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1. UVOD

1.1. Definiranje problema istrazivanja

Prijenos poslovanja je sastavni dio zivotnog ciklusa poduzeca, kao i zivotnog ciklusa vlasnika
poduzeca. Ono je jedno od najvaznijih podru¢ja obiteljskog poslovanja kojem svaki
poduzetnik — osniva¢ treba posvetiti maksimalnu paznju. Prijenos vlasni$tva spada medu
temeljne probleme istih. Nasljedivanje poduzeca je kljuCan faktor za prezivljavanje,
odrzavanje 1 razvoj obiteljskog poduzeca. Ono je kompleksan proces za Ciju uspjeSnu
provedbu je vazno da sljedeca generacija (ako postoji) upravljanje poduzeéem preuzme

dobrovoljno.

Svako poduzeée je jedinstveno — prica sa sebe, vlasnik je osoba koja ima ili nema nasljednike
u svojoj obitelji, koji Zele ili mozda ne zele biti ukljuceni u poslovanje, jesu ili nisu dovoljno
osnazeni preuzeti obiteljski posao; vlasnik je spreman ili mozda nije prodati poduzece, a ako
je 1 spreman, moze biti manje ili viSe upucen u to kako do¢i do kupca, na koji nacin procijeniti
vrijednost poduzeéa i realizirati prodaju. Cesto se pitanje prijenosa poslovanja odgada za
buducnost zbog razlicitih razloga, kao npr. prevelika okupiranost svakodnevnim aktivnostima

upravljanja poduzecem.

Zbog slozenosti ovog pitanja, prijenos upravljanja predstavlja kriticnu fazu koju velik broj
poduzeca ne uspijeva prebroditi. Samo 30% oibteljskih poduzeca preZivi prijenos poslovanja
na drugu generaciju, 13% na treéu, a svega 3% ima dulji Zivotni vijek. ! Slijedom toga, ovaj
rad ukazuje na vaznost transfera vlasniStva unutar obiteljskih poduzeca, kako bi proces
prijenosa na sljedecu generaciju protekao na §to mirniji i kvalitetniji nacin, kao 1 pronalazak

mogucih rjeSenja.

L CEPOR (online), dostupno na: https://www.cepor.hr/prijenos-poslovanja/
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1.2. Ciljevi rada

Cilj ovog rada je temeljito razraditi proces prijenosa vlasnistva i utvrditi $to ¢e se dogoditi s

poduzecem u slucaju da nasljednika nema. Takoder, prikazati ¢e se glavne karakteristike

vlasni$tva, te dati uvid u probleme koji se pojavljuju prilikom prijenosa vlasniStva. Detaljno

¢e se razraditi proces transfera vlasniStva unutar obiteljskih poduzeca, jer je temeljito i

pravovremeno planiranje prijenosa poduzeca na sljede¢e generacije neophodno kako bi se

proces mogao provesti $to mirnije i kvalitetnije, te kako bi se izbjegle nepotrebne tenzije i

konflikti medu ¢lanovima obitelji.

1.3. Metode rada

Metode? koristene u ovom radu su:

Induktivha i deduktivha metoda - spoznaja jednog predmeta, pojave kao
dijalektickog jedinstva, opceg i posebno. Indukcijom i dedukcijom saznaje se veza,
odnos, jedinstvo posebnog i opcéeg, i tim svojim obiljezjima one su izrazito
dijalekticke metode spoznaja.

Metoda analize - metoda kojom se slozeni pojmovi, sudovi i zakljuéci rasélanjuju na
njihove jednostavnije sastavne djelove, te se izucava svaki dio za sebe i1 u odnosu na

druge djelove.

Metoda sinteze — Spajanje dijelova ili elemenata u cjelinu, odnosno sastavljanje
jednostavnijih misaonih tvorevina u slozene i sloZenih u jo$ sloZenije.

Metoda kompilacije — Postupak preuzimanja tudih rezultata znanstveno-istrazivackih
radova, odnosno tudih opazanja, stavova, zakljucaka i spoznaja

Metoda dokazivanja — Jedna od najvaznijih znanstvenih metoda u Kkojoj su
inkorporirane gotovo sve metode i svi posebni metodski postupci. To je metoda
izvodenja istinitosti pojedinih stavova na temelju znanstvenih €injenica ili na temelju

ranije utvrdenih istinitih stavova.

