
ŽIVOTNI CIKLUS JEDNOG RAČUNOVODSTVENOG UREDA

Mikašinović, Slađana

Undergraduate thesis / Završni rad

2025

Degree Grantor / Ustanova koja je dodijelila akademski / stručni stupanj: University of 
Applied Sciences RRiF / Veleučilište RRiF

Permanent link / Trajna poveznica: https://urn.nsk.hr/urn:nbn:hr:198:685669

Rights / Prava: In copyright / Zaštićeno autorskim pravom.

Download date / Datum preuzimanja: 2025-03-12

Repository / Repozitorij:

Repository of Final Examination Papers University of 
Applied Sciences RRiF - Final Examination Papers 
and Diploma Papers

https://urn.nsk.hr/urn:nbn:hr:198:685669
http://rightsstatements.org/vocab/InC/1.0/
http://rightsstatements.org/vocab/InC/1.0/
https://repozitorij.rvs.hr
https://repozitorij.rvs.hr
https://repozitorij.rvs.hr
https://zir.nsk.hr/islandora/object/rvs:568
https://dabar.srce.hr/islandora/object/rvs:568


VELEU
ILIaTE RRiF 

 

STRU
NI PRIJEDIPLOMSKI STUDIJ ZA RA
UNOVODSTVO I FINANCIJE 

 

 

 

 

 

 

 

Slađana Mikabinovi� 

 

 

 

ZAVRaNI RAD 

}IVOTNI CIKLUS JEDNOG RA
UNOVODSTVENOG UREDA 

 

 

 

 

 

 

 

 

Zagreb, 2024. 

 

 

  



VELEU
ILIaTE RRiF 

 

STRU
NI PRIJEDIPLOMSKI STUDIJ ZA RA
UNOVODSTVO I FINANCIJE 

 

 

 

 

 

 

ZAVRaNI RAD 

}IVOTNI CIKLUS JEDNOG RA
UNOVODSTVENOG UREDA 

 

 

Ime i prezime studenta: Slađana Mikabinovi� 

Mati�ni broj studenta: 352/12-I 

Mentor: Dolores Pubar Banovi�, prof.stru�.stud. 

 

 

 

 

 

Zagreb, 2024.



 

  



}IVOTNI CIKLUS JEDNOG RA
UNOVODSTVENOG UREDA 

 

SA}ETAK  

 

Poduzetnibtvo kao takvo mnogo je vibe od gospodarske aktivnosti i brojki na papiru. Ono 

podrazumijeva jedan specifi�an, cjeloviti set umije�a, vjebtina i aktivnosti koje se 

kontinuirano razvijaju i mijenjaju, prilagođavaju�i se vremenima, okolnostima i preprekama. 

Bab ta sposobnost prilagodbe jedna je od klju�nih odrednica uspjebnog poduzetnika i 

poduzetnibtva te je glavni razlog zabto poduze�a opstaju dugoro�no. Primjer toga je i 

ra�unovodstveni ured autorice ovog rada koje je, kao i brojna druga poduze�a u Hrvatskoj 

tog vremena, bilo određeno iznimnim promjenama, odnosno prilagodbom na iste. Stvaranje 

nove dr~ave, preuzimanje novog drubtveno-ekonomskog uređenja, poslijeratne okolnosti, a 

onda ubrzo i prilagodba u sklopu pripreme za ulazak u Europsku uniju – sve su to tektonske 

promjene koje zahtijevaju iznimnu poduzetni�ku vjebtinu. Ovaj rad prikaz je ~ivotnog 

ciklusa poduze�a na stvarnom primjeru, dok u isto vrijeme donosi i teorijski prikaz navedene 

problematike kroz teorijski presjek poduzetnibtva u cjelini. 

 

Klju�ne rije�i: poduzetnibtvo, ~ivotni ciklus poduze�a, ra�unovodstveni ured  



BUSINESS LIFE CYCLE OF AN ACCOUNTING FIRM IN CROATIA 

 

ABSTRACT 

 

Entrepreneurship is much more than just economic activity or numbers. It represents a 

specific, comprehensive set of skills, abilities and actions that continually evolve and change, 

adjusting to particular times, circumstances and challenges. This ability to adapt is actually 

one of the most important reasons why certain companies survive in the long term. One 

example of this is also the accountant firm owned by the author of this paper. She, like many 

other businesses of that time in Croatia, needed to overcome enormous changes and adjust. 

The formation of the new country, the new socio-economic system, the afterwar period, and 

even soon the adjustment as part of the EU entry – all of those represent tectonical changes 

that require a strong entrepreneurial skill. This paper presents a business life cycle in a real-

life example, while at the same time, offering the full theoretical overview of the topic, from 

the theoretical perspective. 

Key words: entrepreneurship, business life cycle, accounting firm 
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1. UVOD 

 

Ulazak u poduzetni�ku aktivnost samo je po sebi vrlo zahtjevan proces, iziskuje jako 

puno volje, truda, znanja, u�enja i konstantnog prilagođavanja promjenama iz okoline. 

Privatno poduzetnibtvo u Republici Hrvatskoj (dalje u tekstu: RH) zapravo je vrlo kratkog 

vijeka, tek nebto vibe od trideset godina. Nakon proglabenja neovisnosti 1991. godine 

zapo�eo je proces tranzicije iz socijalisti�ke ekonomije prema tr~ibno orijentiranoj ekonomiji 

u RH, i u najmanju je ruku bio vrlo zbunjuju� za poduzetnike koji su tada krenuli u 

poduzetni�ku aktivnost jer su se tek donosili zakoni nove dr~ave i odbacivali stari zakoni 

bivbe dr~ave Jugoslavije. 

Cilj ovog rada je prikazati kroz koje je izazove i faze rasta i razvoja prolazio jedan 

ra�unovodstveni ured tijekom trideset godina poslovanja, prikazati prilagođavanje 

poduzetnika promjenama iz okoline te pobjede nad strahovima od nepoznatog. 

Prvi dio rada prikaz je povijesnog razvoja, pojmovnih i teorijskih osnova 

poduzetnibtva, kao i razli�itih bkola ekonomske misli i njihovog percipiranja poduzetnibtva 

i poduzetnika. S obzirom na to da je cilj ovog rada pokazati ~ivotni ciklus jedne poduzetni�ke 

aktivnosti, u ovom dijelu obradit �emo dvije teorije koje svaka na svoj na�in pojabnjava ~ivot 

jednog poduze�a. Drugi dio rada prakti�an je prikaz ~ivotnog ciklusa poduze�a autorice ovog 

rada, gdje je ranije objabnjena teorija ~ivotnog ciklusa pokazana na stvarnom primjeru, u 

realnim okolnostima i poduzetni�kim izazovima. 

S obzirom na to da su promjene bile zna�ajne u svakom segmentu poslovanja svakog 

trgova�kog drubtva veliki je uspjeh svih onih koji su pre~ivjeli do danas i stekli to bogato 

iskustvo tranzicije iz jednog sustava u potpuno drugi sustav. 
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2. PODUZETNIaTVO 

 

2.1. Povijesni razvoj poduzetnibtva 

Povijesni razvoj poduzetnibtva mo~e se pratiti kroz razli�ite faze koje su oblikovale 

ekonomsku aktivnost kroz vrijeme. U razvojnom smislu, poduzetnibtvo po�iva na teoriji 

ekonomije i drubtva. 

Koncept poduzetnibtva prvi se puta pojavljuje u anti�koj Gr�koj i Rimskom carstvu 

u obliku trgovine i zanatstva, po�inje organizacija aktivnosti tadabnjih obrtnika u trgovini, a 

među filozofima po�inje rasprava o ulozi trgovine i novca u drubtvu. Tijekom srednjeg vijeka 

između 12. i 15. stolje�a kada dominira feudalni sustav trgovina je bila ograni�ena, ali 

razvojem grada i trgova�kih puteva pojavljuju se trgova�ki cehovi koji su regulirali svoje 

poslovne aktivnosti u isto vrijeme btite�i interese svojih �lanova. U tom razdoblju 

poduzetnibtvo obuhva�a trgovinu, kreditne i mjenja�ke poslove, brodarstvo i osvajanje novih 

podru�ja.1 Prvi za
etci trgova
kih poduzeća pojavljuju se u 12. stoljeću u Italiji, a od kraja 

14. stoljeća nastaju trajna udru~enja koja su imala poslovni oblik sli
an danaanjim javnim 

trgova
kih druatvima.2 Uglavnom su se bavili trgovinom i izvozni�kim poslovima, a 

poslovne aktivnosti kao i dobit bili su podijeljeni među �lanovima obitelji. 

Stvarala�ko poduzetnibtvo u punoj snazi razvija se tek u 17. stolje�u poznatom kao 

zlatno doba poduzetniatva, kada se razvijaju razli�ite trgovine i obrti. Tek u 18. stolje�u 

pojavljuju se prve ideje o slobodnom tr~ibtu i o vrlo velikom zna�aju poduzetnibtva za razvoj 

drubtvenog napretka.3 

Industrijska revolucija na prijelazu iz 19. u 20. stolje�e oja�ala je zna�aj korporacija, 

te se uvođenjem masovne proizvodnje postepeno gubi va~nost poduzetnibtva.4 

 

1 aipi�, N. (2023). Osnove poduzetnibtva. Zagreb: Poslovno veleu�ilibte Zagreb 

  akrti�, M. (2006). Poduzetnibtvo. Zagreb: Sinergija-nakladnibtvo d.o.o. 
2 akrti�, M. (2006). Poduzetnibtvo. Zagreb: Sinergija-nakladnibtvo d.o.o., str. 33. 
3 Bolfek, B., Rajko, M., i Zdrili�, I. (2022). Suvremeni trendovi u poduzetnibtvu. Zadar: Sveu�ilibte u Zadru, 
str. 14. 
4 Ibid. 
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2.2. Pojmovne i teorijske osnove poduzetnibtva 

Rije� poduzetnibtvo dolazi od francuske rije�i enterprendre, koja je slo~enica od 

latinskog izraza entre bto zna�i izme�u i prendere bto zna�i poduzeti. Rije� poduzetnik isto 

tako vu�e svoj korijen iz francuskog jezika i zabilje~ena je prvi put u Rje
niku francuskog 

jezika 1437. godine, a odnosi se na osobu koja poti�e nove aktivnosti i posti~e svoje ciljeve.5 

Kroz povijest pojavljivale su se razli�ite definicije poduzetnibtva kod poznatih 

teoreti�ara ekonomske misli, o �emu detaljno pibu autori poput Marice akrti�6 te grupe 

autora Bolfek, Rajko i Zdrili�.7 Kao prvi teoreti�ar spominje se Richard Cantillon (1680.-

1734.) koji objabnjava bto rade poduzetnici: kupuju po poznatim cijenama, a kod prodaje 

nastoje posti�i bto vibu cijenu. Cijena je pritom neizvjesna, bto zna�i da mogu poslovati 

unosno, ali mogu i bankrotirati. Adam Smith (1713.-1790.) jedan je od glavnih pristaba ideje 

o slobodnom tr~ibtu i o va~noj ulozi poduzetnibtva u stvaranju drubtvenog napretka i 

blagostanja, govori o poduzetni�koj aktivnosti koja se temelji na marljivosti i btedljivosti, 

poslovnim bpekulacijama i poslovnim inovacijama. Francuski ekonomist Jean-Baptiste Say 

(1767.-1832.) doprinosi razvoju teorije poduzetnibtva naglabavaju�i ulogu poduzetnika u 

ekonomiji kao pokreta�a inovacija i proizvodnje. Također, definira tri faktora proizvodnje: 

rad, kapital, zemlju. Joseph Schumpeter (1883.-1950.), ameri�ki ekonomist definira 

poduzetnibtvo kao stvaranje inovacija koje poduzetnik pokre�e svojim djelovanjem, time 

stavlja inovacije kao generator gospodarskog rasta i razvoja. Peter Drucker (1909.-2005.) 

navodi da je svrha poduzetnibtva stvaranje novog tr~ibta i novog potroba�a navode�i primjer 

lanca restorana brze prehrane McDonald's. Naime, njegova specifi�nost nije u stvaranju 

ne�eg dosad neviđenog, nego u inzistiranju na standardizaciji proizvoda, prepoznavanju 

vrijednosti proizvoda za krajnjeg kupca te u specifi�nim tehnikama upravljanja. 8 Dodatno, 

Drucker definira temeljne karakteristike poduzetnika kao osobe koje aktivno tragaju za 

promjenama, kako reagiraju na promjene i kako iskoribtavaju promjene kao nove prilike. 

