sposobnosti menadzmenta uspijevaju zadrZati

konkurentnost i daljnji razvoj.

2.1.2. Uspjeh u upravljanju rastom

Promjene unutar poduzeca osim onih manjih mogu biti i od ve¢eg znacaja radi udvostruavanja
prometa, imovine i1 produktivnosti unutar odredenog razdoblja. Putem tjednih, mjese¢nih pa 1
kvartalnih prac¢enja nastoje se postaviti ciljevi 1 standardi i na osnovu istih razvijati se s poslom
kako ne bi doSlo do zaostajanja. Vecom dobiti, dodanom vrijednosti i porastom broja
zaposlenik menadzer ¢e posti¢i povecanje neto vrijednosti. Mjera uspjeha poduzeca vidi se i u
pravilnom vodenju $to znaci da se problem ne rjeSava kada nastane nego je potrebno pracenje
1 predvidanje. Dobar menadZzment predstavlja ujedno i brz rast. Uspjesna poduzeca imaju plan
1 cilj koji nastoje ostvariti na svom poslovnom putu i na odredistu ih ne nalaze iznenadenja kao
kod onih koje ,,struja nosi“ i koji uglavnom ne dozive uspjeh. Osnovica za razvoj izmedu
ostalog je i predan menadzment, dovoljna koli¢ina resursa, ideje, tehnicke moguénosti i
dinami¢no vodstvo. Uspjesni menadzer okrenut je prema buducnosti uz azurne informacije,
opremu 1 sirovine, a §iroko razumijevanje okoline osvijestit ¢e eventualne potrebe za promjene
i olaksati pracenje trziSnih rezultata. UspjeSan rast i razvoj osim na prodaju oslonac imaju i na
marketing iz kojih je moze predvidjeti da li ¢e agenti ili distributeri biti pozeljni, da li ¢e nove
marketinSke tehnike biti nuzne i sli¢no. Povrh svega navedenog jasno je kako bez strateskog
razmi$ljanja postoji varijanta nesigurnosti kada je u pitanju rast poduzeca. Takoder
prezentiranje imidza uspjeha poduzeca od visoke je vaznosti pogotovo kada je pribavljanje
novca od banaka za investicije i prodor na novo trziste. UspjeSna poduzeca prije svega znaju
potrebe kupaca i znaju se usredotociti na njih iako su svjesni kako 1 njihova konkurencija

zadovoljava iste.
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2.2. Ciljevi rasta i razvoja

Cilj svakog poduzeca je osigurati rast i razvoj kako bi bilo konkurentno te se uspjesno nosilo s
izazovima na trziStu. Ciljevi rasta i razvoja predstavljaju raznolikost i kompleksnost stoga bi
ih valjalo preispitati kako s ekonomskog tako i s humanog stajalista. I¢i u korak s vremenom i
promjenama pozeljno je za sva poduzeca kao i pazljivo razmisljanje koje ¢e povecati Sanse za
rast. Od velike vaznosti je hijerarhija ciljeva, odnosno pracenje intenziteta i utjecaja. Poduzece
predstavlja sloZen proces koji se treba proanalizirati radi organizacije, nacina pribavljanja 1
proizvodnje. Na temelju toga odreduje se cilj poslovanja i cilj rasta poduzeca. Cilj ako je jasno
postavljen i ako se tezi jasnom i zdravom stvaranju vecih prihoda i dobiti ne treba se brinuti

oko ograni¢avanja ili nerazvijanja u Zeljenom smjeru.

2.2.1. Rast dobiti

Dobit se kratko 1 jasno definira kao novcani iznos 1 predstavlja razliku izmedu prihoda i
troskova. Dovoljno jednostavna ali neprecizna definicija zbog obuhvacanja prihoda koji ne
izvrSavaju osnovne funkcije poduzeca i uvecavanje troSkova.
Rast dobiti moze se ostvariti kroz teorijske modele, a to su:

a) dobit raste proporcionalno s proizvodnjom, a rast fiksnih troSkova je minimalan

b) povecanje proizvodnje iskoriStavanjem postoje¢ih proizvodnih kapaciteta, a fiksni

troskovi ostaju nepromijenjeni
€) smanjenje troskova proizvodnje gdje se povecava dobit radi uvodenja racionalizacije

d) smanjenje nabavnih, a povecanje prodajnih cijena pri ¢emu je dobit u razlici cijena

Izdvajanja prije utvrdivanja dobiti su faktori koji utjee na visinu i veli¢inu dobiti. Tako je
amortizacija troSak koji se oduzima od prihoda i moze prikazati iskrivljenu sliku poslovanja.
Svakoj upravi poduzeca bitna je Sto veca utvrdena dobit odnosno $to manji amortizacijski
troSak. Troskovi osoblja su sli¢ni amortizaciji i tezi se $to manjim rashodima za place. Velika
poduzeca koja proizvode razliCite proizvode barataju strategijom razvoja trziSta koja
podrazumijeva shvaéanje uvjeta i ciljeva poslovanja kako bi se ostvarila dobit. Ulaganje u
modernizaciju ovisi o brojnim materijalnim i nematerijalnim elementima od kojih se oc¢ekuje

povrat, a prije toga je detaljno razmotrena Kkorist.
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2.2.2. Posredni i neposredni cilj

Svako poduzecée neovisno o veli¢ini, prometu pa i udjelima ima zajednicki cilj, a to je rast.
Neposredni cilj je povecanje dobiti, a posredni cilj je povecanje obujma. ,,Cilj maksimiziranja
obujma proizvodnje moze biti suprotstavljen cilju maksimalizacije dobiti jer se na povecanom
obujmu mogu javiti progresivni troSkovi koji ¢e umanjiti dobit* (Gasparovi¢, 1996:62). Kako
raste kvaliteta, raste i odgovornost prema potrosnji gdje se javljaju troskovi i smanjuje se dobit.
Zato poduzece treba imati glavni cilj, a to je dobit kojem se maksimalno posvecuje, a ostale
ciljeve pustiti da prate glavni cilj. Vlastiti kapital kao glavni izvor financiranja treba biti jedan
od bitnijih ciljeva poduzeca. Porast obujma i1 smanjenje troSkova su uzrok ulaganja kapitala

realiziranog iz dobiti u proizvodnju.

2.3. Faktori rasta

Cesto se kroz literaturu nailazi na usporedbu faktora rasta i faktora proizvodnje $to se treba
izbjegavati jer faktori rasta su specificni uvjeti pod kojima se podrazumijeva rast poduzeca.
Njihova ras¢lamba je dosta Siroka, od vrste, mjerljivosti i eti¢nosti do autora, neckonomi¢nosti
i obrazovanja. Organizacija trziSta i stupanj tehnologije kao jedni od najvaznijih faktora jer
bez odgovarajuce opreme i znanja nema ni rasta. Namece se pitanje Sto je onda s rastom razvoja
nerazvijenih zemalja? AnalitiCar sporog razvoja nerazvijenih zemalja Gunnar Myrdal istice
drustvenu organizaciju i navodi je kao klju¢ni faktor sprje¢avanja rasta i razvoja (Gasparovic,
1996). Tako politika i kvaliteta institucija imaju gotovo jednak utjecaj na siromastvo. Kako bi
razvoj iSao u pravom i zeljenom smjeru bitnu ulogu imaju sloboda kretanja, ispravni pravni
poredak i kapital. Organizacijska inteligencija poduzeca kao jedan od kljuénih faktora uspjeha
ima trostruku podjelu na informaciju, znanje i misljenje koji predstavljaju svrhovitost,
razumijevanje podataka i uvjerenja. Tek kada se pruzene informacije razumiju mogu se

usporediti sa znanjem koje ¢e se primijeniti prilikom poslovanja poduzeca.

2.3.1. Unutarnji faktori rasta

Kada se govori o razvoju kapital ¢e uvijek biti u superlativu; najvazniji, najveci i najpotrebniji.
Bez njega nema ulaganja u opremu, sredstva, proizvodnju i imovinu bila ona kratkotrajna ili
dugotrajna. Poduzeca trebaju teziti vlastitom izvoru financiranja medutim i zemlje koje su

bogate kapitalom sve vise teZe za njim, a tudi izvori financiranja nose sa sobom i negativne
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posljedice kao Sto su visoke kamate, provizije, uvid u poslovanje pa ¢ak i pravo veta. Stoga
ako je poduzece u visokoj zoni rizika davatelj kredita je zahtjevniji i oprezniji. Kapital kao
unutrasnji faktor veoma je specifican jer s jedne strane ako ga imamo dovoljno ne brinemo za
likvidnost 1 budué¢nost poslovanja, a ako postoji manjak kapitala ograni¢ava nas u mnogo stvari

i predstavlja problem za buduénost poduzeca.