? Zelenika, R. (1998): Metodologija i tehnologija izrade znanstvenog i strunog djela, Ekonomski fakultet
Sveucilista u Rijeci, Rijeka, str. 326.



1.4. Struktura rada
Ovaj rad sastoji se od 5 dijelova, ukljuc¢ujuéi uvodni i zavrsni dio.

U prvom, uvodnom dijelu definiran je problem istrazivanja te ciljevi i metode rada koriStene

prilikom pisanja.
U drugom dijelu teoretski je razraden pojam obiteljskih poduzeca i objasnjena vaznost istih.
Trece poglavlje objasnjava problematiku nasljedivanja na temelju prijenosa vlasnistva.

Cetvrto poglavlje usporeduje transfer vlasnistva obiteljskih poduze¢a u Hrvatskoj s onima u

inozemstvu 1 pojasnjava Sto se dogada s poduzecem ako ono nema buduceg nasljenika.

Peto poglavlje je zakljuéno te nam ono daje sazeti prikaz rada.



2. OBITELJSKO PODUZETNISTVO

2.1. Obiteljska poduzecéa

2.1.1. Pojam i tipologija obiteljskog poduzetniStva

Pojam obiteljskog poduzec¢a u Hrvatskoj nije sluzbeno definiran S$to onemogucuje
identifikaciju, prac¢enje razvoja, niti projekciju utjecaja obiteljskih poduzeca na gospodarstvo
Hrvatske. Obiteljsko poduzetniStvo, obiteljski biznis odnosno obiteljsko poduzece
predstavljaju pojmove kojima se zajednicki opisuje ukljucenost obitelji u pokretanje
poduzetni¢kog pothvata i u obavljanje odredenih, po obitelji odabranih, gospodarskih
djelatnosti s ciljem ostvarenja dobiti (profita), bez obzira na institucionalni aspekt putem

kojeg se poslovanjem upravlja.

Prema definiciji EU, obiteljsko poduzece je poduzece u kojem vecinu prava odlu¢ivanja ima
osniva¢ ili osoba koja je kupila poduzeée i najblizi srodnici, u upravljanje poduzecem
ukljucena je najmanje jedna osoba iz obitelji, te, u slucaju dioni¢kih drustava osnivac/vlasnik

dijela poduzeca sa srodnicima i nasljednicima posjeduje najmanje 25% prava odlu(“:ivanja.3
Obiteljsko poduzeée obuhvaéa zajednistvo triju elemenata:*

e roda, krvnog srodstva odnosno rodbine (koji proizlaze iz odrednice obitelji),
e vlasni$tva dijela kapitala poduzeca,
e kontrole nad poduze¢em, kao moguénosti utjecaja na donoSenje najznacajnijih

odluka (koji proizlaze iz odrednice poslovanja).

Pojam obiteljskog biznisa moguce je tretirati Sirim od pojma obiteljskog poduzeca, u onim
specifi¢nim slu¢ajevima kada jedna obitelj u svom poslovnom portfelju ima viSe razli¢itih
formi organiziranja poslovne djelatnosti. U slucajevima kada obitelj svoj poslovni pothvat
realizira putem samo jednog oblika poslovnog organiziranja, tada pojam obiteljskog biznisa
odgovara pojmu obiteljskog poduzeéa. Obiteljsko poduzece je, prema Marinu Bubli ono
poduzece koje je u vlasniStvu obitelji 1 u ¢ije je aktivnosti ukljucen jedan ili vise obiteljskih
Clanova. Radi preciznijeg odredivanja obiteljskog poduzeca, uz tri temeljna kriterija roda,
vlasniStva 1 kontrole, moguce je koristiti 1 dodatne kriterije kao Sto su postotak vlasniStva

poduzeca, utjecaj na donoSenje odluka, utjecaj na upravljacke funkcije poduzeca, stupanj

® CEPRA (online), dostupno na: http://www.cepor.hr/cepra/obiteljska-poduzeca/
* Kruzi¢, D., Bulog, I. (2012.): Obiteljska poduzeéa — zivotni ciklusi, nasljedivanje i odrzivost, Ekonomski
fakultet Split, str. 35.
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utjecaja na donosenje strateskih odluka, ukljucenost viSe generacija u poslovanje i sl., iz Cega

.. C . L. L. , 5
se moze izvesti Siroka definicija obiteljskog poduzeca.