Poduzetnibtvo je svakako nemogu�e jednozna�no odrediti. Prof. dr. sc. Marica akrti� 

sa~eto donosi sve one elemente koji su klju�ni za definiranje poduzetnibtva: radi se o procesu 

kreiranja nove vrijednosti uz koribtenje resursa vremena i financija, a klju�no je preuzimanje 

5 Ibid., str. 11. 
6 akrti�, M. (2006). Poduzetnibtvo. Zagreb: Sinergija-nakladnibtvo d.o.o. 
7 Bolfek, B., Rajko, M., i Zdrili�, I. (2022). Suvremeni trendovi u poduzetnibtvu. Zadar: Sveu�ilibte u Zadru 
8 SBE Council. https://sbecouncil.org/2018/10/25/peter-drucker-15-insights-on-entrepreneurship-innovation-
and-management/ (pristupljeno 6. studenog 2024.). 

https://sbecouncil.org/2018/10/25/peter-drucker-15-insights-on-entrepreneurship-innovation-and-management/
https://sbecouncil.org/2018/10/25/peter-drucker-15-insights-on-entrepreneurship-innovation-and-management/
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rizika uz profit kao o�ekivani ishod. Također, isti�e i poduzetnika i njegove sposobnosti kao 

odrednicu poduzetnibtva.9 Zato je posebno zanimljivo istaknuti i kako poduzetnibtvo 

definiraju sami poduzetnici. Naime, Alan }epec u knjizi Legenda o poduzetniatvu autora 

Michaela E. Gerbera jednostavnim rje�nikom opisuje poduzetnibtvo: Poduzetniatvo je jedna 


udna vjeatina, zahtjeva hrabrost, ali i oprez. Tra~i akciju, ali i strpljenje. Nudi bogatstvo, 

ali mo~e zavraiti siromaatvom.10
 

Iz svega navedenog u ovom poglavlju proizlazi da je poduzetnibtvo stupanj 

sposobnosti da se uo�i i participira izvanredna prilika za mogu�i poslovni uspjeh, odlu�nost 

da se pokrene akcija u uvjetima visokog poduzetni�kog rizika. Proizlazi iz toga da je 

poduzetnibtvo specifi�no obilje~je na�ina ponabanja a ne pitanje sposobnosti pojedinca.11
 

 

2.3. Poduzetnik 

Poduzetnik je nositelj poduzetni�kih aktivnosti, osoba je koja preuzima inicijativu, 

poduzima pothvate preuzimaju�i neizvjesnost i rizik u ugledu i novcu. On je osoba koja 

prepoznaje priliku, prikuplja sredstva za realizaciju, koriste�i pri tome vjebtine, iskustvo i 

ste�eno znanje. 

Postoji vje�no pitanje - tko mo~e biti poduzetnik? Da li to mo~e biti svaka osoba jer 

se te vjebtine mogu nau�iti ili su ipak potrebne neke osobine �ovjeka kako bi se uspjelo u 

poduzetnibtvu? Stru�njaci �esto pokubavaju precizirati osobine koje pogoduju, odnosno ne 

pogoduju uspjehu. Jedino bto su uspjeli zaklju�iti da dobri menad~eri vode uspjebna, a lobi 

menad~eri neuspjebna poduze�a. Međutim, prof. David C. McClelland u svojoj studiji The 

Achieving Society harvardskog sveu�ilibta pretpostavio je da �e vjerojatno uspjeti oni koji 

imaju sljede�ih best osobina12: 

1) Inovativnost – najupe�atljivija zna�ajka poduzetnika, pritom inovacija postaje 

poduzetni�kom tek kad se unese u proizvodnju i ponudi potroba�ima. 

9 akrti�, M. (2006). Poduzetnibtvo. Zagreb: Sinergija-nakladnibtvo d.o.o. 
10 Gerber, M. E. (2005). Legenda o poduzetnibtvu: zabto ve�ina malih poduze�a propada i bto poduzeti? 
Zagreb: IBS – Informatorov biro sustav, str. XVII. 
11 akrti�, M. (2006). Poduzetnibtvo. Zagreb: Sinergija-nakladnibtvo d.o.o., str. 5. 
12 Siropolis, N.C. (1995). Menad~ment malog poduze�a: vodi� u poduzetnibtvo. Zagreb: MATE d.o.o., 
Hrvatska obrtni�ka komora. str. 41-47. 
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2) Razumno preuzimanje rizika – ve�ina poduzetnika ima sklonost poslovima visokog, 

ali ne previsokog rizika, bto zna�i da �e prihvatiti rizik u podru�jima koji odgovaraju 

njihovim znanjima i vjebtinama, bto �ini njihovo preuzimanje rizika razumnim. 

3) Samouvjerenost – poduzetnici �esto vjeruju da su im izgledi bolji nego bto to stvarno 

jest, vjeruju da mogu stvoriti nove prilike, nova tr~ibta, nove potroba�e. 

4) Uporan rad – rade puno sati jer su vođeni svojom ~eljom da nadmabe druge, procjena 

je da rade jako puno prvih 5 godina dok se posao ne ustabili, a onda uzimaju predah. 

5) Postavljanje ciljeva - kod poduzetnika se proces postavljanja ciljeva stalno ponavlja, 

redovito postavljaju ciljeve visoko i ambiciozno poistovje�uju�i svoje osobne ciljeve 

s poslovnim ciljevima te sam proces planiranja do~ivljavaju vrlo poticajno. 

6) Odgovornost – poduzetnici ~ele puno priznanje za svoj uspjeh, odnosno spremni su 

prihvatit odgovornost za svoj neuspjeh, kroz mjeru profitabilnosti mjere koliko su 

uspjebni na tr~ibtu. Ta mjera samo slu~i za mjerenje, ali ne i kao cilj. Profit 

do~ivljavaju kao nagradu za uspjebno preuzimanje rizika. 


injenica da mnobtvo poduzetni�kih pothvata zavrbava neuspjehom potvrđuje tezu 

da nije lako biti kvalitetan i uspjeban poduzetnik. Nije dovoljno imati dobru ideju za uspjebno 

poslovanje, ve� je potrebno odrediti jako dobru strategiju poslovanja koja �e odvesti 

poduzetnika do njegovog cilja i uspjeha. 

Prema Amaru Bhideu potrebna su tri koraka u ostvarivanju poduzetni�ke 

aktivnosti13: 

1) Jasno definiranje cilja  - odnosno pitanje koje si svaki poduzetnik treba postaviti je 

,,Kamo ~elim sti�i?“ Svatko kre�e u poduzetnibtvo iz svojih osobnih razloga, jedni 

iz potrebe slobode i nezavisnosti, drugi zbog zarade. Kad odrede svoj cilj, odnosno 

odredibte, trebaju si postaviti sljede�a pitanja:  

• Koja vrsta poduze�a je meni potrebna za obavljanje moje poduzetni�ke 

aktivnosti? 

• Koje rizike i ~rtve takvo poduze�e zahtijeva? 

• Jesam li ja spreman prihvatiti sve potrebne rizike i ~rtve? 

Kad odgovore na ta pitanja, moraju odrediti strategiju kojom �e realizirati svoje 

ciljeve. 

13 akrti�, M. (2006). Poduzetnibtvo. Zagreb: Sinergija-nakladnibtvo d.o.o., str. 76.-79. prema Bhide, A.V. 
(1996). The questions every entrepeneur must answer, Harward Business Review, br. 5, str. 21-28. 
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2) Procjena odgovaraju�e strategije – poduzetnik si ovdje postavlja pitanje „Kako da 

dođem do onoga bto ~elim“. U ekonomskoj literaturi strategija se objabnjava kao 

zamibljen put poduze�a prema ostvarenom cilju. Osnovno pravilo pri određivanju 

strategije jest da ona mora biti odr~iva, odnosno da mora biti u skladu s tehni�kim i 

kapacitetnim mogu�nostima samog poduze�a, jer ako je strategija izvrsna a poduze�e 

je ne mo~e izvesti, ona uop�e nije od koristi. Prilikom određivanja strategije 

poduzetnici bi se trebali zapitati sljede�e:  

• Je li strategija dobro definirana? 

• Mo~e li utvrđena strategija uroditi dostatnim profitom? 

• Je li strategija odr~iva? 

3) Prilagodba kapaciteta u svrhu izvođenja strategije - za provedbu strategije postavlja 

se pitanje „Mogu li ja to?“, odnosno poduzetnik mora provjeriti nekoliko stvari:  

• Ima li poduze�e dobre izvore i sredstva - rad, kapital, kupce? 

• Koliko je jako poduze�e - odnosno kakva su organizacijska struktura i sistemi, 

kakva su kultura poduze�a i norme? 

• Kakve su njegove vlastite mogu�nosti i afiniteti - da li kontinuirano usavrbava 

svoja znanja i sposobnosti potrebne za posao, je li dobar leader svojim 

zaposlenicima? 

 

Prema Michaelu. E. Gerberu svaka osoba koja osniva vlastito poduze�e u sebi ima 

tri osobe14: 

1) Poduzetnika - on ~ivi u budu�nosti, nikada u problosti, ali rijetko u sadabnjosti; to je 

naba kreativna osobnost i za Poduzetnika ve�ina je ljudi problem koji stoji na putu 

ostvarenja sna. 

2) Menad~era - bez njega ne bi bilo reda, ne bi bilo planiranja; ~ivi u problosti, pod 

svaku cijenu ne ~eli promjene, ~eli odr~ati postoje�e stanje. Tamo gdje Poduzetnik 

vidi priliku - Menad~er vidi problem. 

3) Tehni�ara – on je izvrbitelj, njega samo zanima kako nebto u�initi, izraziti je 

individualist te da on nibta ne odradi - ne bi bilo nibta niti u�injeno. Njemu je sustav 

neprihvatljiv i napad je na njegovu individualnost. 

14 Gerber, M. E. (2005). Legenda o poduzetnibtvu: zabto ve�ina malih poduze�a propada i bto poduzeti? 
Zagreb: IBS – Informatorov biro sustav. str. 20-27. 
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Osnovni problem je bto niti jedna od tih osoba ne ~eli gazdu, ali kada bi između 

vladala ravnote~a sve bi dobro funkcioniralo. Naime, poduzetnik bi se slobodno probijao u 

nova podru�ja interesa, Menad~er bi u�vrb�ivao temelje poslovanja, a Tehni�ar bi obavljao 

tehni�ki dio posla. 

 

2.4. akole ekonomske misli 

O poduzetnibtvu su se vodile brojne rasprave među ekonomistima, ali istaknut �e se 

pristupi dviju osnovnih bkola ekonomske misli  - klasi�ne i neoklasi�ne ekonomije. U 

klasi�nu ekonomiju ubraja se nekoliko zna�ajnih, geografski određenih pristupa: ameri�ka, 

austrijska, britanska, francuska i njema�ka bkola.15
 

2.4.1. Klasi
na ekonomija  

a) Ameri�ka bkola 

Pojam poduzetnibtva u ameri�ku bkolu uvodi Amasa Walker (1799.-1875.) koji 

poduzetnika vidi kao kreatora bogatstva. Tu teoriju nastavlja i njegov sin Francis A. Walker 

(1840.-1897.) koji smatra da je profit rezultat ulo~enih vjebtina, sposobnosti i talenta 

određenog poduzetnika, a identificira poduzetnike kroz �etiri tipa:  

• vrlo nadarene osobe koje mogu predvidjeti budu�nost, motivatori su i vođe i vrlo 

su rijetki 

• talentirane osobe koji su prirodni vođe, mudri i odlu�ni 

• osobe koje se dobro snalaze u poslovanju - uporne i relativno uspjebne osobe 

• neuspjebne osobe – one koju su promabile zanimanje. 