Manjak radne snage sve je ucestaliji i stvara razne teSkoce. Niti one najrazvijenije zemlje
nemaju potpunu zaposlenost, a u siromas$nim zemljama vlada gotovo potpuna nezaposlenost.
Koji su razlozi tome? Nedovoljan broj investicija koje bi osigurale radna mjesta i lo$
gospodarski razvoj. Kod novih investicija ne raste broj zaposlenih kao $to 1 kod rekonstrukcije
tvornica dolazi do prekomjernih radnika. ,,Prema modelu Solowa, obnova i modernizacija
strojnog parka 1 uvodenje produktivnijih strojeva stvara nezaposlenost, ali se ravnoteZza
zaposlenosti 1 time odrZanje konstantne stope zaposlenosti aktivnog stanovnistva, po njemu,
uspostavlja novom zaposlenos¢u koju izaziva porast investicija tj. povecanje proizvodnih
dobara. U protivhom, javlja se stacionarni proces stabilizacije ekonomiénosti starih
postrojenja, proizvedenost ostaje na istoj razini pa prema tome i zaposlenost. (Gasparovic,
1996:96) Poduzece prilikom rasta i razvoja vodi ratuna o svojim interesima ali ne i o
sprjeCavanju nezaposlenosti. U proslosti pa tako i danas problem nezaposlenosti poduzece i
poduzetnici prebacuju na drzavu i1 za to predvidene institucije. Poduzetnik uvijek ima
alternativu povecati placu i1 tu ¢e imati dovoljan broj radnika koje ako je potrebno moze
naknadno osposobiti. Sve vise je prisutno masovno otpustanje radnika zbog cega se javlja

nezadovoljstvo radi ubrzane modernizacije strojeva koji zamjenjuju radnike.

2.3.2. Vanjski faktori rasta

Prirodna bogatstva od iznimne su vaznosti jer i nerazvijenim zemljama omogucéuju izvoz razni
sirovina. One zemlje koje nisu nuzno siromasSne ali ne posjeduju prirodna bogatstva moraju
voditi racuna o uvozu i kupnji od drugih gdje se Cesto javlja problem transportnih troskova.
Prirodna bogatstva poduzecu donose razvoj i financijsku stabilnost osim ako se ne radi o

nedostatku materijala i poteskoc¢a u nabavi.

Tehnologija koja je sve viSe zastupljena i svakim danom u sve boljem razvoju predstavlja
prednost poduzeé¢ima koja raspolazu visokim kapitalom. Ovdje do posebnog izrazaja dolazi

radna snaga jer bez tehnoloskog vodenja i odrzavanja postrojenja tehnologija gubi smisao.
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Samo ulaganje i osposobljavanje ljudi iziskuje vrijeme i novac, a tehnologija zahtijeva
konstantan napredak radi opstanka na trzistu i sve snaznije konkurencije. Brojne drustvene i
gospodarske organizacije pa tako i drzava imaju utjecaj na rast poduzeca, u pojedinim
slu¢ajevima izravan, a u vecini slucajeva neizravan utjecaj. Poduzeée ima obratan utjecaj
ukoliko se odlu¢i na pokretanje novog projekta, drzava ¢e ga podrzati samo ukoliko ima
ekonomsku korist od tog projekta. Otvara se moguénost davanja povoljnih kredita ili sve vise
popularnih ublazavanja tereta kao $to su porez, carina i sli¢no. Za novo poduzecée i proizvod

pozeljna je pomo¢ s plasmanom na trziSte 1 ohrabrenje za nove korisnike 1 potroSace.

2.4. Faze razvoja poduzeca

Razlicite faze razvoja poduzeca zahtijevaju prikladno znanje obzirom da dobar poduzetnik ne
zna¢i nuzno i dobar menadzer, a visok postotak poduze¢a nema adekvatne vjestine. Prva faza
razvoja poduzeca je uvodenje u kojoj je poduzetnik okupiran izgledom, vodenje 1 naravno
kapitalom koji je pokreta¢ svega. Uvodenje predstavlja pravi izazov 1 inzistira puno energije i
snalazenja kako bi sustav poslovanja dobro zapoceo. Druga faza je faza rasta u kojoj se
poduzetnik susrece s pomalo neocekivanim elementima i ispred njega je bezbroj zadataka koje
je potrebno uspjesno realizirati za daljnje poslovanje. Rani 1 kasni rast su podfaze i Churchill
navodi faktore koji imaju direktan utjecaj na njih, a to su: organizacijska struktura, strateski
ciljevi, menadzerski stil, postojanje formalnih sustava i uklju¢enost vlasnika (Pordevic i sur.,
2012). U fazi zrelosti koja je treca faza razvoja, istiCe se stabilnost , prepoznatljivost i u ovoj
fazi poduzecu se otvara opcija osvajanja stranih trzista i ulaganja u razne proizvode odnosno
usluge. Faza opadanja je vrlo Cesta, ali neplanska kod brojnih poduzeca. Kako bi poduzece
prezivjelo ovu fazu potrebno je uzeti u obzir brojne varijante i na temelju toga odabrati ispravan

put koji ¢e poduzecu dati priliku za novi poslovni uspon.

2.4.1. Potrebna znanja i vjeStine uspjeSnog poduzetnika

Poduzetnik koji ustraje u Sto preciznijem rastu i §to produktivnijem razvoju u obzir je uzeo tri
vazna elementa, a to su ljudi, kontrola i financiranje. U ranoj fazi razvoja kada je rije¢ o
prilagodavanju na razne nacine potrebna je adekvatna edukacija za sve zaposlenike radi
postizanja zadanog cilja. Potraznja s vremenom sve je izrazenija za Specijaliziranim i
profesionalnim timom koji ¢e odrzati i dodatno unaprijediti rast i razvoj. Tenzije su neizbjezne

1izazvane su pritiskom menadZera na brojne zaposlenike kod kojih ¢e do¢i do zasi¢enja i pada
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motivacije. Uspjesnom poduzetniku je cilj motiviranost zaposlenika i uz uspjesno nadziranje
na vrijeme ¢e kreirati organizacijsku kulturu. Vazno je znati pravilno upravljati zalihama,
potrazivanjima 1 naplatama, uspjeSnost poduzetnika ¢e se istaknuti ukoliko razumije
upravljanje zalihama i troskovima. Osim toga, ispravnim ulaganjem poduzece raspolaze da
viSe novca $to omogucuje izbjegavanje moguce krize i daje na raspolaganje potrebnu pripremu

za daljnji razvoj.
2.4.2. Ljudski potencijal i osposobljavanje organizacije

Ljudski potencijali kao bitan resurs za osposobljavanje organizacije, a postizanje ciljeva,

zadaca 1 motiviranje 1 osposobljavanje postaje glavni zadatak menadZera.

Faze u procesu pribavljanja ljudskih potencijala vazno je pratiti kao stalni proces koji se
obnavlja te su medusobno povezane, a te faze su:
1. utvrdivanje vizije, misije i strategije
redizajn organizacijske strukture
dodatno obrazovanje i trening postoje¢eg osoblja

popunjavanje menadzerskih funkcija

izrada preciznih planova za radna mjesta

2
3
4
5. konacna odluka o provedbi treninga i usavrSavanje zaposlenika
6
7. procjena ostvarenih u¢inaka

8

odredivanje prorauna za ulaganje u razvoj osoblja

12
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Promjene u
obujmu
proizvodnje

Promjene
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Promjene u
tehnologiji
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proizvoda i

Konkurencija
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situacija
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kretanja

Potrebe
ljudskih

potencijala

Financijska
kretanja

Proizvodnost
rada

usluga

Otvaranje
novih trzista

Slika 1. Cimbenici koji utjecu na potrebe za ljudskim potencijalima

Izvor: izrada autora prema Gasparovi¢. 1996.

2.4.3. Drvo sposobnosti

,,Drvo sposobnosti instrument je strateske analize namijenjen velikim sloZzenim korporacijama.
Oblikovanjem drva sposobnosti moguce je uociti neke od bitnih strukturalnih odrednica
poduzeca, osobito tehnolosku dimenziju njegove egzistencije. Umjesto akcentiranja samo
trziSne ili proizvodne dimenzije, drvom sposobnosti pozicioniraju se ukupni tehnoloski,
industrijski, ljudski i upravljacki potencijali koji ¢ine poduzece razli€¢itim od drugih entiteta u
poslovnoj okolini." (Grabowsky, 1997:29) Tehnoloski, industrijski i upravljacki potencijal
poduzeca jest ,,deblo* koje ima potencijal pretvoriti raspolaganje u djelatnost i predstavlja
centar u kojem se formiraju upravljacke strategije i politike poduzeca. Sukladno tome, jasno se
moze is¢itati kvaliteta odredenog subjekta i vitalna funkcija. Ukoliko ,,deblo* propadne onda
nema popravka ,a za daljnji opstanak irazvoj potreban je veliki napor. Velika poduzeca izmedu
ostalog imaju zadatak organizirati novu proizvodnju koju trZiste ne¢e dugo cekati vec je
moguce brzo usmjeravanje na nove proizvode. Stoga, §to je ,,deblo* bolje i kvalitetnije moguée

je izvrsiti ovu zadacu. Poduzeée pokriva razli¢ite sektore 1 analizira svoje potencijale.