Nikola Kuvaci¢ pod izvornim oblikom obiteljskog poslovanja pretpostavlja oblik
poduzetnistva u kojem su radno angazirani isklju¢ivo ¢lanovi jedne obitelji i njihovi srodnici,

Sto omogucava iskazivanje nekoliko karakteristicnih slucajeva izvornoga obiteljskog biznisa:

e u biznis su ukljuceni ¢lanovi uze obitelji, odnosno supruznici i njihova djeca koja nisu
zasnovala vlastite obitelji (primjerice otac, majka, sinovi i kéerke),

e u biznis su ukljuceni €lanovi Sire obitelji, odnosno supruznici te jedna ili viSe uzih
obitelji njihove djece ( primjerice otac-djed, svekar i punac, majka-baka, svekrva i
punica, sin i nevjesta, kéerka i zet, te jedno ili viSe unucadi),

e u biznis su ukljuceni ¢lanovi uze ili Sire obitelji te njihovi prvi srodnici po ocu ili
majci (to su svi slucajevi kada se nekome obiteljskom biznisu iz prvog ili drugog

slu¢aja prikljuéuju o&evi ili majéini neéaci ili necakinje sa svojim obiteljima).®
Gibb Dyer razlikuje tri osnovna oblika obiteljskih poduzeéa:’

1. Aktivna obiteljska poduzeéa Kkarakterizirana su osobnim nadzorom poslovanja
od strane ¢lanova obitelji. VlasniStvo poduzeca je u rukama ¢lanova obitelji koji su
ukljuceni u proces poslovanja i koji su zaposleni u poduzecu. Nerijetko
zapoS$ljavaju 1 radnike koji nisu ¢lanovi obitelji.

2. Obiteljska poduzeéa s odsutnim vlasnikom Kkoja su u vlasnistvu i pod kontrolom
od strane cClanova obitelji koji nisu zaposleni u poduzecu 1 ne upravljaju
poslovanjem. Poduzecée vode ne-Clanovi obitelji u ime 1 za raun obitelji.

3. Latentna (pritajena) obiteljska poduzeéa u kojima je samo jedan ¢lan obitelji
(najcesce vlasnik ili zakonski nasljednik) ukljucen u proces poslovanja ili vodenja
poduzeca. Ostali ¢lanovi obitelji mozda ¢e se u buducnosti ukljuciti u obiteljski

biznis.

® Buble, M. (2003.): Management maloga poduze¢a, Ekonomski fakultet Split, Split, str. 83.

® Kruzi¢, D., Bulog, 1.: Obiteljska poduzeéa — Zivotni ciklusi, nasljedivanje i odrzivost, Ekonomski fakultet
Split., str. 35.

" Dyer, W.G., (1986.): Cultural Change in Family Firms: Anticipating and Managing Business and Family
Transitions, San Francisco, Jossey-Bass, str. 58.-59.



2.1.2. Vaznost obiteljskih poduzeca

Sva obiteljska poduzeca, a narocito onda dugovjecna, imaju svoju posebnu poslovnu pricu —
pricu nastanka, vezanu uz ime osnivaca, obitelji koja ga je odrzala i uspjesno rjesila pitanja
nasljedivanja, priCu kontinuiteta i pricu borbe za odrzanje i prezivljavanje u turbulentnim
vremenima. Prirodu i strukturu obiteljskog poslovanja jako je teSko u potpunosti utvrditi, a
vaznost obiteljskih poduzeca u nacionalnim ekonomijama i globalnoj ekonomiji najcesce je
podcijenjena.

Obiteljska se poduzeca manifestiraju u razli¢itim veli¢inama i oblicima, od malih poduzeca,
srednje velikih 1 velikih, pa do velikih multinacionalnih kompanija u vlasnistvu ili pak pod
kontrolom obitelji. Obiteljska su poduzeta veoma Sirokog raspona starosti i ¢esto s
djelatnostima koje su izrazito disperzirane.

Prisutnost obiteljskih poduzeca u svim djelatnostima i porama globalne ekonomije, ilustrira
njihovu relevantnost u svjetskoj ekonomiji i nuznost poklanjanja pozornosti nacinu njihova
funkcioniranja i budu¢im izazovima s kojima se suocavaju.