Za razliku od Francisa A. Walkera, Hawley (1843.-1929.) prepoznaje profit kao 

nagradu poduzetniku za preuzeti rizik, �ime u prvi plan stavlja preuzimanje rizika i 

neizvjesnosti. Teorija Hawleya i njegovih sljedbenika smatra da se sve poduzetni�ke 

aktivnosti odvijaju u uvjetima neizvjesnosti. 

 

15 akrti�, M. (2006). Poduzetnibtvo. Zagreb: Sinergija-nakladnibtvo d.o.o., str. 76. prema Harvard Business 
Review br.5, 1996., str. 34-40. 
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b) Austrijska bkola 

Carl Menger (1840.-1921.) tvrdi da preuzimanje rizika nije osnovna funkcija 

poduzetnika, ve� da se poduzetni�ka aktivnost svodi na koribtenje informacija u svrhu 

donobenja odluka. Pritom se poduzetnik suo�ava s neizvjesnosti, odnosno nepoznatim 

koli�inama i kvalitetom proizvedenih dobara. 

c) Britanska bkola 

Dva su glavna predstavnika britanske bkole ekonomske misli: Adam Smith (1723.-

1790.) i David Ricardo (1772.-1823.) koji poistovje�uju funkciju poduzetnika s kapitalistom. 

Obojica profit do~ivljavaju kao nagradu za riskiranje kapitala, a ne za vođenje poduze�a. 

Njihov koncept kasnije razvija Jeremy Bentham (1748.-1832.) koji isti�e tri klju�na faktora 

proizvodnje koje poduzetnici posjeduju: sklonost ka poduzetnibtvu (~elja za proizvodnjom 

bogatstva), tehni�ko znanje (znanje koje je potrebno za proizvodnju bogatstva), mo� kapitala 

(mogu�nost proizvodnje bogatstva). 

d) Francuska bkola 

Kako je ve� ranije spomenuto, ekonomski teoreti�ar Richard Cantillon prvi je 

prepoznao ulogu poduzetnika i uveo pojam poduzetnika u ekonomsku znanost 1725. godine 

u svom djelu Rasprava o naravi trgovine. Izdvaja poduzetnika kao nositelja razvoja i 

promjena koji u poduzetnibtvo ulazi u uvjetima neizvjesnosti preuzimaju�i rizik radi 

ostvarivanja profita. Njegov koncept temelj je francuskog ekonomista Baudea koji razrađuje 

koncept poduzetnika kao inovatora koji uz pomo� novih tehnologija smanjuje trobkove i 

pove�ava profit, kao i Jean-Baptiste Saya koji opisuje poduzetnika kao osobu koja 

proizvodne faktore seli iz grane s ni~om dobiti u granu s vibom dobiti. 

e) Njema�ka bkola 

Njema�ka se bkola fokusira na na�ine kompenzacija poduzetniku za ostvarene 

aktivnosti. Von Thunen (1785.-1850.) razgrani�ava pojmove poduzetnika i menad~era gdje 

je poduzetnik onaj koji probleme svog poduzeća nosi ku�i (akrti�, 37). 
ini razliku između 

povrata poduzetnika i povrata kapitalista uvode�i rezidual koji se odnosi na poduzetni�ki 

rizik - nepredvidiv rizik. Po njemu je poduzetnik osoba koja snosi rizik, ali je ujedno i 

inovator, dok je profit nagrada za preuzimanje nepredvidivog rizika i ulogu inovatora. 

Koncept rizika dalje razvija Mangoldt (1824.-1858.) koji prepoznaje razliku između 



9 

 

proizvodnje po narud~bi gdje je rizik minimiziran i proizvodnje za tr~ibte gdje je rizik ve�i 

bto je du~e vrijeme krajnje prodaje. 

2.4.2. Neoklasi
na ekonomija 

Osnovni princip neoklasi�ne ekonomije je teza da se ekonomija mo~e modelirati kao 

sustav u kojem je ravnote~a odr~iva. Smatralo se da je uloga poduzetnika u takvom 

uravnote~enom modelu ekonomije uloga menad~era ili koordinatora triju glavnih faktora 

proizvodnje - zemlje, rada i kapitala, te da u takvom modelu postoji vrlo mala mogu�nost 

razvoja poduzetnibtva. 

A. Marshall (1842.-1924.) zaklju�io je da vođenje profitabilnog poduze�a sjedinjuje 

dva elementa: organiziranje i primjenu novih metoda i preuzimanje rizika, te smatra da je 

profit nagrada odnosno pla�a za takve usluge a ne rezultat nadgledanja poslovanja. 

Frank H. Knight (1885.-1972.) dalje razrađuje koncept rizika 1921. godine u svojoj 

knjizi Risk, Uncertainty and Profit, razgrani�avaju�i rizik na prenosivi i neprenosivi. 

Ocijenio je da je u rizi�nim situacijama mogu�e procijeniti vjerojatnost nekog događaja, dok 

to u slu�ajevima neizvjesnosti nije mogu�e. Upravo ta teorija neizvjesnosti poma~e pri 

utvrđivanju granice između poduzetnika i menad~era – prema toj teoriji menad~er postaje 

poduzetnikom onda kad se njegov sud temelji na mogu�im pogrebkama za �ije je ispravljanje 

sam mjerodavan. Prema tome proizlazi da poduzetnik posjeduje znanje i sposobnost 

donobenja prave odluke, sposobnost predviđanja budu�nosti, superiorne menad~erske 

sposobnosti i povjerenje, odnosno sposobnost upravljanja ljudima. Poduzetni�ki prihod se 

prema toj teoriji sastoji od pla�e za njegove sposobnosti i pla�e za preuzimanje rizika. 

Prema Schumpeteru (1883.-1950.) poduzetnik je inovator koji implementira nove 

na�ine proizvodnje. Inovacije prema njemu kreiraju nove aktivnosti i tr~ibte, a profit je 

odstupanje nastalo inovacijom koje rezultira smanjenjem trobkova ili pove�anjem cijena. 

Veli�ina profita povezuje se direktno s poduzetni�kom produktivnob�u, profit je ujedno i 

cijena i pla�a za pru~ene usluge poduzetnika, a nikako nagrada za preuzimanje rizika. 
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2.5. Razli�ite teorije ~ivotnog ciklusa poduze�a 


esto se ~ivotni ciklus tvrtke uspoređuje sa ~ivotnim ciklusom �ovjeka kroz faze 

rođenja, rasta, zrelosti i opadanja. Kao bto �ovjek prolazi svoje faze rođenja, djetinjstva, 

adolescencije, odrastanja, zrelosti i starenja, iste te faze ~ivota prolazi i poduze�e. 

Jedna od takvih modernih teorija razvoja poduzetnibtva je ona Nicholasa C. 

Siropolisa koji razvoj posla promatra kroz �etiri faze: prije rođenja, prihva�anje (djetinjstvo), 

prodor (rast) i zrelost (odraslost).16 Najve�e prepreke poduzetnici prolaze u fazama prije 

rođenja i fazi prihva�anja. U fazi prihva�anja poduzetnici se najvibe mu�e s pokri�em 

trobkova i u toj fazi su tijesno vezani za svoje poslove kako bi mogli uo�iti prepreke i brzo 

djelovati na njihovom uklanjanju. Faza rasta mo~e biti tako nagla da se poduzetnik s njom 

vibe ne mo~e nositi te se mogu pojaviti problemi s nov�anim tijekom, proizvodnjom, 

kvalitetom, isporukama. Tada ve�ina poduzetnika pokubava primijeniti rjebenja koja nisu 

primjerena problemima. U situacijama kad prihod po�ne opadati ili se zadr~ava na istom 

nivou, vrijeme je da poduzetnik potra~i pomo� specijalista i stru�njaka, koji �e svojim 

naporima u�initi da se ciklus razvitka nastavi – i tada poduzetnik prolazi kroz fazu zrelosti.17
 

Sljede�i graf predstavlja vizualni prikaz gore navedenih faza u kontekstu njihovog 

trajanja i trenda rasta poduzetni�ke aktivnosti. Zanimljivo je vidjeti koliko faza prihva�anja, 

koja mo~e biti iznimno zahtjevna za poduzetnika, zapravo dugo mo~e trajati prije nego se 

dogodi faza rasta. 

  

16 Siropolis, N.C. (1995). Menad~ment malog poduze�a: vodi� u poduzetnibtvo. Zagreb: MATE d.o.o., 
Hrvatska obrtni�ka komora. str. 357-359. 
17 Ibid.  
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Grafikon 1: Faze razvitka posla prema Siropolisu 

 

Izvor: Siropolis, N.C. (1995). Menad~ment malog poduze�a: vodi� u poduzetnibtvo. Zagreb: MATE d.o.o., 

Hrvatska obrtni�ka komora. str. 358. 

 

Za razliku od Siropolisa, Ichak Adizes promatra ~ivotni ciklus tvrtke u cijelosti u 

svojoj knjizi }ivotni ciklusi tvrtke - kako nastaju, razvijaju se i zaato umire dobre tvrtke iz 

1988. godine.18 On dijeli ~ivotni ciklus tvrtke na sljede�e faze: udvaranje, faza povoja, divlje 

godine, adolescencija, top-forma, po�etak opadanja, aristokracija, birokracija i smrt. 

Poistovjetio je ~ivot poduze�a sa ~ivotom ~ivog organizma, objabnjavaju�i kako prolazi kroz 

predvidive faze rasta i smrti. Njegov model je �esto koribten kako bi se dijagnosticirali 

organizacijski problemi i predlo~ile potrebne promjene. Stoga �e i ovaj rad kroz te faze 

opisati izazove s kojima se susre�u poduzetnici te koje su mogu�nosti i metode rjebavanja 

tih izazova.19
 

2.5.1. Faza udvaranja 

Faza udvaranja prethodi stvaranju organizacije i u tom trenutku organizacija postoji 

samo kao ideja. Ovo je faza planiranja, te, unato� tomu bto job nema nikakve akcije, ova je 

faza presudna za budu�i uspjeh poduze�a. U ovoj fazi motivacija osniva�a treba biti 

usmjerena na zadovoljavanje potreba drubtva, stvaranje vrijednosti, davanje smisla. Osniva� 

18 Adizes, I. (2006). }ivotni ciklusi tvrtke: kako nastaju, razvijaju se i zabto umiru dobre tvrtke. Zagreb: 
M.E.P. Consult. 
19 Ibid. 
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ne smije biti motiviran isklju�ivo povratom investicije, jer u tom slu�aju njegova 

posve�enost i predanost ne�e biti dovoljne da odr~i poduze�e u trenucima potebko�a. 

Za razvoj organizacije, u ovoj fazi potrebni su osniva�i koji vjeruju da njihovi 

proizvodi ili usluge zaista odgovaraju potrebama i da negdje postoje korisnici koji �e cijeniti 

to bto su osniva�i zapo�eli. U ovoj fazi, prije pokretanja akcije, osniva� mora odgovoriti na 

nekoliko klju�nih pitanja: zabto to radi; tko �e to raditi; bto �e to�no raditi; kako �e to raditi, 

kada to treba raditi. 

2.5.2. Faza povoja 

U ovoj fazi nema vibe vremena za pri�e, ovdje je potrebna akcija, pozornost se 

preusmjeruje s ideja i mogu�nosti na ostvarivanje rezultata. U ovoj fazi umjesto da se 

fokusira na prodaju, job uvijek se fokus dr~i na proizvodu. Prodaja je od ogromne va~nosti 

u ovoj fazi, jer bez prodaje poduze�e ne�e pre~ivjeti. Potrebno je razviti prodajnu slu~bu, a 

prije toga potrebno je stabilizirati proizvod, kreirati prodajnu politiku, potrebno je pripremiti 

marketinbke aktivnosti vezane za prodaju. 