13
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Genericke tehnologije

Slika 2. Drvo sposobnosti

Izvor: izrada autorice
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3. STRATEGIJE UPRAVLJANJA | PLANIRANJA

Iskusan menadzment Cesto kaze kako je razvijanje strateSkog plana puno lakSe od same
realizacije. StrateSko upravljanje predstavlja set menadzerskih odluka i sadrzi podjelu na
stratesko planiranje i vjestine poduzecéa za ostvarenje planova i otpora na promjene. Od velike
je vaznosti za poduzecée buduci da prati izazove s kojima se poduzece susrece ili ¢e se susretati,
pod tim se podrazumijeva prilika i prijetnja, analizira jakosti i slabosti. Unutar strategijskog
upravljanja postoji strategijska kontrola za $to bolje pracenje i eventualne korekcije radi §to
boljeg postizanja planiranog cilja 1 stjecanja odrzive strateSke konkurentnosti. Misija, vizija 1
ciljevi u ovom slucaju su neizbjezni ukoliko tezimo rastu i razvoju. Osim strategije upravljanja
veliku ulogu za rast i razvoj ima i strategija planiranja kojoj je fokus zadovoljstvo kupaca,
visoka razina istrazivanja i predvidanje rezultata. Plan za razvoj mora biti primjenjiv 1 otvarati
nove mogucnosti sukladno resursima. Vazne stvari bitno je odraditi besprijekorno 1 vjerovati

ono §to je poduzece zaplaniralo.

3.1. Strategijsko vodenje nasuprot upravljanju procesima

Brojni stratezi navode ukoliko se poslovanje vodi na druk¢iji 1 konkurentniji nacin, a
zaposlenici su spremni na ostvarivanje poslovnih ciljeva, poduzefe se moze smatrati
uspjesnim. Nasuprot tome, menadzeri ¢e o uspjehu govoriti tek kada su se procesi napravili na
vrijeme. Upravljanje poduzecem dijeli se na dva segmenta:

a) strategijsko vodenje (engl. strategic leadership) predstavlja temelj podizanja
konkurentnosti i tezi pravodobnom reagiranju na potrebe kupaca, tehnoloske i druge
vanjske promjene. Strategijsko vodenje poduze¢a pomocu klju¢nih elemenata odnosno
vizijom, misijom, analizom okruZenja i stvaranjem prilagodenih preduvjeta odreduju
strategiju i resurse za dugoro¢ni razvoj poduzeca

b) upravljanje procesima (engl. process management) kao glavni cilj ima poveéanje
efikasnosti ,, ¢inidbom stvari na pravi na¢in® i izvr§enje odredene aktivnosti na temelju
resursa poduzeca i menadZmenta. Homo duplex javlja se kao problem jer brojne vode
se ne znaju voditi s ulogom strategijskog vode 1 izvrSnog menadzera.

Atlantic Grupa d.d. zbog preciznog i Sirokog portfelja ima osnovano Strategijsko poslovno
vijece. Pitanjima Sto, kako, zasto i s kime daju jasan odgovor o uspjesnosti poduzeca i

menadzmenta u sadasnjosti i u buduénosti. Oblikovanje organizacijske strukture ovisi o
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uspjesno provedenom zadatku i stoga je snosi i odgovornost za rezultate poduzecéa. Zato je ona

vrlo dinami¢na kako bi se izbjeglo redizajniranje.

3.2. Vizija i misija poduzeéa

Vizija kao klju¢ni element strategijskog vodenja predstavlja budu¢nost poduzeca i kao takvu
vazno ju je slijediti. Osim $to je dugoro¢ni smjerokaz takoder je poticajna slika tvrtki jer izrada
strategije bez vizije moze biti zamka koja rusi povjerenje i entuzijazam. Pozeljan profil
strategijskog vode je imati poduzetnicke, intelektualne, interpersonalne sposobnosti i
emocionalnu zrelost. Vizija Atlantic Grupe d.d. je biti sto modernija medunarodna tvrtka koja
ima moguénost pruziti §to bolju kvalitetu svojim kupcima putem visokokvalitetnih proizvoda.
Svi dalekovidni vode ¢ija su poduzeca visoko pozicionirana u obzir uzimaju druk¢iji poslovni

proces, vizionarstva i preobrazbu korporativne kulture, vrijednosti i znanja.

Kreacija Kreacije
vodstva menadZmenta
Y

— Vizija — Planovi
- @@
Y

— Strategije — Budzeti

Slika 3. Veza izmedu vizije, strategija, planova i budzeta

Izvor: izrada autorice prema Horvat i sur., 2017.

Misija kao drugi klju¢ni element strategijskog vodenja odgovara na pitanje zasto poduzece
postoji? Stalno se nadopunjuje 1 poti¢e zaposlenike da bolje razumiju organizaciju ibudu bolji
i ponosniji. Kratka i jasna izjava koja poduzeca inspirira za opstanak i postizanje maksimuma.
Misija Atlantic Grupe jest odrzavanje dugoro¢nih odnosa, a razvojem novih proizvoda teze

privuci nove klijente te se prilagoditi njihovim individualnim potrebama.
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3.2.1. Zavisnosti rasta

Jedan od bitnih elemenata zavisnosti rasta je ulaganje u razvoj $to gotovo da i nije istrazeno i
njegovo ulaganje ¢e ovisiti o ocekivanoj dobiti u buduénosti. Takoder rentabilnost poduzeca
zanimljiv je pojam koji je povezan sa stopom rasta koja je rastuca funkcija u teoriji ali ne nuzno
i u praksi. Tako postoje poduzeca s visokom rentabilnos¢u ali niskom stopom rasta i obratno.
Pri tome mislimo na poduzeca s ograni¢enim rastom te novonastalim poduzec¢ima. Ova veza je

u jednu ruku jasna, ali isto tako nestabilna.

3.2.2. Osnovice za razvoj

Putem osnovice resursa poduzecu se otvara mogucnost pomicanja s postojece pozicije.
Raspolozivim resursima i tehnoloSkom opremom moguce je privuci investitore. Osnovica
iskustva je vazna za sve one koji poduzece promatraju izvana. Poduzece se suocava sa Sirinom
iskustva trziSta 1 kupaca, a promatraci itekako snage kao i slabosti. Premda poduzetnici
racunaju na brz rast i razvoj pogotovo kada su u pitanju inovacije , bez iskustva poduzece ¢e
poprili¢no sporije do¢i do one zadovoljavajuce razine, ali i ostvarenja zelja kupaca. Steceno
iskustvo prilikom razvoja omogucéava bolje 1 sigurnije pregovaranje s dobavlja¢ima i
organizacijama i tako poduzecu osigurava povratnu informaciju. Osnovicom kontrole daje se
jasna slika u kojem stupnju je poduzeée informirano o poslu. Uz minimalnu koli¢inu energije
iresursa do maksimalnog zadovoljstva. Osnovica ideja koja je znatno bitna i uz pomo¢ koje se
prodaje novi proizvod ili usluga , a raste postojeci proizvod 1 usluga. Uz postojece potrebno je
pronaci i nove kupce koje ¢e zaintrigirati kako postojeci tako i novi proizvod. Premda se
potrebe kupca Cesto mijenjaju, a i dolazi do zasicenja, klju¢ uspjeha kao i pritisak je na
poduzecu koji mora naci nacin kako zadrzati postojeci kapacitet. Osnovica vodstva uz osnovicu
ideje smatra se najvaznijom jer ono $to se dogada na trziStu s proizvodima bit ¢e odraz krajnjeg
cilja. Potrebno je djelomi¢no prilagoditi stil rukovodenja radi zaposlenika i njihove dugoro¢ne
motivacije. U poslovnim aktivnostima dolaze do izrazaja snage i slabosti vjestina nad kojima
je potrebno imati kontrolu i razumjeti ih u svim podruc¢jima kako bi izazovi bili uspjeSno
prihvaceni. Na kraju ovog poglavlja putem osnovica moguce je uvidjeti vlastite snage i slabosti
i na njima poraditi za §to bolji budu¢i razvoj. Za §to bolje trenutno poslovanje poduzeca
neophodno je maksimalno iskoristavanje postoje¢ih prilika i trendova koje trziste svakodnevno

nudi.
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3.3. Benchmarking proces

Benchmarking je engleska rije¢ kojom definiramo standard ili referentnu tocku s kojom
usporedujemo ostale rezultate. Benchmarking je proces mjerenja klju¢nih poslovnih indikatora
1 praksi te njihova usporedba sa slicnim kompanijama i konkurencijom kako bi se detektirala
podruc¢ja u kojima se poduzeée moze i mora unaprijediti. Svako poduzece prizeljkuje
prepoznatljivost i uspjesnost, zato se benchmarking proces koristi za definiranje ciljeva,
inovacije, predvidanje trendova. Prema Coersu benchmarking moze se ras¢laniti u Cetiri faze
(Horvat i sur., 2019), a to su:

a) planiranje - u benchmarkingu uvijek pozeljno, pogotovo za utvrdivanje mjera,
klasifikaciju kriterija, otkrivanje poboljSanja za koja uvijek ima prostora premda
ponekad nisu odmah vidljiva.

b) prikupljanje — brojni pregovori oko suradnje s partnerima, prikupljanje podataka kako
bi se razvila zdrava baza za buducu suradnju 1 kvalitetnu provjeru.

c) analiza — uklju¢uje procjenu podataka, performansi.

d) prilagodba — izrada plana koji mozemo definirati kao ,,0sigurac¢* za razvoj kratkoro¢nih
1 dugoro¢nih ciljeva.