Obiteljska poduzeca predstavljaju najpopularniju i najée$ée zastupljenu formu vlasnickog
organiziranja i upravljanja poslovanjem u svijetu. Prije pojave dioni¢kih drustava (18. i 19.
st.), obiteljski je biznis predstavljao jedini oblik organizacije poslovanja, a danas globalno
promatrano predstavlja dominantan oblik poslovanja i ¢ini okosnicu ekonomskog razvoja
svjetske privrede.

Mala poduze¢a u Europi (od kojih su vise od 95% obiteljska poduzeca) predstavljaju
potporanj europskog gospodarstva — ona su glavni izvor zaposljavanja i u njima se razvijaju
mnogobrojne poslovne ideje. Ona predstavljaju glavni pokreta¢ inovacija, zaposljavanja,
prilagodljivosti i konkurentnosti, kao i socijalne i lokalne integracije u Europi.®

Prvih 100 obiteljskih poduzec¢a u EU u 2011. Ostvaruje viSe od 1 800 milijardi eura godiSnje

realizacije, $to priblizno iznosi izrazito visokih i fascinantnih 14% BDP-a Europske unije. °

® Kruzi¢, D., Bulog, I. (2012.): Obiteljska poduzeéa — Zivotni ciklusi, nasljedivanje i odrzivost, Ekonomski
fakultet Split, str. 53.
° Top 100 Family Business in Europe, Campden FB, 29. May 2012.



Obiteljska su poduzeca temelj na kojem pociva gospodarstvo Finske. Izmedu 80% 1 86% od
ukupnog broja poduzeéa u Finskoj Cine obiteljska poduzeca. Ona zaposljavaju vise od
polovice ukupnog broja radnika zaposlenih u privatnom sektoru. 75% od broja zaposlenih u
sektoru malih 1 srednjih poduzeca predstavljaju zaposlene u obiteljskim poduzecima.
Obiteljska poduzeca realiziraju viSe od 40% od ukupnog prihoda svih poduzeca i doprinose
stvaranju oko 50% BDP-a Finske. Vise od 20% od ,top 500 kompanija u Finskoj
predstavljaju obiteljski biznisi. Ne samo da su obiteljska poduzeca u Finskoj stabilna, ve¢ su
takoder konkurentna, slijede trziSne trendove, stvaraju dodanu vrijednost u ekonomiji i poti¢u

razvoj poduzetniétva.10
Rezultati istrazivanja znaGenja obiteljskih poduzeéa u SAD-u"" ukazuju da:

e oObiteljski biznis reprezentira oko 64% americkog BDP-a

e obiteljska poduzeca predstavljaju oko 89% svih biznisa u SAD —u

e medu kompanijama uvrStenim u Standard & Poor's 500 Index (vode¢e kompanije u
najpropulzivnijim industrijama) njih 34% su americka obiteljska poduzeca

e 62% radne snage — oko 81 milijun americkih radnika radi u obiteljskim poduze¢ima

e je prosje¢no ameri¢ko obiteljsko poduzeée osnovano neposredno nakon Drugog
svjetskog rata i da je oko 70% obiteljskih poduzeca (ra¢unajuéi ona koja su prezivjela)

jos uvijek kontrolirano od strane njihovih osnivaca ili od druge generacije vlasnika,

pri ¢emu u SAD egzistira 12 milijuna obiteljskih poduzeca koja predstavljaju glavnu snagu

americke ekonomije.12

2.1.3. Prednosti iogranicenja obiteljskih poduzeéa
Svaki oblik organizacije poslovanja u cilju izvrSenja poslovnih aktivnosti na proizvodnji

proizvoda ili pruzanju usluga ima svoje prednosti i nedostatke, pa tako i obiteljska poduzeca.

Neke od prednosti obiteljskih poduzeca jesu:13 postojanje obiteljske povezanosti i Zelje za
ocuvanjem onog $to je steceno, obiteljski posao nije samo posao, ¢lanovi obitelji su povezani

1 dijele zajednicke vrijednosti, stavove 1 ideje za postizanje zajednickog cilja. Obitelji ¢e biti

0 Kruzi¢, D., Bulog, 1. (2012.): Obiteljska poduzeéa — Zivotni ciklusi, nasljedivanje i odrzivost, Ekonomski
fakultet Split, str. 56.