U ovoj fazi nema uspostavljenih sustava, nema razrađenih postupaka niti bud~eta, 

obi�no se krizne situacije rjebavaju u hodu, a organizacija je visoko centralizirana - sve ovisi 

o jednom �ovjeku. Kao prvi problem javlja se nedovoljan priljev novca, bto �esto potvrđuje 

vrlo entuzijasti�an plan osniva�a u fazi udvaranja kada se naprave planovi za najbolji 

scenarij kojeg i o�ekuju, umjesto da se naprave planovi za najgori scenarij, a pri tom se 

nadaju najboljem. U ovoj fazi tijek novca mora se nadgledati tjedno kako bi se osigurao 

dovoljan obrtni kapital. 

2.5.3. Faza go-go (divlje godine) 

Ovo je faza kad je tijek novca zdrav, korisnici sklapaju poslove s organizacijom, 

razvija se odanost prema njenom proizvodu, stabilizira se isporuka, a proizvodnja vibe ne 

predstavlja svakodnevnu krizu. Fokus u ovoj fazi je na prodaji. U ovoj fazi najve�a opasnost 

za poduze�e prijeti od osniva�a - apetiti se pove�avaju jer je ve� jedan dio poslovanja postao 

uhodan i profitabilan te se pojavljuje potreba za birenjem na tr~ibtu uvođenjem novog 

proizvoda, kupovinama nekretnina ili rizi�nim ulaganjima o kojima osniva� ne zna nibta. 

Osniva� je fokusiran na rast, pove�ava se prodaja, donose se krive poslovne odluke koje 

samo na kratki rok pokazuju rezultat, a dugoro�no su neodr~ive i jednostavno mogu izazvati 

smrt poduze�a. U ovoj fazi osniva� je istovremeno i najve�i kapital i najve�i rizik poduze�a 
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- svaku odluku donosi sam, ne delegira ovlabtenja drugima, mora nad svime u poduze�u 

imati kontrolu. 

2.5.4. Faza adolescencije (drugo ro�enje) 

Ako organizacija pre~ivi go-go fazu, ovo je faza ponovnog rođenja poduze�a u kojoj 

osniva�i u�e kako delegirati odgovornost za donobenje odluka drugima, zapobljava se 

profesionalnog menad~era koji osniva�a treba nadopuniti svojim vjebtinama. Tranzicija je 

dugotrajna i zna biti jako bolna za sve dionike u poduze�u. U ovoj fazi potrebna je 

organizacijska struktura temeljena na zadacima, kojom �e se definirati nadle~nosti i 

ovlabtenja za donobenje odluka, potrebno je ponovno postaviti ciljeve. Pritom se uglavnom 

pojavljuju sukobi između starosjedilaca i pridoblica, osniva�a i menad~era, osniva�a i 

njihovih poduze�a, ciljeva organizacije i ciljeva pojedinaca. U ovoj fazi fokus je na profit. 

2.5.5. Faza top forme 

To je faza kada je poduze�e u vrhuncu, optimalno stanje ~ivotnog ciklusa, kada je 

postignuta ravnote~a između sposobnosti organizacije da dr~i svoje procese pod kontrolom 

i njezine fleksibilnosti, u ovoj fazi se vrlo jasno zna bto je svrha organizacije i bto ho�e, a bto 

ne�e raditi. U ovoj fazi poduze�a znaju svoju svrhu postojanja, pozornost je na kupcima i 

zadovoljavanju njihovih potreba, ali ne pod svaku cijenu. Ako dobiju zahtjev od kupca koji 

bi ugrozio strategiju razvoja, profitne ciljeve ili zahtjevi kupaca ne bi bili u skladu s 

vrijednostima poduze�a, u stanju su re�i ne. U ovoj fazi kompanija ima sna~an bud~et, ali je 

razlika između ostvarenog u�inka i bud~eta u predvidljivim granicama. U ovoj fazi 

izjedna�en je fokus na prodaju i profit. U ovoj fazi organizacija usavrbava svoje procese 

integriraju�i ih u funkcionalne sustave, menad~erima su dodijeljene odgovaraju�e 

nadle~nosti i ovlabtenja, usklađen je protok informacija i sve to podr~ava u�inkovit sustav 

nagrađivanja. Međutim, ako poduze�e u ovaj fazi top-forme ne akumulira novu snagu, ako 

izgubi svoj poduzetni�ki duh i nastavi samo trobiti do sad prikupljenu energiju, brzina 

daljnjeg rasta �e se smanjivati i na kraju �e njezina vitalnost ostati na određenoj razini, a to 

je onda kraj rasta i po�etak pada. 

2.5.6. Faza starenja (aristokracija) 

U ovoj fazi profitabilnost postaje deterministi�ki, a prodaja ograni�avaju�i cilj. Za 

funkcioniranje sustava potrebno je utrobiti vibe energije s ciljem uspostavljanja unutarnjeg 

povezivanja. Menad~eri se u ovoj fazi fokusiraju kratkoro�no na profit, tra~e na�ine kako bi 
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smanjivali trobkove u cilju ostvarivanja ve�eg profita, promjene se izbjegavaju, rast i razvoj 

se zaustavlja. Ciljevi postaju kratkoro�ni, aktivnosti se smanjuju na minimum, nema 

inovacija, gubi se kvaliteta, smanjuju se prihod i profit, cijene se pove�avaju a smanjuje se 

prodaja. Poduze�e gubi dobar glas koje je gradilo godinama. 

2.5.7. Faza kona
ne propasti (birokracija)   

U ovoj fazi lobi rezultati izlaze na povrbinu, fokus u organizaciji je na to tko je kriv 

za problem, umjesto na to ato u
initi s problemom. Nema sklonosti prema promjenama, 

kadrovi odlaze iz organizacije, nema pravih odgovora na pitanja, nema međusobne 

komunikacije unutar poduze�a niti sposobnosti za rjebavanje problema. 

2.5.8. Faza smrti 

U ovoj fazi poduzetnibtvo je u potpunosti nestalo u poduze�u. Poduzetnibtvo kao 

glavni generator udahnjuje ~ivot poduze�u i njegov nestanak zna�i smrt poduze�a. 

 

2.6. Zabto umiru tvrtke u Republici Hrvatskoj  

Prema podacima EUROSTAT-a iz 2020. godine objavljenima u izvjeb�u Centra za 

politiku razvoja malih i srednjih poduze�a i poduzetnibtva (CEPOR)20, prikazanima u 

grafikonu 2, koji prati ~ivotne cikluse novoosnovanih poduze�a i njihovo pre~ivljavanje do 

5 godina od osnivanja, vidljivo je da prvu godinu pre~ivi oko 83% novoosnovanih poduze�a, 

tri godine od osnivanja se taj postotak smanjuje na oko 65%, dok pet godina pre~ivi nebto 

manje od 50% registriranih poduze�a. 

  

20 CEPOR. https://www.cepor.hr/GEM%20zbornik%202022%2005%2007%202023.pdf (pristupljeno 6. 
studenog 2024.) 

https://www.cepor.hr/GEM%20zbornik%202022%2005%2007%202023.pdf
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Grafikon 2: Stope pre~ivljavanja poduze�a u Europskoj uniji 

 

Izvor: CEPOR. https://www.cepor.hr/GEM%20zbornik%202022%2005%2007%202023.pdf (pristupljeno 6. 

studenog 2024.) 

 

Prema podacima GEM istra~ivanja u EU zemljama iz 2022. godine21 prikazano u 

tablici 1 vidljivo je kako je naj�eb�i razlog ulaska u poduzetni�ku aktivnost u Hrvatskoj 

godini bila potreba za osiguravanjem egzistencije, odnosno iz nu~de - u nedostatku drugih 

mogu�nosti zaposlenja. Kako je ranije navedeno, prema Adizesu i fazi udvaranja glavni 

razlog za ulazak u poduzetni�ku aktivnost trebala bi biti dobra poduzetni�ka ideja. Stoga ne 

�ude rezultati ovog istra~ivanja. 

  

21 Ibid.  

https://www.cepor.hr/GEM%20zbornik%202022%2005%2007%202023.pdf
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Tablica 1: Razlozi za ulaz u poduzetni�ku aktivnost - % od TEA poduzetnika 

 

Izvor: CEPOR. URL: https://www.cepor.hr/GEM%20zbornik%202022%2005%2007%202023.pdf 

(pristupljeno 6.11.2024.) 

 

Isto tako mo~e se promatrati i podatke o razlozima izlaska iz poslovne aktivnosti iz 

istog izvjeb�a CEPOR-a, za istu godinu, prikazane u tablici 2. Iako neprofitabilnost i 

probleme s financijama kao razlog izlaska navodi samo 9,4%, odnosno 7,5% ispitanika, 

zanimljivo je primijetiti kako �ak 40,1% ispitanika navodi ostalo kao razlog. U tu kategoriju 

ubrajaju se odlazak u mirovinu, osobni razlozi te iznenadni događaji. S obzirom na visok 

postotak, upitno je koliko se ovdje krije nedostatak daljnje motivacije samog poduzetnika.  

https://www.cepor.hr/GEM%20zbornik%202022%2005%2007%202023.pdf
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Tablica 2: Razlozi izlaza iz poslovne aktivnosti (% u odnosu na sve razloge izlaska) 

 

Izvor: CEPOR. URL: https://www.cepor.hr/GEM%20zbornik%202022%2005%2007%202023.pdf 

(pristupljeno 6.11.2024.) 

 

S obzirom na kratak period poduzetnibtva kao aktivnosti u Republici Hrvatskoj, na 

vrlo ote~anu tranziciju na tr~ibnu ekonomiju, ratne okolnosti, slabu poduzetni�ku klimu ovi 

rezultati su o�ekivani. Međutim pokazatelji trenda rasta novoosnovanih poduze�a daju 

razloga za optimizam. 

 

 

https://www.cepor.hr/GEM%20zbornik%202022%2005%2007%202023.pdf
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2.7. Nastavak ~ivotnog ciklusa poduze�a i nakon odlaska osniva�a 

Jedan od �estih i prirodnih razloga propasti poduze�a je i gabenje poduzetni�ke 

aktivnosti samog osniva�a. Ljudi se umore, izgube ~elju ili jednostavno, kao i tvrtka, 

prirodno stare i tra~e izlaznu strategiju. Postoji nekoliko na�ina koji omogu�uju odr~avanje 

poduze�a i nastavak njegovog ~ivotnog ciklusa i u okolnostima odlaska osniva�a. Uspjebnost 

tog pothvata ovisit �e prvenstveno o sposobnostima i motivaciji osniva�a da njegov 

poduzetni�ki pothvat ~ivi i dalje. Nu~na je vjebtina odabira ispravne strategije, 

pravovremenost donesene odluke te implementacije same strategije.  

Tri su glavne izlazne strategije – prodaja poduze�a, prijenos poduze�a na novu 

generaciju obitelji osniva�a te prijenos upravlja�kih funkcija na njegove zaposlenike.22 Kako 

objabnjava dr.sc. Mirela Alpeza, direktorica CEPOR-a, u svom Mini vodi
u za poslovnu 

zajednicu – Prijenos poslovanja: svako poduzeće je jedinstveno – pri
a sa sebe, vlasnik je 

osoba koja ima ili nema nasljednike u svojoj obitelji, koji ~ele ili mo~da ne ~ele biti uklju
eni 

u poslovanje, jesu ili nisu dovoljno osna~eni preuzeti obiteljski posao; vlasnik je spreman ili 

mo~da nije prodati poduzeće, a ako je i spreman, mo~e biti manje ili viae upućen u to kako 

doći do kupca, na koji na
in procijeniti vrijednost poduzeća i realizirati prodaju. 23
 

Kod prijenosa �lanovima obitelji posebno do izra~aja dolazi mogu�nost lobe procjene 

situacije, bab zbog izrazito osobnog odnosa vlasnika i potencijalnih nasljednika. Pitanje je 

uop�e ~elje potencijalnih nasljednika za taj korak, a u isto vrijeme mogu�eg pritiska i 

o�ekivanja vlasnika. U ovom scenariju kriti�an je moment procjene samog vlasnika i 

kvalitetne i realne evaluacije sposobnosti, ali i ~elje vlastitih nasljednika za preuzimanje 

posla. Drugi klju�an moment je sami na�in prijenosa poduze�a – klju�no je da ta tranzicija 

bude proces koji ima određeno trajanje, u kojem nasljednici zaista do~ivljavaju i 

pro~ivljavaju ~ivot poduze�a sa svim uspjesima i izazovima. Autorica navodi uspjeban 

primjer iz stvarnog ~ivota gdje je vlasnik uklju�io svoje dijete u biznis od malih nogu, gdje 

je dijete doslovno kroz igru, svakodnevne aktivnosti i drubtveni ~ivot upoznavalo poslovne 

partnere i procese unutar poduze�a. Kada je zbog nesretnog slu�aja prekinut ~ivot vlasnika, 

zahvaljuju�i tom na�inu odrastanja u poduzetni�kom okru~enju njegov je nasljednik bez 

problema nastavio rad poduze�a, te do dan danas, ve� 20 godina, uspjebno razvija posao 

otvaraju�i nova, svjetska, tr~ibta.  Finalno, moment bez kojeg prijenos u obitelji ne mo~e biti 

22 CEPOR. https://www.cepor.hr/CEPOR%20minivodic-PRIJENOS%20POSLOVANJA%20web.pdf 
(pristupljeno 21. studenog 2024.). str. 7. 
23 Ibid.  

https://www.cepor.hr/CEPOR%20minivodic-PRIJENOS%20POSLOVANJA%20web.pdf
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uspjeban je kona�an izlazak osniva�a i prepubtanje poduze�a novom vodstvu. Biti podrbka i 

mentor, bez davanja naredbi ili �ak sugestija, iznimno je zahtjevan zadatak, i to je normalna 

ljudska priroda. No, kako je i ranije navedeno, sposobnost prilagodbe jedna je od klju�nih 

odrednica uspjebnih poduzetnika, stoga mora biti primijenjena i ovdje.  