Vazno je gledati naprijed 1 ne bjezati od ograni¢avanja i odgovornosti. Svaki menadzer ima

pravo na mo¢, samo treba osloboditi um.

3.3.1. Greinerov model rasta

Greinerov model rasta opisuje nekoliko razli¢itih faza kroz koje poduzeca prolaze kada se
razvijaju 1 rastu. Faze Greinerovog modela primjenjive su bez obzira na veli¢inu poduzec¢a 1
industriju u kojoj se poduzece nalazi. Model sluzi kao alat koji poduze¢a mogu koristiti kako
bi razumjela razloge pojave problema koji dolaze s rastom poduzeca te kako se nositi odnosno
kako otkloniti te probleme ¢ak i prije no §to se oni manifestiraju. Harvardski profesor Larry
Greiner po kojemu je model dobio ime smatra da ,,poduzece prolazi kroz pet predvidljivih faza
rasta (evolucija) 1 pet kriznih razdoblja (revolucija) $to model ¢ini primjenjivim na mnogim
organizacijama.“ (Horvat i sur., 2017:84) Klju¢ne varijable su starost i veli¢ina poduzeca. Kod
starosti se javljaju brojni problemi, a jedan od njih je nacelo upravljanja. Tako je Greiner razvio

pet uzro¢no-posljedi¢nih generickih faza rasta:
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a)

b)

d)

rast kroz kreativnost — fokus ove faze je stvaranje proizvoda i $to bolje prodaje koja
iziskuje naporan rad. Neizbjezni su konflikti i razilaZenja u miSljenju i poduzecu prijeti
kriza vodstva. Koriste se vanjski suradnici kako bi se posao §to prije povratio.

rast kroz usmjeravanje — poduzece neprekidno raste i karakteristike tvrtke znacajno se
mijenjaju. Sve je teze nadgledati operacije i kriza je neizbjezna. Obavezno je prenijeti
dio odgovornosti na drugi sektor.

rast kroz delegiranje —uvodi se decentralizirana struktura u poduzeéu na svim razinama.
Poduzece ostvaruje pozitivne rezultate no postepeno ponovno dolazi do krize kontrole
koju je moguce rijesiti uz vecu razinu koordinacije.

rast kroz koordinaciju — prezivljavanje krize i opstanak kao cjelina, poduzeée nudi
provedbu koordinacije kako za proizvode tako 1 za troSkove. OgraniCeni resursi puno
se bolje iskoriStavaju 1 uz dobro vodstvo poduzece raste. Dolazi do slabljenja povjerenja
srednjeg 1 nizeg menadZmenta te razna pravila poduzece odvlace u krizu. Za povratak
iz krize vaZna je fleksibilnost.

rast kroz suradnju — ova faza je specificna po timskom radu da se problem rijesi,

organizacijskoj strukturi i edukacijskim elementima.

The five phases of growth
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Grafikon 1. Faze Greinerovog modela rasta

Izvor: aga.org.uk
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3.3.2.

Ansoffova matrica

Ansoffova matrica, nazvana po svojem izumitelju matematic¢aru Igoru Ansoffu, koristan je alat

za analizu i planiranje strategija rasta poduzeca. Matrica prikazuje Cetiri razliite strategije koje

se mogu koristiti u svrhu rasta kao i rizike koji dolaze sa svakom od tih strategija. Od Cetiri

strategije predloZzene u Ansoffovoj matrici prodor na trziSte smatra se najmanje rizicnom

strategijom, a diversifikacija najrizicnijom. Ansoffova matrica predstavlja pojednostavljeni

strategijski dijagram rasta koji se moze upotrijebiti u svakoj industriji.

MenadZzmentu se nude razne opcije proizvodno-trzisnih strategija:

a)

prodor na trziste — Sirenje poduzeéa na temelju postojec¢ih proizvoda kako je prikazano
na matrici. Uspjeh je mogu¢ uz agresivan marketing i smanjenje cijena $to rezultira
ve¢im udjelom na trzistu ako je rije¢ o novim potrosa¢ima. Ulaze se najmanje rizika jer
je poanta pronalazak novih kupaca osim ako ne dode do zasi¢enja trzista.

razvoj trziSta — Cilj su nova trzista i regije takoder pomoc¢u novih proizvoda. Potrebno
je uzeti u obzir vise faktora jer se radi o rizi¢nijoj strategiji od prethodne.

razvoj proizvoda — strategija koja zahtijeva znanja i vjestine obzirom da poduzece raste
ako su novi proizvodi uspjesno plasirani. Marketing je od iznimne vaznosti pogotovo
danas kada su gotovo svima dostupne drustvene mreZe 1 ostali portali.

diversifikacija — predstavlja uvodenje novih proizvoda na nova trzista. Obzirom da je
ovo najrizi¢nija strategija Cesto se naziva i ,,celija samoubojstva“. Pozeljna su spajanja

s partnerima te pomoc¢u tehnoloskih postignuc¢a ostvariti §to vecu dobit.

Proizvodi / trziSte Postojedi proizvodi

Postojeca trzista 1. Prodor na trziste 3. Razvoj proizvoda

Nova trzista 2. Razvoj trzista 4. Diverzifikacija

Slika 4. Ansoffova matrica

Izvor: izrada autorice
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3.4. Modeli rasta poduzeéa

Danas se javljaju razne promjene i nestabilnosti stoga je radi opstanka i daljnjeg razvitka
dobrodosla opcija partnerstva. Kako se nebi narusilo financijsko stanje, povecali troskovi i
narusila kvaliteta proizvoda treba uzeti u obzir neuravnotezeni rast koji predstavlja prijetnju
poduzeéu. Modeli rasta klasificiraju se po istrazivanjima na organski rast, preuzimanja i
dezinvesticije, strategija partnerstva, promjene u teCajevima valuta, povecanje eksternih
prodajnih cijena i klasteri. Organski rast predstavlja stvarni rast zbog vlastitinh resursa.
Ostvaruje se putem novih proizvoda, ulaganja te zapoSljavanja. Iako je najsporiji model
omogucuje potpunu kontrolu nad razvojem. Preuzimanje je znatno brze od prethodnog modela
ali zahtjeva preuzimanje ili akviziciju (npr. preuzimanje Droge Kolinske od strane Atlantic
Grupe). Strategije partnerstva i saveza zbog raznih promjena poslovanja zahtijevaju promjenu
kod gospodarskih subjekata. Strategijski savez obuhvaca niz razli¢itih oblika spajanja pa je
tako spajanje obuhvatilo banke, osiguranje, industriju automobila. Svi ti subjekti imaju
zajednicki cilj, a to je ostvarenje Sto vece dobiti. Osim vece dobiti stjeCu tehnoloske 1

proizvodacke vjestine, otvaranje mogucénosti za bolje prilike 1 nova trzista.

3.5. Svrhaii ciljevi outsourcinga

Povijesno gledano, poduzeca koja su imala iznimno lo$ financijski i tehnoloski poloZzaj te nisu
bila u mogucnosti izvrSavati planirane zadatke primjenjivali su outsourcing. Danas gledajuci,
outsourcing ima potpuno drugu ulogu, ato je rekonstruiranje relativno dobrostojec¢ih poduzeca.
Velika poduzec¢a u Hrvatskoj konkretno Atlantic Grupa d.d. o kojoj ¢e se puno pisati u ovom
radu, ima znacajan utjecaj na gospodarstvo. U ovakva poduzeca potrebna su ulaganja kako bi
svoje aktivnosti obavljali na zadovoljavajucoj razina poduzeca, manja ili veca su uglavnom
nekonkurentna zbog visokih cijena proizvoda i troskova s kojima se susrece na trzistu. Kako
se poduzece ne bi naslo u nezeljenoj situaciji, primjena outsourcinga za nasa poduzeca je
zanimljiv pojam pogotovo radi smanjenja troSkova. Glavni cilj je unaprjedenje, brzina,
transparentnost koja ¢e ve¢ dobrostoje¢im poduze¢ima podi¢i kvalitetu i smanjiti troskove. Sve
vi$e je dinami¢ne i neizvjesne okoline i poduzeca su primorana traziti nove nacine opstanka na
trziStu 1 vrijednosti za dionicare. Stoga, uvodenjem outsourcinga brojne operacije moguce je

obaviti efikasnije, jeftinije i kvalitetnije. Nasa velika poduzec¢a su tako prepustila tehnologiju,

21



Kata Jovanovi¢: Determinante rasta i razvoja poduzeca na prakticnom primjeru (specijalisticki zavrsni rad)

transport, distribuciju, a da bi primjena bila uspjesna potrebno je utvrditi aktivnosti koje dodaju

vrijednost i na kojim se temelji poslovanje.