Ako ne postoje nasljednici, a vlasnik se odlu�i potpuno povu�i iz poduzetni�ke 

aktivnosti – vrijeme je za prodaju poduze�a. 
ak i najuspjebnijim poduzetnicima �esto 

nedostaje znanje o tome kako prodati svoju tvrtku – kako ju procijeniti, kako prona�i 

adekvatnog kupca te uspjebno odraditi cijeli proces. Prodaja poduze�a tek je u zadnjih 

nekoliko godina postala povremena tema poslovnih radionica i seminara, no svakako je tema 

o kojoj se sve vibe govori u poslovnim krugovima. Pa �ak i do mjere da je sama ta transakcija 

postala zanimljiva poslovna aktivnost – stoga imamo i specijalizirane platforme i kompanije 

koje posreduju pri prodaji poduze�a. Takav primjer je i tvrtka Colak Business Brokerage24 

koja pru~a takvu uslugu – od procjene i evaluacije stanja i vrijednosti poduze�a, do 

oglabavanja poslovne prilike za njegovu kupnju i tra~enja kupaca. Prodaja je svakako 

dugotrajan i skup proces, a sama procjena vrijednosti i potencijala poduze�a glavna je 

prepreka. Stoga je nu~no uklju�iti konzultante u cijeli proces – i sa strane kupca i sa strane 

prodavatelja.  

Predaja upravlja�kih funkcija �esto je zadnja opcija – u neimanju nasljednika ili 

adekvatnog kupca. Ovaj proces prije svega obilje~ava zapobljavanje, ili odabir unutar 

postoje�ih timova, profesionalnog menad~era koji ima znanje i iskustvo potrebno za 

preuzimanje posla. Za odabir kvalitetnog menad~era potrebno je uklju�iti stru�njake za 

procjenu kandidata za menad~ersku funkciju. No, potrebno ga je i znati zadr~ati, a to je 

mogu�e samo ako mu se da autonomija i samostalnost u radu, ako je uklju�en u strategiju i 

poslovno planiranje. Naravno, nu~no ga je i adekvatno nagraditi za uspjeban rad, a s 

vremenom ponuditi i dio vlasnibtva u poduze�u, odnosno sudjelovanje u ostvarenoj dobiti.  

24 Colak Business Brokerage. https://cbb.hr/ (pristupljeno 21. studenog 2024.) 

https://cbb.hr/
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3. PRAKTI
AN PRIKAZ }IVOTNOG CIKLUSA PODUZE�A NA 

PRIMJERU RA
UNOVODSTVENOG UREDA 

 

U svrhu lakbeg prikazivanja ~ivotnog ciklusa ra�unovodstvenog ureda �iji primjer 

prikazuje ovaj rad, pokazan je njegov razvoj kroz �etiri faze. Svaka faza obilje~ena je 

specifi�nim vanjskim okolnostima i izazovima koje su zna�ajno utjecale na rast i razvoj 

samog poduze�a kroz njegovu prilagodbu i implementaciju istih. 

Djelatnost ra�unovodstvenog ureda nije se mijenjala kroz godine. Od samog po�etka 

poslovanja ra�unovodstveni ured specijalizirao se za pru~anje ra�unovodstvenih usluga 

trgova�kim drubtvima razli�itih djelatnosti (trgovina na veliko, razli�ite vrste usluga). Osim 

obavljanja ra�unovodstvenih i knjigovodstvenih usluga za klijente, cilj ureda je kontinuirano 

biti na usluzi klijentima i u podru�ju savjetovanja i edukacije menad~menta, kao i 

zaposlenika klijenata.  

Od samog po�etka vlasnica smatra kako je ra�unovodstveni ured, bez obzira na to 

bto je dislociran i posebna pravna osoba, zapravo dio firme klijenata. S nekima od njih ured 

surađuje ve� 33 godine, zahvaljuju�i povjerenju koje je vlasnica gradila. Ono bto se kroz 

godine ipak mijenjalo je na�in rada u prakti�nom smislu - kao dio unapređivanja i 

moderniziranja poslovanja i suradnje s klijentima. Primjer toga je pristupanje na daljinu 

klijentovim serverima i preuzimanje dokumenata za obradu.  

Organizacijska struktura poduze�a nije se mnogo mijenjala kroz godine. U po�etku 

je uz vlasnicu bilo zaposleno job dvoje djelatnika na radnom mjestu knjigovođe. Kako je 

rastao broj klijenata koji su dolazili isklju�ivo po preporuci, tako je rastao i tim - nakon osam 

godina rada tim se probirio na troje knjigovođa uz jednog pomo�nog knjigovođu. Danas uz 

vlasnicu, koja se odmakla od operativnih aktivnosti, djeluju jedna ra�unovotkinja, dvije 

knjigovotkinje i jedna pomo�na knjigovotkinja. Vlasnica prvenstveno ima ulogu mentora 

svojim djelatnicima te provodi kontrolu obavljenog posla.  

Zanimljivo je istaknuti kako je ra�unovodstveni ured mijenjao svoju adresu to�no 

svakih osam godina poslovanja. Kako je poduze�e raslo tako se mijenjao i njegov ~ivotni 

prostor  – krenuo je od jedne sobe u poslovnoj zgradi Auto Hrvatske od 15m2, zatim na 32m2 

prostora ureda Croatia baterija, pa stan u poslovnoj zgradi u Biokovskoj ulici, da bi kona�no 

ured dobio trajnu adresu u prostoru u vlasnibtvu vlasnice od 50m2.  
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3.1. Prvih 5 godina poslovanja (1993.-1998.) - osnivanje i ustroj poslovanja 

Ovaj period obilje~avaju velike drubtveno-ekonomske promjene – prelazak iz 

socijalisti�kog drubtvenog uređenja u kapitalizam i tr~ibno-orijentiranu ekonomiju. Ovo je i 

period usvajanja sasvim novog zakonodavstva nove dr~ave u poslijeratnom razdoblju. 

Dodatno, za razumijevanje poduzetni�kog puta ovog poduze�a, nu~no je uzeti u obzir kako 

je glavna djelatnost ovog poduze�a pru~anje ra�unovodstvenih usluga za vanjske klijente, 

bto u praksi zna�i da cijeli posao po�iva na spomenutom zakonodavstvu te je bilo prvo na 

udaru promjena, a u isto vrijeme je moralo klijente osposobiti za promjene. 

Svaki po�etak je te~ak, poduzetni�ki put je put per Aspera ad astra, put koji je pun 

uspona i padova i �esto se �ini da nema niti polazibnu to�ku, niti odredibnu to�ku. Pri�a o 

~ivotnom ciklusu ovog ra�unovodstvenog ureda nije zapo�ela idejom u glavi ve� stvaranjem 

poduzetni�ke prilike iz ve� uhodanog posla. Naime, vlasnica ra�unovodstvenog servisa 

Rauss d.o.o. bila je zaposlenik u ra�unovodstvenom servisu na radnom mjestu knjigovođe 

kada je njezin nadređeni odlu�io da ~eli prestati obavljati svoju poduzetni�ku djelatnost. S 

obzirom na to da je kao knjigovotkinja samostalno radila s klijentima i ve� upravljala 

poslovima u toj firmi kao da je njezina, ponudila je svom nadređenom da �e ona sa svojim 

poduze�em nastaviti raditi s klijentima, ako oni na to pristanu. S obzirom na to da su je 

klijenti poznavali, svi su prihvatili tu ponudu i nastavili suradnju, no sada kao klijenti njezine 

vlastite firme. I tako je po�eo ~ivotni ciklus ovog ra�unovodstvenog ureda koji traje i danas. 

Naravno, svaki poduzetnik kad dobije u ruke Rjebenje Trgova�kog suda i postane 

ponosni vlasnik neke nove imovine zvane firma prvo prolazi emocije ushi�enja, sre�e i 

ponosa. No, emocije se mijenjaju vrlo brzo i umjesto sre�e kre�u briga i brojna pitanja: o 

organizaciji poslovnog prostora, organizaciji rada, opremi na kojoj �e se raditi, zapobljavanju 

djelatnika. Uz sve te nepoznanice, o pravom poduzetnibtvu se zapravo znalo vrlo malo – 

mali broj poduzetnika je u to vrijeme stigao razmibljati o misiji i viziji, strategiji prodaje i 

poslovanja. Mo~da su to negdje poduzetnici i imali u svojim glavama, ali ne i na papiru.  

1993. godina u poslovnom svijetu zna�ila je rad na ra�unalima u operativnom sustavu DOS 

na programima koji su bili nebto malo moderniji i napredniji od olovke i papira. Mogu�nosti 

edukacije bile su vrlo su~ene, ograni�ene na formalnu edukaciju i literaturu. Biblija 

ra�unovođa bila je knjiga Ra
unovodstvo poduzetnika, izdanje RRIF-a koja je kroz godine 

imala puno izmjena i dopunjenih izdanja, bto najbolje govori o silnim izmjenama zakona. 

Nove informacije �itale su se s papira i to iz Narodnih novina i stru�nih �asopisa, a znanje 
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se probirivalo posje�ivanjem seminara koji su odr~avale stru�ne ku�e. Nije bilo interneta pa 

tako niti stru�nih portala, mobitel je imao rijetko tko i to samo u autu. 

Iako je ovo kronolobki prva faza razvoja poduze�a Rauss d.o.o., ona se u teorijskom 

smislu ne poklapa s klasi�nom podjelom Ichaka Adizesa. Naime, Adizes spominje nekoliko 

motivatora za pokretanje poduzetni�ke aktivnost: dobra poduzetni�ka ideja, povrat 

investicije, a navodi fazu planiranja kao nu~nu za razvoj poduze�a.25 Ovo poduze�e nije 

imalo niti jedno od tih obilje~ja – nastalo je kao intuitivna reakcija na poslovni trenutak koju 

je osniva�ica pretvorila u dobru poslovnu priliku za sebe i svoj poduzetni�ki put. 

Kako je ranije navedeno, period od 1993. godine do 1998. godine razdoblje je kada 

su doneseni najzna�ajniji zakoni koji su regulirali poslovanje i postavili financijski i 

ra�unovodstveni okvir u RH. Ovaj rad donijet �e pregled najzna�ajnijih promjena u ovoj fazi 

razvoja poduze�a. 

3.1.1. Osnivanje trgova
kog društva  

Zakon koji uređuje osnivanje, ustroj, prestanak i statusne promjene trgova�kih 

drubtava u RH je Zakon o trgova�kim drubtvima26 koji je prvi put donesen 23. studenoga 

1993. godine, stupio je na snagu 30. studenoga 1993. godine, s po�etkom primjene od 1. 

sije�nja 1995. godine, te je od tada od kada je stavljen u primjenu do~ivio puno izmjena i 

dopuna pa su se poduzetnici �esto morali usklađivati s tim izmjenama i prolaziti skupi proces 

izmjena svojih rjebenja pri Trgova�kom sudu i to vibe puta. Mijenjali su se i prilagođavali 

Akti o osnivanju koji su postajali Izjave o osnivanju, usklađivali su se iznosi temeljnog 

kapitala. 

Kako je izgledao upis i tko je provodio upis poduze�a u sudski registar prije primjene 

Zakona o trgova�kim drubtvima vidljivo je iz slike 1. 

  

25 Adizes, I. (2006). }ivotni ciklusi tvrtke: kako nastaju, razvijaju se i zabto umiru dobre tvrtke. Zagreb: 
M.E.P. Consult. 
26 Odluka o proglabenju Zakona o trgova�kim drubtvima (NN 111/1993)  
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Slika 1: Rjebenje Okru~nog privrednog suda u Zagrebu od 15. prosinca 1993. godine za 
upis u sudski registar  

 

Izvor: autor 

 

3.1.2. Zakon o ra
unovodstvu 

Zakon o ra�unovodstvu27 izglasan je od Zastupni�kog doma Sabora Republike 

Hrvatske na sjednici 23. prosinca 1992. i stupio je na snagu od 1. sije�nja 1993. godine. 

Zakon o ra�unovodstvu prvi je zakon kojim se definira tko je poduzetnik, klasifikacija 

27 Zakon o ra�unovodstvu (NN 90/1992) 
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poduzetnika, uređuje se ra�unovodstvo poduzetnika, definiraju se knjigovodstvene isprave i 

postupanje s istima kao i ustroj poslovnih knjiga, popis imovine i obveza, �uvanje poslovnih 

knjiga. 

Taj Zakon je postavio temelje za financijsko izvjebtavanje, propisao je sadr~aj 

financijskih izvjebtaja, rokove izvjebtavanja i regulirao obveze poduzetnika za primjenu 

Međunarodnih ra�unovodstvenih standarda (MRS-ova). Na snazi je bio sve do 1. sije�nja 

2016. od kada se po�inje primjenjivati novi Zakon o ra�unovodstvu koji je usklađen s 

Direktivom 2013/34/EU. 

3.1.3. Zakon o porezu na promet proizvoda i usluga 

Porezni sustav koji je bio na snazi od 1991. godine do 1. sije�nja 1998. je Porez na 

promet proizvoda i usluga. Zakon o porezu na promet proizvoda i usluga28 donio je Hrvatski 

Sabor 26. lipnja 1991. godine, a stupio je na snagu danom objave u slu~benom listu Narodne 

novine, dana 24. srpnja.1991. godine. 

Porezni sustav bio je ustrojen tako da je imao vibe tarifnih grupa koje su se 

primjenjivale na razli�ite proizvode, povlabtene stope imali su proizvodi koji su slu~ili kao 

oprema ili repromaterijal, te se tako pokubala potaknuti proizvodnja i ubrzati proces 

oporavka od ratnih stradanja dok je luksuz bio oporezovan s visokom stopom poreza u 

rasponu od 40 % -90 %. Tarifnih grupa bilo je ukupno 4, stopa je bilo puno vibe jer su razli�iti 

proizvodi imali razli�ite stope, obra�un poreza radio se svakih 15 dana, i rok za pla�anje 

poreza bio je 5 dana od dana predaje obra�una u Slu~bu drubtvenog knjigovodstva (od 1993. 

godine danabnja FINA-Financijska agencija). 

Obra�uni poreza radili su se ru�nim izra�unavanjem, nije bilo mogu�nosti izvjebtaj 

dobiti iz softverskog sustava jer su se programi za ra�unovodstvo tek pojavljivali i nisu bili 

sofisticirani kao ovi danas. Svaki dan djelatnik ra�unovodstvenog ureda odlazio je u SDK 

gdje su djelatnici SDK prema popisima koje bi dobili od ra�unovodstvenih ureda slagali 

dnevne izvatke po ~iro ra�unima klijenata. Nibta u to vrijeme nije bilo digitalno niti je bilo 

interneta. U odnosu na danas i sve mogu�nosti koje nudi digitalizacija, vrijeme od 1993. 

godine do 1998. �ini se kao nebto nestvarno, a opet bilo je mogu�e i stvarno. 

28 Zakon o porezu na promet proizvoda i usluga (NN 36/1991) 
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3.1.4. Izmjena nacionalne valute iz HRD u HRK 

U to vrijeme u Republici Hrvatskoj nacionalna valuta bio je Hrvatski dinar koji je 

uveden kao zamjena za jugoslavenski dinar 23. prosinca 1991. godine u omjeru 1:1. 

Međutim, 30. svibnja 1994. uvodi se kuna kao nacionalna valuta koja u platnom sistemu 

zamjenjuje hrvatski dinar u odnosu 1.000 HRD = 1 HRK. U poduzetnibtvu je to bila prva 

ozbiljna konverzija koja je od poduzetnika tra~ila veliki napor i dodatne nov�ane resurse 

kako bi se kompletno poslovanje prilagodilo novoj nacionalnoj valuti. Najve�i problem 

pojavio se prilikom konverzije drugih valuta (njema�ke marke, ameri�kog dolara, bvicarskog 

franka i ostalih) kod poduzetnika koji su u svom poslovanju imali i devizno poslovanje, 

odnosno uvoz i izvoz, u kunu. U to vrijeme inflacija je bila zna�ajna, a te�ajne razlike i 

valutni rizik u poslovanju vrlo visoki. 

Slika 2: Usporedni prikaz nov�anica istih vrijednosti u trenutku konverzije iz HRD u 
HRK u svibnju 1994. godine29 

  

Izvor: Kunalipa. URL: https://www.kunalipa.com/katalog (pristupljeno 5. studenog 2024.) 

 

3.1.5. Zakon o porezu na dohodak 

23. studenoga 1993. godine Sabor donosi Odluku o proglabenju Zakona o porezu na 

dohodak30 gdje je propisano tko su porezni obveznici poreza na dohodak, na�in utvrđivanja 

dohotka i porezne osnovice, porezne stope, porezna oslobođenja, rokovi na�ina pla�anja 

poreza na dohodak, te su taksativno navedene vrste dohodaka: dohodak od nesamostalnog 

rada, dohodak od samostalne djelatnosti obrta i slobodnih zanimanja, dohodak od 

poljoprivrede i bumarstva, itd.. Uvode se pojam osobnog odbitka i neoporezivi dio dohotka, 

rokovi i na�in pla�anja poreza na dohodak. 

29 Kunalipa. https://www.kunalipa.com/katalog (pristupljeno 5. studenog 2024.) 
30 Zakon o porezu na dohodak (NN 109/1993) 

https://www.kunalipa.com/katalog
https://www.kunalipa.com/katalog
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U odnosu na dotadabnji na�in obra�una dohotka, novi je na�in obra�una bio jako 

velika promjena. Namjera te cjelovite porezne reforme bilo je smanjenje poreznog 

optere�enja, socijalno pravedniji porezni sustav, administrativno rastere�enje i ve�a pravna 

sigurnost za porezne obveznike. No, u praksi je to izazvalo nerazumijevanje poreznog 

sustava uz vrlo spori efekt, a zahtijevalo je veliku prilagodbu ra�unovodstvima te novi trobak 

za programere kako bi se ta porezna reforma implementirala u postoje�e programe za 

obra�un dohotka zaposlenika. Ovaj Zakon svake godine ima jako puno izmjena i dopuna i 

job uvijek se mijenja i dorađuje. 

3.1.6. Zakon o porezu na dobit  

Sabor Republike Hrvatske 29. studenoga 1993. godine donosi Zakon o porezu na 

dobit31 - job jedan od temeljnih Zakona koji su regulirali oporezivanje poduzetni�ke 

aktivnosti poduzetnika. Zakon je regulirao tko je porezni obveznik, poreznu osnovicu za 

oporezivanja (uve�anja i umanjenja porezne osnovice - kolokvijalno re�eno kazne i 

nagrade), razdoblje utvrđivanja poreza, porezne stope poreza na dobit, pla�anje poreza na 

dobit. Zakon je stupio na snagu 1. sije�nja 1994. godine. 

Ve�ina poduzetnika ima problem s razumijevanjem na�ina obra�una poreza na dobit 

jer je postupak obra�una malo kompleksnija procedura od razlike prihoda i rashoda. Stoga 

je u�estalo pitanje poduzetnika kako se doblo do obra�unatog iznosa poreza na dobit koji 

moraju platiti. To samo dokazuje da je na�in obra�una poprili�no nejasan i da mo~da ima 

previbe komponenti koje se uklju�uju kao pove�anja, odnosno umanjenja porezne osnovice. 

Ovaj Zakon se ne mijenja �esto i drasti�no kao npr. Zakon o porezu na dohodak. 

Promjene su postojale, no ne zna�ajno u korist ili na teret poduzetnika. 
ak se s vrlo 

primjerenim stopama poreza na dobit pokubava na neki na�in potaknuti poduzetni�ka 

aktivnost kao i strana ulaganja. 

3.1.7. Porez na dodanu vrijednost  

Jedan od najzna�ajnijih i najizazovnijih Zakona koji su doneseni u ovom razdoblju 

jest Zakonu o porezu na dodanu vrijednost32 koji se po�eo primjenjivati 1.1.1998. godine i 

zamijenio Zakon o porezu na promet proizvoda i usluga. Zakon o PDV-u je u potpunosti 

31 Zakon o porezu na dobit (NN 109/1993) 
32 Odluka o proglabenju Zakona o porezu na dodanu vrijednost (NN 47/1995) 
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novi na�in oporezivanja, poduzetnici su ga u po�etku dosta tebko razumjeli te je njegova 

implementacija ponovno izazvala velike trobkove i resurse da bi se poslovanje prilagodilo 

novom poreznom sustavu. 

Stopa PDV-a 1998. godine iznosila je 22% i tada je bila veliko porezno optere�enje 

za poduzetnike, posebno za one koji su PDV pla�ali prema fakturiranoj realizaciji, a ne 

prema napla�enoj realizaciji. To zna�i da su PDV morali platiti u dr~avni prora�un bez obzira 

na to jesu li ga naplatili od kupca ili ne, bto je izazvalo val nesolventnosti među 

poduzetnicima. 

S obzirom na to da je sustav oporezivanja vrlo kompleksan, potrebno je dobro 

poznavati porezne propise kako bi se to�no iskazala porezna obveza, poduzetnicima je 

potrebno od strane ra�unovođa objasniti bto je PDV, zabto je to porez na dodanu vrijednost i 

koja je to dodana vrijednost. U suprotnom smatraju da su iznosi PDV-a kojeg moraju platiti 

nerealno visoki. Svakako je potrebno razumjeti da se svaki PDV prevaljuje i tereti onog 

zadnjeg u nizu, bto je obi�no krajnji potroba�, a da svi u nizu do njega pla�aju PDV samo na 

svoju dodanu vrijednost. Naravno, ovo ovisi i od vrste djelatnosti koju tvrtka obavlja. 

Kao primjer navodi se obra�un PDV-a kod ra�unovodstvenog ureda koji kao porezni 

obveznik tereti svog klijenta za uslugu uve�anu za pripadaju�u stopu PDV-a, a klijent mu 

takav iznos s PDV-om upla�uje na njegov ra�un. S obzirom na to da je input, odnosno ulazni 

trobkovi za stvaranje prihoda u ra�unovodstvenom uredu najve�im dijelom trobak djelatnika, 

pretpostavka je da ne�e biti puno pretporeza koji bi se kod obra�una mogao koristiti za 

smanjenje porezne obveze. Stoga �e najvjerojatnije rezultat obra�una PDV-a biti takav da �e 

poduzetnik kojem je glavna djelatnost pru~anja ra�unovodstvenih usluga tre�ima pri svakom 

obra�unu imati obvezu za platiti, osim ako dođe do nabavke neke dugotrajne imovine ili 

ulaganja gdje �e biti mo~da zna�ajniji iznos pretporeza. 