3.6. Rast i razvoj putem primjene internet tehnologije

Internet tehnologija svojim brzim razvojem i ulaskom u sve sfere drustva postala je izuzetno
bitna komponenta poslovanja pa tako i rasta i razvoja poduzec¢a. Tehnologija se danas koristi u
gotovo svim segmentima poslovanja, od proizvodnje do ra¢unovodstva. Takoder internet
tehnologija poduze¢ima se nudi kao opcija koja ja je idealna za jednostavno publiciranje
marketing sadrzaja i brzo Sirenje globalne baze korisnika pa gotovo svi putem njega
prezentiraju svoje usluge 1 proizvode te azuriraju informacije. Zahvaljuju¢i globalnom dometu
interneta poduzeca svoje proizvode i usluge mogu lako i povoljno prezentirati kupcima kao i
potencijalnim poslovnim partnerima. Sastanci putem internet tehnologije i povecana potreba
za komuniciranjem s partnerima koji su udaljeni omogucuju efikasnost, ekonomicnost 1
jednostavnost koja je prije pojave Internet tehnologije bila nezamisliva. Zaposljavanje novih
kompetentnih suradnika i stru¢njaka takoder je pojednostavljeno razvojem tehnologije te je
olaksano prikupljanje ponuda i daje se mogucnost izbora kandidata najboljeg profila za
poduzece. Velika poduzeca, a u ovom sluc¢aju Atlantic Grupa izrazito se oslanjaju na
tehnologiju od procesa proizvodnje do marketinga i prodaje proizvoda. Velik asortiman
proizvoda koje Atlantic Grupa nudi, a za koji je predvidena marketinska podrska, mnogo je
lakSe prezentirati kupcima putem internet tehnologije zahvaljuju¢i uvijek dostupnom i
azuriranom katalogu proizvoda. Prodaja putem interneta postala je znacajan izvor prihoda
mnogim poduze¢ima, a mnoga poduzeca svoje kompletno poslovanje temelje na upravo na
internet tehnologiji. Rast uzrokovan primjenom internet tehnologije dolazi i iz velike ustede u
mnogim segmentima poslovanja te ve¢em povratu investiranih sredstava isto kao i iz mnogo

veceg dosega kada su u pitanju marketinske aktivnosti odnosno odnos s potrosac¢ima.
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4. PUTOVI RASTA PODUZECA

Ve¢ viSe spomenut rast moze se posti¢i na razne nacine pa tako i poboljSanjem kvalitete
outputa, faktora proizvodnje, postoje¢u proizvodnju diéi na visi nivo. Stoga putove dijelimo
na eksterne (vanjske) i interne (unutarnje). Usko su povezani jer im je zajednicki cilj povecanje
dobiti. Karakterizira ih mnogobrojnost i idealni su vodici za ostvarenje rasta. U one najvaznije
ubrajaju se vanjski, unutarnji i autonomni putovi rasta. Prije svega posvecenost doma¢em
trziStu, zajednici 1 dugoroénom razvoju prezentira klju¢ uspjeha neovisno o njegovoj veli¢ini 1
djelatnosti. Modernizacijom, internacionalizacijom i strateSkom suradnjom poduzece pronalazi
put za internim i eksternim rastom. Razvoj kao dugoro¢na pozitivnha promjena omogucava

kontinuitet rasta, fleksibilnosti, proaktivnosti, ali 1 primjenu niza znanja 1 vjestina.

4.1. Vanjski putovi rasta

Vanjski putovi rasta su vanjski poticaji odnosno snaga koja je orijentirana na ojacanje vec
postojecih kapaciteta. Kako bi ukupna mo¢ poduzeca sve viSe rasla osim postojec¢ih kapaciteta
veliku ulogu imaju energija i materijal, a za prosSirenje zaduzena je inovacija i nabava. Prema
tome rast dijelimo na multiplikacijski i diversifikacijski. Multiplikacijski rast ukljucuje
poveéanje postojecih kapaciteta za razliku od diversifikacijskog koji rast zasniva na
nepostoje¢im kapacitetima. Rast multiplikacijskih jedinica odnosi se na kupnju novih strojeva
i da bi takav rast bio uspjeSan potreban je investicijski kapital. Multiplikacijski rast proizvodnih
cjelina predstavlja pretvaranje odjela u cjelinu. Takoder, rast moze biti povezan sa srodnom
vrstom proizvodnje, ili ipak se proSiriti na razli¢itu vrstu proizvodnje. Kod autonomnih putova
rasta izvor rasta proizlazi iz ekonomi¢nosti i rasta obujma samog po sebi. Nije potreban dodatan

napor i kapital.

4.1.1. Vaiznost i svrha investiranja

Investiranje predstavlja jedan od najvaznijih izvora i ima razne svrhe, a neke od njih su
povecanje ucinkovitosti, racionalizacija, kvaliteta i sli¢no. Takoder investiranje se koristi u

zamjenu starih ili onesposobljenih postrojenja jer je svrha $to bolja ekonomi€nost i rast obujma

proizvodnje. Ukoliko od investiranja nema efekta onda je rijec¢ o ,,promasenim investicijama*.
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Adam Smith ih je nazvao rasipniStvo jer je po njemu "svako neracionalno ulaganje kapitala

rasipni§tvo, a oni koji to ¢ine tj. rasipnici, javni su neprijatelji' (Gasparovi¢, 1996:141).

Od velike vaznosti je za kratkotrajnu i dugotrajnu imovinu, investiranje u strojeve koji
dopunjuju postoje¢e kapacitet i zamjenjuju potpuno stare koji narusavaju kvalitetu i
funkcioniranje opreme. Neispravna opema predstavalja ekonomski problem obzirom da je rije¢

o neekonomi¢nom stroju. Tako neto investicija ima utjecaj na rast, a bruto investicija na dobit.

4.1.2. Ucinkovitost investicija

Ucinkovitost investicija od velikog je utjecaja na obujam 1 dobit. Tako rast obujma ovisi od
veli¢ine i u¢inkovitosti ulozenog kapitala. Sto je veéi uloZeni kapital veéi je i obujam
proizvodnje. Kod poprilicno brzog rasta javlja se zasi¢enost na trzistu i kako se ne bi pogorsao
kapitalni koeficijent potrebno je voditi racuna o dobroj organizaciji,investiranju u opremu i
novorazvijenim proizvodima. Poduzece analizira uc€inkovitost ulaganja prema rastu dobiti, a
putem investicijskih projekata dobiva se $ira slika poduzeca i steCene vjeStine. Investicije prije
svega donose pouzdanost, kvalitetu,smanjuje se opasnot za radnu snagu ukoliko su prethodili
stari strojevi. Brojna poduzec¢a posezu za tudim izvorima financiranja radi manjka kapitala, a
neka poduzeca to izbjegavaju i pod cijenu usporenog rasta. Tudi izvori financiranja ne
predstavljaju golem problem ako nije vecinski i ako ne remeti interes dioni¢ara. Motivi za
investiranje dolaze s raznih strana i ukoliko je ulaganje predvideno za veliko poduzece postoje
irazne prednosti lokacije poduzeca. Osim raspolozivosti sirovina pojednostavljen je i pogodan
nacin transporta, bolji uvjeti zaposlenika kojima se omogucéava Skolovanje, djelovanje na

okolinu i perspektivu razvoja.

4.2. Unutarnji putovi rasta

Unutarnji putovi rasta predstavljaju ekonomicnije i racionalnije iskoriStavanje postojecih
faktorakako bi se ostarila zadovoljvajuca dobit. Ovdje nema eksperimentiranja S novim
proizvodima 1 trzi§tima, poanta je unaprjedenje. IskoriStavanje proizvodnih faktora namece
pitanje koliko je potrebno uloziti da bi se proizvela jedinica gotovog proizvoda? Kako bi
proizvodnja bila u skladu s o¢ekivanjima treba uzeti u obzir vrijeme, kapital i ljudski rad. U
ovom slucaju nije teZznja na maksimalnom iskoriStavanju radi znatno vecih troskova, tezi se

optimalnom iskoriStavanju jer je dobit najveca, a troSkovi najmanji. Materijali su idealan
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primjer kada se govori o koli¢ini, stvara se gubitak radi skra¢ivanja ili stanjvanja. Poduzeéa se

bave recikliranjem obzirom da i prerada ima veliku ulogu u ukupnoj ekonomicnosti.

4.2.1. IskoriStavanje kapaciteta

Iskoristavanje kapaciteta po koli¢ini je najjednostavniji i da bi se ostavio §to veci rast i razvoj
poduzeca potreban je $to veci stupanj iskoriStavanja. Osim radi rasta ,iskoriStavanje je bitno i
radi troSkova koje je poZeljno isto tako ,,iskoristiti“. Ekonomi€nost raste kada troskovi padaju
i obrnuto. IskoriStavanje kapaciteta takoder je povezano i s jedinicom vremena i s te strane
gledano radni dan treba biti Sto duzi, a prekid proizvodnje Sto krac¢i. Ostvaruje se povecanje
dobiti premda s humane strane ovo nije dozvoljeno jer je dnevno odnosno tjedno vrijeme
zakonom propisano za svakog radnika. Velika poduzeca kao Atlantic Grupa, Ledo, Dukat i
sli¢na poduze¢a imaju rad u tri smjene, premda je no¢ predvidena za spavanje i dugorocno
gledano javlja se pad u€inkovitosti odnosno vise je robe s greSkom, pada kvalitete i1 oStecenja
na proizvodima. Uzimajuci u obzir i prekid rada strojeva zbog tehnickih ili organizacijskih
razloga takoder pada ekonomiCnost. Ako se govori o iskoriStavanju kapaciteta po kvaliteti
jasno ¢e do¢i do izraZaja za vrijeme proizvodnje. Zadovoljavanje potrebe kupaca kao i njihovo
prepoznavanje danas je moguce raspoznati putem marketinga i drugih elemenata koji su
neizbjezni i olakSavaju potencijalne prepreke pogotovo kada je rije¢ o kapacitetu, kvaliteti 1
vjernosti. Samim time oprema i proizvodnja bit ¢e puno lakSa i isplativija uz kvalitetnije
proizvode. Zaklju¢ak ovo poglavlja vrlo je jasan, uz dobru organizaciju i opremu moguce je

napraviti kvalitetan proizvod koji uklju¢uje minimalne troskove.