Mo~e se zaklju�iti kako je ovih prvih pet godina poduzetnibtva bilo iznimno 

turbulentno vrijeme ustroja nove dr~ave i novog zakonodavstva, period u�enja i 

prilagođavanja. Malo je energije i vremena ostalo za promibljanje o strategiji poslovanja, 

odluke su se morale donositi vrlo brzo jer su promjene i pritisci iz okoline bili �esti i brzi. 

Posljedi�no, prostor za rast i razvoj biznisa bio je iznimno sku�en. No, zahvaljuju�i �injenici 

da se radilo o mikro poduze�u koje je bilo prilagodljivo na sve izazove koje je stvarala 

okolina, te je poduze�e pre~ivjelo svojih prvih pet godina. Budu�i da je u to vrijeme 70% 
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zavrbavalo svoju poduzetni�ku aktivnost nakon pet godina, pre~ivljavanje u ovakvim 

okolnostima svakako se mo~e nazvati uspjehom. 

 

3.2. Poduzetni�ko razdoblje rasta i razvoja (1999. – 2008.) 

Ovaj period bio je period razvoja i rasta za ve�inu poduzetnika, obilje~en uvođenjem 

digitalizacije i informatizacije te preslagivanjem ustroja unutar firmi. Uvođenjem DSL-a 

2005. godine Internet ulazi u biroku potrobnju kao po�etak digitalizacije kakvu danas 

poznajemo, odnosno koristimo u poslu. Iako je u po�etku njegovo koribtenje bilo vrlo 

srame~ljivo, pristup internetu ubrzao je i olakbao komunikaciju s klijentima, olakbao je 

pristup informacijama te ubrzao razmjenu dokumenata. Posljedi�no, ubrzao je cijele procese 

u poslovanju – do interneta i mail komunikacije su se sve razmjene informacija i dokumenata 

morale odvijati u~ivo bto je zna�ilo utrobak vremena i resursa. Ubrzano se uvelo i internet 

bankarstvo - nije bilo vibe potrebe za ru�nim popunjavanjem naloga za pla�anje i nobenjem 

istog u banku na izvrbenje, ve� se sve moglo obavljati preko aplikacije banke dostupne na 

internetu. Ubteda vremena je bila nemjerljiva. 

U tom periodu dogodila se i zna�ajna izmjena Zakona o ra�unovodstvu33 zbog 

usklade s prihva�enim Međunarodnim standardima financijskog izvjebtavanja, te je ovim 

Zakonom osnovan i Odbor za standarde financijskog izvjebtavanja kao stru�no tijelo 

ovlabteno za prijevode, tuma�enje i objavljivanje MSFI-a. Zakon je izglasan 29. studenog 

2005. godine, a njegova primjena zapo�ela je 1.1.2006. godine. Zapo�elo se s pripremom 

Hrvatskih standarda financijskog izvjebtavanja34 koji su slu~beno objavljeni dana 28. velja�e 

2008. godine. HSFI nastali su na temelju doma�e ra�unovodstvene teorije i prakse, a u skladu 

s MSFI i Direktivama EU jer se u tom periodu Republika Hrvatska pripremala za ulazak u 

Europsku uniju te je prilagođavala svoje Zakone Direktivama EU. HSFI su regulirali 

sastavljanje, prezentiranje i objavljivanje financijskih izvjebtaja za poduzetnike koji nisu bili 

obveznici primjene MSFI, bto se odnosilo na srednje i male poduzetnike koji imaju zna�ajno 

najve�i udio u ukupnom broju poduze�a. 

33 Zakon o ra�unovodstvu (NN 146/2005) 
34 Odluka o objavljivanju Hrvatskih standarda financijskog izvjebtavanja (NN 30/2008) 
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U ra�unovodstvenom uredu koji je predmet ovog rada ovo je period velikih promjena 

u organizaciji i strukturi poslovanja. Do 2005. godine za rad i vođenje poslovnih knjiga 

klijenata koristio se program koji je pisan u programskom jeziku DOS koji nije omogu�avao 

umre~avanja radnih stanica, tako da je rad zaposlenika bio vrlo autonoman, svatko je 

obavljao svoj dio posla na svom ra�unalu, a bto nije bilo vidljivo drugim djelatnicima u 

organizaciji. Koristili su se pomo�ni programi, tako da se dio posla obavljao van glavnog 

programskog rjebenja te se ru�no prenosio u glavnu knjigu koja �ini temeljne poslovne 

knjige poduzetnika. Odnosno, radio se dupli posao. U 2006. godini implementirano je novo 

programsko rjebenje - umre~ena su sva ra�unala te je kompletan posao postao dostupan 

svima u isto vrijeme. Prijenos podataka iz jednog informati�kog sustava u drugi bio je 

poprili�no zahtjevan, tra~io je dodatne kontrole prenesenih podataka glavne knjige, a 

implementacija je zahtijevala poprili�no resursa u vremenu i novcu. Međutim, uvođenje 

novog programa sa sobom je donijelo potpuno novi pristup organizaciji rada, strukturi unutar 

firme, uvela se standardizacija u poslovne procese koji se od tada primjenjuju i prilagođavaju 

novim zahtjevima tehnologije ali i klijenata. Između ostalog, rad je olakban i zaposlenicima. 

Osim ulaganja u programska rjebenja, poduzetnica iz ovog primjera ulo~ila je u svoje 

poduze�e i u kontekstu ljudskih potencijala kroz anga~iranje stru�njaka i njihove ekspertize. 

Ovo je u skladu s Adizesovim viđenjem go-go faze35 gdje poduzetnik treba delegirati, 

odnosno poduzetnica je prepoznala va~nost da se svakim dijelom posla bavi onaj tko je u 

njemu vrhunski stru�njak, umjesto da ona kao vlasnik ograni�enim znanjem upravlja svim 

procesima. Dodatno, ona odolijeva izazovima delegiranja – uspostavom kvalitetnih procesa 

rada i upravljanja, organizacija je uspjela zadr~ati centrifugalnu silu i zadr~ati kvalitetno 

funkcioniranje organizacije. Ono gdje se ovaj poduzetni�ki primjer razlikuje od go-go faze, 

odnosno, uspjebno odolijeva rizicima kojima su podlo~ni poduzetnici, ova poduzetnica ne 

donosi iracionalne odluke te se ne vodi visokim financijskim apetitima – bab suprotno, ula~e 

sredstva za razvoj svog poduze�a. 

U tom razdoblju od 10 godina svi ostali zakoni koji reguliraju poslovanje 

poduzetnika do~ivjeli su reviziju: Zakon o porezu na dodanu vrijednost, Zakon o porezu na 

dobit, Zakon o porezu na dohodak, Zakon o trgova�kim drubtvima, Zakon o reviziji (zbog 

prilagodbe Direktivama EU). Sude�i prema klijentima ra�unovodstvenog ureda, promjene 

35 Adizes, I. (2006). }ivotni ciklusi tvrtke: kako nastaju, razvijaju se i zabto umiru dobre tvrtke. Zagreb: 
M.E.P. Consult. 
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su nastupile i kod njih. Naime, vibe se u�ilo o poduzetnibtvu, bolje su se razumijevali zakoni 

koji su regulirali poslovanje, implementirali su se informati�ki sustavi koji su pratili 

određene segmente njihovog poslovanja za koje im je trebala informacija u stvarnom 

vremenu kako bi donosili kvalitetne poslovne odluke.  

To razdoblje bilo je razdoblje napretka i razumijevanja bto je poduzetnibtvo i na koji 

na�in funkcionira. Autorica smatra da se nije dogodila kriza u gospodarstvu 2008. godine, 

to bi bila dekada najzna�ajnijih pozitivnih promjena u poduzetnibtvu i transformaciji u 

tr~ibno orijentiranoj ekonomiji. Međutim globalna financijska kriza 2008. godine 

poduzetnicima je donijela nove izazove - usporila je rast gospodarstva, izazvala veliku 

nezaposlenost i ponovno, po tko zna koji put, usporila razvoj poduze�a. 

 

3.3. Vrijeme sazrijevanja (2009. – 2018.) 

Nakon prvi put izgovorene rije�i kriza, gospodarstvo se usporilo - ponekad s 

razlogom a ponekad i bez razloga, uvjetovano strahom poduzetnika za budu�nost. 

Neosporno je da se kriza odrazila u velikoj mjeri na djelatnosti građevinarstva i turizma, kao 

i dijelom na bankarski sektor, a sva su se strana ulaganja zaustavila. Rije� kriza ima jako 

velik psiholobki utjecaj na poduzetni�ki svijet, bto je dovelo do problema s likvidnosti i 

solventnosti poduzetnika. Međutim, da su poduzetnici u tom trenutku imali promibljene 

planove i dugoro�ne strategije te akumulirana obrtna sredstva na ra�unima, navedene 

potebko�e s likvidnosti i solventnosti bile bi samo privremene te bi se poduzetni�ka aktivnost 

nastavila odvijati. Poduzetni�ki mindset je ipak takav da se protiv krize pokubava boriti 

tra~e�i na�ine za pre~ivljavanje te je mnogima to i u uspjelo. Kod poduzetnika su se pojavile 

vrline upornosti i strpljivosti, kao i transformacija, bto je i polu�ilo rezultate i ostanak na 

tr~ibtu. 

Uz polagani oporavak ekonomije 1. srpnja 2013. godine nastupa nova era za RH i za 

njezine poduzetnike. Ulazak u EU opet je pred poduzetnike postavio nove zahtjeve, nova 

pravila i promjene u poslovanju, a najzahtjevniji dio u ra�unovodstvu bile su promjene 

vezane za Zakon o porezu na dodanu vrijednost, koje bi se mogle izjedna�iti sa zahtjevnom 

promjenom poreznog sustava s poreza na promet nekretnina na porez na dodanu vrijednost. 

U svakom segmentu dogodile su se izmjene Zakona, posebno one koje se odnose na 
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transakcije sa zemljama EU-a i u dijelu koji se odnosi na građevinsku djelatnost uvođenjem 

tuzemnog prijenosa porezne obveze. 

Period prilagodbe na novi Zakon slobodno se mo~e re�i da je potrajao 12 mjeseci. 

Taj period rada u ra�unovodstvenom uredu bio je jako zahtjevan, bilo je potrebno vrijeme za 

razumijevanje promjena i isto tako je bilo potrebno klijente upoznati s istima. 

 

3.4. Vrijeme inovacija, adaptacije i digitalizacije (2019. – 2023.) 

Ovaj period obilje~ila je pandemija COVID-a 19 koja je pokazala koliko je 

poduzetnibtvo prilagodljivo i spremno na promjene. Uveden je rad od ku�e. 

Naravno da su se i prije pandemije mnogi zadaci mogli raditi na daljinu, no, u ovom 

se razdoblju prvi puta događa da zaposlenici ne mogu dolaziti na svoje radno mjesto te se 

kompletno funkcioniranje jednog ra�unovodstvenog ureda preko no�i preselilo online. To 

predstavlja potpuno nov na�in komunikacije, u�enja, rjebavanja problema, i to bez perioda 

prilagodbe u kojem bi se metode isprobale, uspjebne usvojile a za lobe bi se tra~ila zamjenska 

rjebenja. To zna�i da su poduzetnici u trenutku kojem su se zatekli morali prona�i na�in da 

stvari funkcioniraju i da se poslovna aktivnost i dalje odvija. Svi koji su ve� otprije u svom 

poslovanju usvojili digitalizaciju i primjenjivali tehnologije koje su olakbavale i ubrzale 

procese, lakbe su podnijeli prilagodbu na novu situaciju. Tehnologija i razli�iti programi 

toliko su ve� preplavili tr~ibte, da je nakon prvotnog boka od lockdowna krenulo promibljanje 

o tome kako dalje.  