4.3. Inovacija proizvoda

Svakim danom susre¢emo se s inovacijama koje povecavaju dobit 1 vaZzan su ¢imbenik za rast
1 razvoj. Inovacija se moze odnositi na postojece proizvode, tada je naglasak na usavrSavanju
proizvoda koji je u proizvodnom programu. A moze biti rije¢ o potpuno novom proizvodu koji
se prvi put javlja na trziStu ili je ve¢ viden od drugih proizvodaca, ali se prvi put pojavljuje u
vlastitoj proizvodnji. Zanimljiv podatak je kako 90% prirasta dobiti dolazi upravo od novih
proizvoda koji su visoko rentabilni. Neka poduzeca ostvare neuspjeh kada je rije¢ o
inovacijama premda u buduénostita inovacija moZe donijeti puno toga korisnoga. Duh

inovacije je uvijek poZeljan i u velim i u malim poduze¢ima jer do izrazaja dolazi ideja i
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sloboda. Rast dobiti ¢e uvijek biti uspjesan kada je fokus na proizvodnji rentabilnih proizvoda

I Smanjivanju proizvodnje na ve¢ zasi¢enim proizvodima.

Slika 5. Magican trokut

Izvor: izrada autorice

Objasnjenje magicnog trokuta: tri upori$ne tocke koje su medusobno povezane jer inovacija,
kao reakcija novih rjeSenja koja dolazi s vremenom kojima se ne pistupa jednokratno, a

zadovoljan kupac je alfa i omega djelatnosti. Treca tocka su suradnici kao veliki potencijal.

26



Kata Jovanovi¢: Determinante rasta i razvoja poduzeca na prakticnom primjeru (specijalisticki zavrsni rad)

5. INFORMACIJSKI | OPERATIVNI SUSTAVI

Tehnoloska revolucija je informacijama omogucéila da bez njih nema upravljanja i odlu¢ivanja.
Informacijsko-komunikacijska tehnologija (ICT) kao najjace sredstvo koje omogucuje
prikupljanje nezamislive koli¢ine podataka. Osim §to je Zivot postao jednostavniji omoguéio
je velikim kompanijama uvid u nase navike i financijsko stanje. Usvajanjem novih tehonologija
u manje novim poduzec¢ima donosi ucinkovitiji rast i snazan razvoj. Danas pravovaljana
informacija donosi milijune i milijarde i ne predstavlja poslovnu prednost obzirom da je
sveprisutna u razvijenim zemljama. MenadzZerski informacijski sustavi radi svog uspjeSnog
razvoja osim obrade transakcije omogucuje 1 potporu u poslovnom odluc¢ivanju. Medusobna
povezanost omogucuje donosenje zakljucaka 1 kalitenijih odluka koji su idealna podloga za Sto
bolje ideje, inovacije 1 znanja. Poduzeca idelano mogu pratiti pojedine trziSne segmente,

ponasanje kupaca, buduce pojave i temeljne probleme.

5.1. Kovaliteta kao temeljni oslonac

Borba za trzistem i potroSacima sve je izrazenija na $to je usmjereno i upravljanje kvalitetom.
Osim povoljnom cijenom na izbirljivom trzistu sve vise se tezi i za kvalitetom 1 zato se javlja
potreba razvoja znanosti o kvaliteti. Obzirom da kvaliteta zapocCinje i zavrSava potroSacem,
putem Demingovog kruga isti¢u se Cetiri koraka u procesu upravljanja kvalitetom. Prvi korak
u Demingovom krugu je faza planiranja u kojoj se identificira cilj, definiraju parametri
uspjesnosti te o¢ekivani output. U drugoj fazi sve komponente koje proizlaze iz faze planiranja
implementiraju se odnosno stvara se proizvod. Tre¢a faza sluzi za provjeru rezultata i
usporedbu s planiranim rezultatima koji su definirani u prvoj fazi. U posljednjoj, Cetvrtoj fazi
vr$i se provjera rezultata dobivenih u tre¢oj fazi i ukoliko se pokaZe da su promjene planirane
prvom, a provedene drugom fazom bile uspjeSne odnosno da su polucile bolji rezultat od
prethodnog procesa, koriSteni proces za dobivanje boljih rezultata postaje novi standard.
Ukoliko rezultat nije donio poboljsanje postojec¢i proizvodni standard se zadrzava. Dokazano
je kako podizanje kvalitete ukljucuje nezavisnost od vanjskih utjecaja i motivaciju bez strogog
nadzora. Kvaliteta je tako jedan od najvaznih elemenata iz kojeg se najbolje vidi zadovoljstvo
potrosaca. Sustav upravljanja kvalitetom sluzi kako bi se spoznala potreba svih zainteresiranihi
osiguralo povjerenje. Upravljanje kvalitetom podjeljeno je na osam nacela. Prvo nacelo odnosi
se na kupca,shvacanje njegovih sadasnjih i buducih potreba, zahtjeva i ocekivaja. Drugo nacelo

stvara okruzje u kojem zaposlenici sudjeluju u ostvarivanju ciljeva. Tre¢e nacelo direktno je
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povezno s drugim jer ovdje zaposlenik postaje srz organizacije i njegove sposobnosti imaju
bitnu ulogu za Kkorist organizacije. Procesni pristup kao ¢etvrto nacelo prizeljkuje u¢inkovitije
rezultate putem resursa kojima se pupravlja kao procesima. Prepoznavanje i upravljanje
povezanih procesa donosi u¢inkovitost u postizanju ciljeva kao i trajno poboljSanje. Jedan od
nacina na koji je moguée pratiti kontrolu i dobiti povratnu informaciju jest pomocu reklamacija,
a standardi se mogu postaviti na temelju odbacenih proizvoda. Djelotvorna organizacija i
dobavlja¢i zbog uzajamne koristi poveéavaju njihovu sposobnost, a ucinkovite odluke
utemeljene su na analizi informacija. Takoder je sve prisutnija 1 integralna kontrola stoga ne
samo menadzment ve¢ 1svi zaposlenici trebaju biti fokusirani na ispitivanje proizvoda i procesa
te ako je potrebno reagirati 1 na¢i nacin za poboljSanje. Osim fokusa na potrosace istice se 1
fokus na kontinuirano poboljSanje 1 ucenje s ciljem bolje ponude i pruzanje usliga bez

pogresaka.

5.2. Konkurentske prednosti

Danasnji uvjeti znaju biti nagli i poprilicno nepredvidljivi kada je rije¢ o kupcu. Stoga se
poduzece usredotocuje na osmisljavanje,stvaranje 1 maksimiziranje konkurentske prednosti.
Kod ovog visedimenzionalnog procesa trazi se Sto bolje rjeSenje i polozaj za buduénost.
Poduzecée ima prednost na trzistu ako posjedujeodredene vrijednosti kao Sto su obrazovanje,
strucnost, iskustvo zaposlenih, odgovoran upravljacki sustav i informacijski sustav koji je
usmjeren na izgradnju i odrzavanje. Osim vrijednosti za opstanak organizacije 1 izvrsnosti
poslovanja veliku ulogu imaju proizvodi visoke kvalitete, prepoznatljivost i originalnost,
sigurniji 1 trajniji proizvodi. Takoder prodajna lokacija je od iznimne vaznosti kao 1 usluga u
odnosu na konkurenciju. Primjerice, Atlantic Grupa se moze pohvaliti pozicijom najjac¢ih
brendova Siroke potro$nje, Argeta i Cedevita su originalne i prepoznatljive na trziStu. Prema
Porteru koji je definirao dva nac¢ina konkurentske prednosti, diferencijacija postoji onda kada
poduzece ima moguénosti proizvesti proizvode koji su bolji od konkurencije ,ali bez vecih
troskova (diferencijacijska prednost), a troskovno vodstvo daje mogucnost proizvodnje iste
kvalitete 1 koli¢ine kao konkurencija, ali uz manje troSkove. Iako relativno suprostavljeni
nacini, obje konkurentske prednosti teze inovacijama, ulaganjima u istrazivanje i neprekidnom
poboljsanju. Osobno zadovoljstvo kupaca osim kvalitetom odredeno je i razumnom cijenom,
povjerenjem, fleksibilnoS¢u 1 osobnim pristupom Sto u vecini slucaja ako zadovoljava potrebe
kupca donosi i profit poduzecu. Menadzeri ukoliko vladaju svojim poslom prate trendove,

razvoj dogadaja prvenstveno radi svojih stalnih kupaca pa i onih koje zele privuéi. Prilikom
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zauzimanje pozicije na trziStu mora se znati 1 pozicija konkurencije koja bi mogla nesvjesno

ne odgovoriti na potrebe kupca i tako otvoriti put drugim poduzeé¢ima.

Diferencirani
proizvod /
usluga ili lanac
vrijednosti

Ulaganja u
inovacije i
kontinuirano
poboljZanje

Diferencijacija

Iznadprosjeéne
profitne marie

Ispodprosjeéni
trodkovi za
kvalitetu
ekvivalentnu
konkurentima

Ulaganja u
inovacije i
kontinuirano
poboljianje

Iznadprosjetne
profitne marZe

Premijska
cijena koja
reflektira
dodanu
vrijednost

Strategija
prosjeénih ili
ispodprosjetnih
cijena na triistu

Slika 6. Dvije vrste konkurentske prednosti prema Porteru

Izvor: izrada autorice prema Horvat i sur.,2017).
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5.2.1. Odrzivost konurentske prednosti

Kupac koji odabire naSe proizvode,a ne one konkurentske moze se re¢i da poduzece ostvaruje
konkurentsku prednost. Najmanje jedna konkurenstva prednost poduzecu omogucuje
dugorocni uspjeh 1 iznadprosjecno poslovanje premda su one ograni¢enog zivotnog vijeka.
Zato poduzeée mora kontinuirano pronalaziti i pratiti konkurentske prednosti, biti dobavlja¢ s
najnizim troskovima, usredotociti se na ograni¢enu trziSnu niSu. Prema tome pozeljno je znati
imati konkretne razloge zaSto je u tom poslu i koju tocno posebnost nudi. Menadzment radi
postizanja svrhe konkurentske prednosti mora imati u vidu razne modele i analize putem kojih
dolazi do klju¢nih informacija koje je moguce proanalizirati za daljnje poslovanje. Snimanje
okoline je jedan od klju¢nih elemenata kako bi se izbjegla iznenadna situacija i postigao zeljeni

cilj na trzistu.

5.2.2. Planiranje i predvidanje

Planiranje kao jedan od glavnih zadataka nije orijentirano samo na buduc¢nost ve¢ i na
sadasnjost zbog cilja smanjenja neizvjesnosti za razliku od predvidanja koji ispituje buduc¢nost
putem vanjskih i unutarnjih ¢imbenika. Planiranje i1 previdanje osim alternative omogucuju
kretanje pravca u zeljenom smjeru. Radi sve ¢eS¢ih ekonomskih pa i tehnoloskih promjena
velika poduzeca takoder moraju biti spremna na planiranje i predvidanje obzirom da si
poduzece poput Atlantic grupe , ne smije stabilno poslovanje ugroziti neucinkovitim
planiranjem. Tako je poznati filozof Maurice Blondela naveo kako ,buduc¢nost ne treba

stvarati“ vazno je kako Zeljenu buduénost ostvariti (Horvat, 2017).

5.2.3. SWOT matrica

SWOT (eng. strengths, weaknesses, opportunities and threats) matrica korisna je tehnika
pomocu koje poduzeée moze analizirati svoje snage 1 slabosti kao 1 prilike 1 prijetnje koje se
nalaze na trziStu. Pri izradi SWOT analize vrlo je vazno biti potupno objektivan pri analizi
slabosti poduzeca kako bi analiza bila korisna i imala maksimalan pozitivan u¢inak. U prvoj
fazi analiziraju se snage odnosno prednosti koje poduze¢e ima nad konkurencijom dok se u
drugoj fazi promatraju slabe tocke poduzeca, podrucja u kojima postoji prostor za napredak

kako bi poduzece bilo uspjesnije i konkurentnije. Treca faza sluZzi za analizu prilika koje postoje
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na trzistu, a koje poduzece trenutno ne iskoriStava iako bi iskoriStavanjem tih prilika osiguralo
rast 1 razvoj. U Cetvrtoj fazi analiziraju se prijetnje poduzecu, sve ono §to moze negativno
utjecati na poduzeée od konkurenata do promjena potraznje za proizvodom ili uslugom koju
poduzeée nudi te dali poduzecu vecu prijetnju predstavljaju interni ili eksterni problemi.
Rezultati dobiveni SWOT analizom mogu prezentirati upravi poduzeca niz moguénosti za
djelovanje pa se tako uvidene prednosti poduzea mogu usmjeriti prema iskoriStavanju
prepoznatih prilika. Isto tako uvidene slabosti mogu se popraviti kako ih prijetnje prepoznate
analizom nebi testirale uz negativan ucinak na poduzec¢e. SWOT matrica jasno objas$njava
bitnost kretanja poduzeca unutar podrucja gdje se javlja najvise prilika za siguran posao u

kojem ¢e do¢i do izrazaja odgovarajuce sposobnosti.

SNAGE SLABOSTI

Karakteristike koje Karakteristike koje
poduzecu daju prednost u samanjuju konkurentnost
odnosu na konkurenciju poduzeca

PRILIKE PRUETNIJE

Prilike koje se nude Eksterni Cimbenici koji
poduzecu, a trenutno nisu predstavljaju prijetnju
iskoristene poduzecu

Slika 7. SWOT matrica

Izvor: izrada autorice
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6. ATLANTIC GRUPA d.d.

Atlantic Grupa d.d. kao jedan od trzisnih lidera u podrucju proizvodnje i distribucije
prehrambenih proizvoda vrlo je dobar primjer za analizu kako se uspje$no upravlja rastom i
razvojem poduzeca. Od osnivanja kompanije i distribucije proizvoda drugih proizvodaca do
multinacionalne kompanije koja proizvodi i distribuira vlastite proizvode Atlantic Grupa

primjer je uspjeSnog upravljanja rastom i razvojem poduzeca.

6.1. Opcenito o Atlantic Grupi

Atlantic Grupa je multinacionalna kompanija koja se bavi proizvodnjom i distribucijom robe
Siroke potrosnje. Od osnutka Atlantic Tradea d.o.o. 1991. godine iz kojeg kasnije nastaje
Atlantic Grupa d.d., strategija razvoja kompanije temeljila se na organskom rastu i akvizicijama
te je do danas putem akvizicija preuzeto 50-ak razli¢itih kompanija. Atlantic Grupa danas
posjeduje 14 proizvodnih pogona te ima vrlo razvijenu regionalnu distribucijsku mrezu. Isto
tako kompanija u svom portfelju proizvoda ima 8 brandova s vrlo visokim trziSnim udjelima
te prodajom iznad 120 milijuna kuna na godi$njoj razini. Atlantic Grupa ostvaruje 91% svoje
ukupne prodaje na podrucju jugoistocne Europa, a ostalih 9% odnosi se na trziSta zapadne
Europe te ostale zemlje. Vlasnicka struktura kompanije je stabilna te je 50,2% kompanije u
vlasnistvu Emila Tedeschija, predsjednika uprave Atlantic Grupe dok je 33,6% dionica u
vlasni$tvu mirovinskih fondova.! Po uzoru na mnoge uspjesne multinacionalne kompanije koje
nastoje privu¢i S$to kvalitetniji upravljacki kadar Atlantic Grupa u sklopu svojih
kompenzacijskih paketa ¢lanovima uprave dodjeljuje dionice kompanije te se nesto vise od

31.000 dionica nalazi u vlasnistvu ¢lanova uprave.

Operativno poslovanje Atlantic Grupe organizirano je odnosno dijeli se na nekoliko strateSkih
poslovnih podrucja, strateskih distribucijskih podrucja te distribucijskih podrucja koja se bave
distribucijom proizvoda brandova koji nisu u vlasniStvu Atlantic Grupe. StrateSko poslovna
podrucja kompanija dijeli na stratesko poslovno podrucje kava, pica, slatko i slano, delikatesni
namazi te pharma dok se strateSka distribucijska podrucja dijele na stratesko distribucijsko

podrucje Hrvatske, Srbije i Slovenije te distribucijska podru¢ja Makedonije, Austrije i Rusije

! Godisnje izvjesce Atlantic Grupe d.d. za 2020. godinu, preuzeto s
https://www.atlanticgrupa.com/media/files/fileitem/G/Godisnje-izvjesce-
2020/Godisnje%20izvjesce%20Atlantic%20Grupe%20za%202020%20godinu_spreads.pdf

32



Kata Jovanovi¢: Determinante rasta i razvoja poduzeca na prakticnom primjeru (specijalisticki zavrsni rad)

kao 1 upravljanje globalnom mrezom distributera. Atlantic Grupa u svim strateskim poslovnim
podrucjima drzi vodecu trzisnu poziciju u regiji zahvaljujuéi nizu prepoznatljivih brandova kao
§to su Cedevita, Cockta, Barcaffe, Smoki, Argeta te ljekarniCkom lancu Farmacia. Atlantic
Grupa u 2020. godini ostvarila je 5,3 milijardi kuna prihoda od prodaje od ¢ega je u kategoriji
strateSkih poslovnih podrucja najuspjesniji segment kave s 1,1 milijardu kuna prihoda dok su
u kategoriji strateSkih distribucijskih podrucja podjednako uspjeSna strateska podrucja

Hrvatske i Srbije s 1,25 milijardi kuna odnosno 1,23 milijardi kuna prihoda od prodaje.