Nekim djelatnostima je u potpunosti bilo onemogu�eno poslovanje te su za 

premob�ivanje krize u ve�ini tih djelatnosti pomogle mjere potpora koje je Vlada RH 

donijela i olakbala prvi udarac ostajanja bez prihoda. U ra�unovodstvenim uredima to je 

zna�ilo dodatan posao i anga~man kako bi se poduzetnicima olakbalo popunjavanje 

potrebnih Zahtjeva za dobivanje istih. Radni dan u ra�unovodstvu trajao je od 8:00 do 22:00 

sata u to vrijeme. 

Kao i svi ostali i ra�unovodstveni uredi bili su prisiljeni promijeniti na�in rada s 

klijentima. U velikoj mjeri u prvim danima koristio se email kao kanal za dostavu 

dokumentacije, međutim s obzirom na koli�inu dokumentacije nije se pokazalo dugoro�no 

odr~ivo, a naznaka da �e period rada na daljinu zavrbiti ubrzo nije bilo. To je natjeralo 
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ra�unovodstvene urede na uvođenje novih kanala za dostavu dokumentacije (u ovom slu�aju 

radi se o alatu Microsoft Teams), koji je koribten i u bkolama za vrijeme lockdowna, tako da 

ipak njegovo uvođenje nije bilo velika nepoznanica za klijente, posebno za one koji su imali 

djecu, pa je time bilo lakbe prihva�anje tog na�ina rada. I oni kod kojih se je pojavio otpor 

prema ovom na�inu rada, vrlo brzo je otpor nestao kad su shvatili da jednim klikom miba u 

stvarnom vremenu dostave svoje dokumente na obradu u svoje ra�unovodstvo bez trobenja 

resursa vremena, goriva i osoblja. Toliko se pokazalo dobrim, da je taj na�in poslovanja i 

dan danas u uporabi, vibe se ne trobe resursi na dostavu dokumentacije. S obzirom na to da 

se ubrzano prelazi na potpuno digitalizirani na�in poslovanja, ovo je bio samo uvod u novo 

doba. 

U cijelom periodu rada od ku�e zaposlenici promatranog ra�unovodstvenog ureda 

odli�no su se snabli obavljaju�i svoje radne zadatke u skladu sa standardima poduze�a. 

Preduvjeti za njihovo snala~enje u novim uvjetima le~e na obje strane – i njih kao 

zaposlenika i poduzetnika kao poslodavca i menad~era. Zaposlenici su pokazali mnoge 

kvalitete, između ostalog samostalnost u radu, prilagodljivost, sposobnost u�enja kao i 

visoku razinu odgovornosti prema izvrbavanju radnih zadataka bez obzira na okolnosti, kako 

bi usluga ostala na zadanoj razini. Jedini nedostatak koji je izabao nakon povratka u ured 

rije�ima zaposlenika bio je taj bto je njihov napredak u vjebtinama i karijernom razvoju ipak 

bio usporen.  

S druge strane, vlasnica poduze�a pravovremeno je prepoznala potrebe zaposlenika 

u novonastaloj situaciji u smislu dobre komunikacije i timskog rada �ak i na daljinu. No, ono 

bto je bilo klju�no za brzu prilagodbu bila je dobra priprema – jasni pisani radni procesi, 

jasna podjela radnih zadataka, a sve u cilju odr~avanja kvalitete usluge. 

 

3.5. Vizualni prikaz ~ivotnog ciklusa tvrtke Rauss d.o.o. 

Kako prikazuje grafikon 3, faze udvaranja prakti�ki nije bilo, jer je odluka o 

pokretanju poduzetni�ke aktivnosti dobla kao reakcija na prestanak poduzetni�ke aktivnosti 

drubtva u kojem je vlasnica bila zaposlenik. Faza povoja je period nastavka rada po 

preuzetim procedurama i principima rada drubtva koje se ugasilo. Tek u go-go fazi kre�e 

promjena na�ina rada, promjena procedura i procesa rada, dolazak novih klijenata i 

postepena prilagodba starih klijenata na novi na�in i organizaciju rada. Faza adolescencije 
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je faza u kojoj je drubtvo modificiralo i moderniziralo svoj na�in rada uz adekvatnu edukaciju 

vlasnice i djelatnika. U fazi top forme poduze�e bilje~i zna�ajniji rast i razvoj �emu zna�ajno 

doprinosi razvoj tehnologije, a kroz implementaciju iste posti~u se puno ve�i rezultati u 

produktivnosti i u�inkovitosti.  

Grafikon 3: Faze ~ivotnog ciklusa promatranog ra�unovodstvenog ureda 

 

Izvor: autorica 

S obzirom na razvoj umjetne inteligencije i modernih tehnologija vrlo je izgledno 

kako �e u budu�nosti prestati potreba za ovim na�inom pru~anja usluga klijentima. Ve� sada 

klijenti koriste svoje ra�unovodstvene sustave koji zamjenjuju potrebu za poslovima koje su 

do sada obavljali knjgovođe, stoga �e i ra�unovodstveni uredi biti prisiljeni mijenjati svoju 

strategiju rada. Pretpostavka jest da �e uloga ra�unovođe i dalje biti klju�na, ali kao sastavni 

dio menad~menta klijenta.  

Va~no je napomenuti i kako �e vlasnica ovog ureda kroz desetak godina vjerojatno 

tra~iti jednu od izlaznih strategija. Cilj je da poduze�e nastavi poduzetni�ku aktivnost i 

nakon njenog izlaska iz poduzetnibtva, bto �e vjerojatno biti postignuto ili prodajom ili 

odabirom nasljednika iz postoje�eg tima.  
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4. ZAKLJU
AK 

Cilj ovog rada bio je prikazati ~ivotni ciklus poduze�a na stvarnom primjeru. Za 

to je bilo potrebno napraviti i teorijski pregled kao osnovu kako nastaju, rastu i razvijaju 

se poduze�a. 

S obzirom na to da je autorica zapo�ela svoj poduzetni�ki pothvat prije 30 godina, 

njezin ra�unovodstveni ured kroz to vrijeme probao je brojne promjene i faze razvoja. 

Kao takav odli�an je primjer na kojem mo~emo promatrati faze koje objabnjavaju  teorije 

~ivotnog ciklusa poduze�a. Svakako je uo�eno mnogo dodirnih to�aka s teorijskim 

konceptima. Detektirane su tri faze ~ivotnog ciklusa, faza povoja, go-go faza, kao i faza 

zrelosti no također je u radu navedeno kako se faze u stvarnosti razlikuju o teorijskog 

koncepta. Kroz faze je potvrđeno koje kvalitete poduzetnik mora imati kako bi njegovo 

ostvarivanje ciljeva koje si je zadao na po�etku bilo uspjebno. S druge strane specifi�ne 

okolnosti razvoja poduzetnibtva u RH u tadabnjim uvjetima tranzicije i nepoznavanja bto 

stvarno poduzetnibtvo jest, zna�ajno je odredilo na�in samog razvoja poduze�a i u�inilo 

ga druga�ijim od onoga bto je navedeno u teoriji. 

Tek sad s odmakom od 30 godina, brojnih spoznaja koliko se u poduzetni�kim 

aktivnosti problo promjena, u�enja i prilagodbe, slobodno se mo~e re�i da su hrvatski 

poduzetnici jedno veliko �udo, jer pre~ivjeti sve gospodarske i zakonske promjene i 

svoje firme u�initi profitabilnima i korisnima drugima velik je uspjeh hrvatskih 

poduzetnika. 

Ovakvo iskustvo se pre~ivljava samo s vrlo jasno postavljenim ciljevima, dobrom 

strategijom, kvalitetnim suradnicima, upornim radom, odricanjem i u�enjem na svakom 

koraku. Svaki poduzetnik mora biti zahvalan na svakom pro~ivljenom iskustvu, na svim 

pobijeđenim izazovima, i na u�injenim pogrebkama koje su ga ne�emu nau�ile. 

S obzirom na puno stabilnije okru~enje danas u RH i daleko bolju poduzetni�ku 

klimu, mo~da poduzetnici danas imaju bolju bansu za uspjeh. No, s novim vremenom 

dolaze i nove vrste izazova kojima �e se oni, kao i autorica rada u svojih 30 godina, 

morati prilagođavati. 

  



35 

 

5. POPIS LITERATURE 

Knjige: 

1. Adizes, I. (2006). }ivotni ciklusi tvrtke: kako nastaju, razvijaju se i zabto umiru dobre 

tvrtke. Izmijenjeno i dopunjeno izd. Zagreb: M.E.P. Consult. 

2. Bolfek, B., Rajko, M., i Zdrili�, I. (2022). Suvremeni trendovi u poduzetnibtvu. Zadar: 

Sveu�ilibte u Zadru. 

3. Gerber, M. E. (2005). Legenda o poduzetnibtvu: zabto ve�ina malih poduze�a propada i 

bto poduzeti? Zagreb: IBS – Informatorov biro sustav. 

4. Siropolis, N.C. (1995). Menad~ment malog poduze�a: vodi� u poduzetnibtvo. 4. izd. 

Zagreb: MATE d.o.o., Hrvatska obrtni�ka komora. 

5. aipi�, N. (2023). Osnove poduzetnibtva. Zagreb: Poslovno veleu�ilibte Zagreb. 

6. akrti�, M. (2006). Poduzetnibtvo. Zagreb: Sinergija-nakladnibtvo d.o.o. 

 

Mre~ne stranice: 

1. CEPOR. https://www.cepor.hr/GEM%20zbornik%202022%2005%2007%202023.pdf 

(pristupljeno 6. studenog 2024.) 

2. CEPOR. https://www.cepor.hr/CEPOR%20minivodic-

PRIJENOS%20POSLOVANJA%20web.pdf (pristupljeno 21. studenog 2024.) 

3. Kunalipa. https://www.kunalipa.com/katalog (pristupljeno 5. studenog 2024.) 

4. SBE Council. https://sbecouncil.org/2018/10/25/peter-drucker-15-insights-on-

entrepreneurship-innovation-and-management/ (pristupljeno 6. studenog 2024.) 

Propisi: 

5. Odluka o objavljivanju Hrvatskih standarda financijskog izvjebtavanja (NN 30/2008) 

6. Odluka o proglabenju Zakona o porezu na dodanu vrijednost (NN 47/1995) 

7. Odluka o proglabenju Zakona o trgova�kim drubtvima (NN 111/1993)  

8. Zakon o porezu na promet proizvoda i usluga (NN 36/1991, NN 195/1994) 

9. Zakon o porezu na dohodak (NN 109/1993 do 114/2023  

10. Zakon o porezu na dobit (NN 109/1993 do NN 114/2023) 

11. Zakon o ra�unovodstvu (NN 90/1992 do NN 145/2024) 

  

https://www.cepor.hr/GEM%20zbornik%202022%2005%2007%202023.pdf
https://www.cepor.hr/CEPOR%20minivodic-PRIJENOS%20POSLOVANJA%20web.pdf
https://www.cepor.hr/CEPOR%20minivodic-PRIJENOS%20POSLOVANJA%20web.pdf
https://www.kunalipa.com/katalog
https://sbecouncil.org/2018/10/25/peter-drucker-15-insights-on-entrepreneurship-innovation-and-management/
https://sbecouncil.org/2018/10/25/peter-drucker-15-insights-on-entrepreneurship-innovation-and-management/


36 

 

6. POPIS GRAFIKONA, SLIKA I TABLICA 

 

Grafikoni: 
Grafikon 1: Faze razvitka posla prema Siropolisu, str. 10 

Grafikon 2: Stope pre~ivljavanja poduze�a u Europskoj uniji, str. 14 

Grafikon 3: Faze ~ivotnog ciklusa promatranog ra�unovodstvenog ureda, str. 33 

 

Slike: 

Slika 1: Rjebenje Okru~nog privrednog suda u Zagrebu od 15. prosinca 1993. godine za 

upis u sudski registar, str. 21 

Slika 2: Usporedni prikaz nov�anica istih vrijednosti u trenutku konverzije iz HRD u HRK 

u svibnju 1994. godine, str. 23 

 

Tablice: 

Tablica 1: Razlozi za ulaz u poduzetni�ku aktivnost - % od TEA poduzetnika, str. 15 

Tablica 2: Razlozi izlaza iz poslovne aktivnosti (% u odnosu na sve razloge izlaska), str. 16 

 

 