6.2. Rast putem akvizicija Atlantic Grupe d.d.

Od osnutka kompanije Atlantic Trade 1991. godine bavila se primarno distribucijom proizvoda
no 2001. godine, nakon akvizicije kompanije Cedevite d.0.0. Atlantic Grupa postaje i
proizvodna kompanija Sto ¢e se zajedno s kasnijim akvizicijama pokazati kao odli¢an potez u
pogledu rasta kompanije. Kompanija je nakon akvizicije Cedevite postala ne samo proizvodna
kompanija ve¢ i regionalna kompanija jer su iste godine otvoreni distribucijski centri u
nekoliko zemalja regije. Akvizicijom njemackog proizvodaca sportske prehrane u Cijem je
vlasni$tvu bio svjetski prepoznat brand Multipower Atlantic Grupa postaje i europska odnosno
multinacionalna kompanija. 2008. godine kompanija pocinje s akvizicijama niza ljekarni s
ciljem pokretanja vlastitog ljekarnickog lanca te tako ulaze u novi trzisni sektor. No iz cijelog
niza akvizicija zacijelo se najvise isti¢e 2010. godina 1 akvizicija slovenske kompanije Droga
Kolinska te niza vrlo prepoznatljivih brandova koji ¢e kasnije postati okosnica rasta Atlantic

Grupe.

6.2.1. Rast i razvoj Atlantic Grupe d.d. nakon akvizicije Cedevite d.o.o.

Akvizicijom Cedevite d.o.0. Atlantic Grupa nastojala je posti¢i diversifikaciju poslovanja te
kao Sto je ve¢ spomenuto postaje proizvodna kompanija po prvi put u svojoj povijesti. S
obzirom da se do trenutka te akvizicije kompanija bavila isklju¢ivo distribucijom proizvoda
drugih kompanija, vlastita proizvodnja i brand predstavlja novi moment za Atlantic Grupu.
Kratkoro¢no gledano, akvizicija Cedevite imala je pozitivan utjecaj na prihod od prodaje kao i
u pogledu diversifikacije izvora tih prihoda. Kao $to je vidljivo na grafikonu 2. u relativno
kratkom periodu nakon preuzimanja Cedevite 2001. godine dolazi do rasta prihoda od prodaje

od Cega nesto vise od 30% cine vlastiti brandovi odnosno vlastita proizvodnja. U kratkom roku
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nakon ove akvizicije Atlantic Grupa prvi put u svojoj povijesti ostvaruje godisnji prihod od

prodaje koji premasuje milijardu kuna.

Prihodi od prodaje u milijunima HRK

2001. 2002. 2003. 2004, 2005.

Grafikon 2. Prihodi od prodaje Atlantic Grupe d.d. u periodu 2001. - 2005.

Izvor: izrada autorice prema podacima Atlantic Grupe d.d.. 2020.

6.2.2. Rast i razvoj Atlantic Grupe d.d. nakon akvizicije Droge Kolinske

Atlantic Grupa 2010. godine dovrSava svoju najznacajniju akviziciju preuzimanjem Droge
Kolinske, prehrambene kompanije s nizom izrazito prepoznatljivih i vode¢ih brandova na
trzistu kao $to su Argeta, Cockta, DonatMg, Smoki, Barcaffe itd. Preuzimanjem Droge
Kolinske Atlantic Grupa stjece 19 proizvodnih pogona u Sloveniji, Srbiji, Bosni i Hercegovini
te Makedoniji. S obzirom na to da je Atlantic Grupa akvizicijom Cedevite postala proizvodna
kompanija na trzistu prehrambenih proizvoda, akvizicija Droge Kolinske te njenih brandova iz
kompatibilne industrije dovelo je do Sirenja prodajnog asortimana te veceg udjela na trzistu
prehrambenih proizvoda. Takoder s obzirom na koli¢inu trzi$no jakih brandova koju je Atlantic
Grupa stekla preuzimanjem Droge Kolinske, postigla je bolju pregovaracku poziciju u odnosu
s potroSac¢ima i dobavlja¢ima. Spajanjem mreZa distribucije ove dvije kompanije unutar regije,
omogucilo je ve¢u optimizaciju troSkova kao i same distribucije proizvoda. Spajanjem ove

dvije kompanije nastala je tada druga najveca prehrambena kompanija u regiji sa 4,3 milijarde
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kuna prihoda od prodaje.? Povijesni pregled financijskih rezultata Atlantic Grupe pokazuje da
je 2010. godine prije spajanja prihod od prodaje iznosio 2,23 milijarde kuna dok je iste godine
nakon dovrsetka procesa preuzimanja prihod od prodaje Atlantic Grupe iznosio 4,45 milijardi
kuna §to je znacajno povecéanje. Takoder, pogleda li se petogodisnji period odnosno razdoblje
od 2005. godine do 2010. godine moZe se primijetiti da je Atlantic Grupa kontinuirano biljezila
rast prihoda prodaje no preuzimanjem Droge Kolinske taj rast se povecao gotovo 100% zadnjoj

promatranoj godini.
6.3. Utjecaj akvizicija na rast i razvoj Atlantic Grupe

Iz financijskih podataka Atlantic Grupe vidljiv je pozitivan u¢inak na rast kompanije izazvan
preuzimanjima drugih kompanija. Tako je nakon preuzimanja Droge Kolinske 2010. godine,
Atlantic Grupa ve¢ sljedece 2011. godine ostvarila znacajan porast ukupnih prihoda od ¢ak
107%. Isto tako, s obzirom da su u sklopu mnogih preuzimanja ste¢eni novi proizvodni pogoni,
mozemo zaklju¢iti da se proizvodni kapacitet Atlantic Grupe znacCajno razvio upravo

zahvaljuju¢i tim preuzimanjima.

Ukupni prihod Atlantic Grupe d.d. u milijardama
HRK u razdoblju 2010. - 2020.

2010. 2011. 2012. 2013. 2014. 2015. 2016. 2017. 2018. 2019. 2020.
Grafikon 3. Ukupni prihod Atlantic Grupe d.d. u razdoblju 2010. - 2020.

Izvor: izrada autorice prema podacima Atlantic Grupe d.d., 2020.

2 Akvizicija Droge Kolinske, Atlantic Grupa (2010), preuzeto s
https://www.atlanticgrupa.com/media/files/fileitem/Akvizicija-Droge-Kolinske/Atlantic%20Grupa%20-
%20Akvizicija%20Droga%20Kolinske.pdf
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7. ZAKLJUCAK

Rast i razvoj izuzetno su vazni za dugoro¢ni opstanak poduzeéa jer ukoliko ne raste i ne razvija
se, u dobu globaliziranih trzista poduzece vrlo brzo gubi korak s konkurentima. Rast i razvoj
su kontinuirani procesi prvenstveno u poduze¢ima koja Zele konkurirati i biti prepoznatljiva na
domaéem i inozemnom trziStu. Da bi poduzece bilo uspjesno pri izlasku na trziSte prvo mora
definirati svoje ciljeve i strategije putem kojih e pratiti rast i razvoj. Pri definiranju ciljeva i
strategije poduzece treba detaljno analizirati interno 1 eksterno okruZenje odnosno vlastite
snage 1 slabosti te prilike 1 prijetnje na trziStu. Takoder, s obzirom na globalizirano trziste
danasnjice potrebno je osigurati tehnologiju koja je nuzna da bi poduzece bilo konkurentno te
kako bi se olakSalo postizanje zadanih ciljeva. Moderna tehnologija poduze¢ima omogucava
vecu efikasnost 1 ekonomicnost poslovanja §to otvara put prema rastu i razvoju poduzeca. Isto
tako, kvalitetna tehnologija i procesi povezani s njom dovode do povecanja kvalitete proizvoda

ili usluge sto posljedi¢no dovodi do veceg zadovoljstva potrosaca.

Uz postovanje drustvenih i etickih normi Atlantic Grupa je idealan primjer uspjeSnog
upravljanja rastom i razvojem poduzeca, od organskog rast do rasta putem akvizicija. Danasnji
uvjeti zahtijevaju posebno usmjerenje na znanje i upornost kako ne bi doslo do nepotrebnih
troskova i iznenadnih situacija. Dugorocan rast i razvoj ostvaruje se i educiranjem zaposlenika,
stabilnim partnerskim odnosima i strpljenjem $to ¢e doprinijeti budu¢im generacijama. Premda
akvizicije Cesto zavrSavaju neuspjehom, Atlantic Grupa je idealan primjer jer preuzimanjem

Droge Kolinske postaje poduzece s velikim potencijalom, snaznim portfeljem i organizacijom.

lako rast nudi razne prednosti i financijsku stabilnost kojoj treba teziti u svakom trenutnu
vazno ga je stalno odrzavati i razvijati se jer u svijetu globaliziranog trzista konkurencija je
izrazito snazna te nema mnogo prostora za stagnaciju i pogreske. Zakljucno, aktivno

upravljanje rastom i razvojem poduzeca nuzno je za opstanak i uspjesno poslovanje.
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