1 Family Business in Brief, Fast Facts, Raymond Family Business Institute, 2003., str 1-4

12 Fleming, J. Q. (2000.):Keep the Family Baggage Out of the Family Business, Avoiding the Seven Deadly Sins
That Destroy Family Businesses, Fireside book, Simon & Schuste, str.12

B Skrti¢, M., Miki¢, M. (2011) Poduzetnistvo, Sinergija, Zagreb, cit. str.13.



zajedno 1 u dobru 1 u zlu. Obitelji su spremne na odricanje za prosperitet poduzeca te ¢lanovi
obitelji mogu ujediniti svoje snage i financijske resurse kako bi omogucili realizaciju novih
pothvata. Takoder se ¢lanovi obitelji mogu odreéi dividendi, pristati na nize stope povrata od
trziSnih te omoguciti poduzecu rast reinvestiraju¢i dobit. Osim toga, jo§ vaznije, C¢lanovi
obitelji mogu se pojavljivati kao jamci za kredite poduzeca i1 davati zajednicku imovinu pod
hipoteku ¢ime povecéavaju izvore sredstava za poduzece. Ocuvanje humanosti radnog mjesta
iskazivanjem visoke razine brige za pojedince te poseban odnos medu ¢lanovima obitelji,
medusobno povjerenje, zajednicka vizija 1 ciljevi prenose se na poduzece i povecavaju
efikasnost poslovanja, s posebnim naglaskom na brigu za svoje zaposlene. Obiteljska
poduzeéa usmjerena su na dugi rok te dugoro¢no u obzir uzimaju interese svih uklju¢enih u
poslovanje poduzeéa, odnosno zaposlenika, dioniCara, potrosaca, lokalne zajednice itd.
Obiteljsko poduzec¢e omogucuje razvoj pojedinacnih osobina ¢Elanova obitelji te rad u
obiteljskom poduzecu poti¢e na odgovornost i1 razvija radne navike svakog Clana obitelji, a
Cesto osjecaj pripadnosti uspjesnom obiteljskom poduzecu vodi do veceg samozadovoljstva i
samopotvrdivanja. Obiteljsko poduzec¢e omogucuje visoku transparentnost poslovanja glede
prihoda, troskova, dobiti i dividende. Obiteljsko poduzetnistvo omogucuje izravan kontakt s

dobavlja¢ima i kupcima te stvaranje individualnih 1 prijateljskih veza.

Ukupno promatrano navedene prednosti, u fokus obiteljskog poduzeéa postavljaju se
zajedniStvo obitelji 1 razvoj pojedinacnih osobina obiteljskih ¢lanova. Obiteljsko poduzece
moze predstavljati pravi raj 1 sigurnost za ¢lanove obitelji 1 neobiteljske ¢lanove koji su radno
angazirani u poduzecu, koji svojim radom, naporima, energijom i1 imaginacijom doprinose
vlastitim, grupnim, ukljucivo i opéim drustvenim koristima.21 Pored navedenog citavog niza
prednosti, obiteljska poduzeca mogu postati i izvor nerazrijeSenih obiteljskih tenzija i
konflikata, koji mogu postati velikom smetnjim za realizaciju obiteljskih poslovnih ciljeva i

generirati brojna ogranicenja za poslovanje 1 razvoj obiteljskih poduzeca.

Kao nedostatke obiteljskih poduzeéa najéesée se navode slijedeéi:'* ¢lanovi obitelji istodobno
su izvrsitelji obiteljskog posla, menadZeri u obiteljskm poduzecu i njegovi vlasnici, §to moze
dovesti do neprofesionalnosti 1 improvizacija, nedostatak strucnih, specijalistickih 1
upravljackih znanja, ¢lanovi obitelji zaposleni u poduzecu ¢esto nemaju sva potrebna znanja 1
osobine za neki posao §to moze dovesti 1 do povecanja stupnja tolerancije za loSe obavljene

poslove ili poslovne promasaje, mijeSanje obiteljskih i poslovnih odnosa, zbog nejasnog

14 Skrti¢, M., Miki¢, M. (2011) Poduzetnistvo, Sinergija, Zagreb, cit. str.14



razgrani¢enja obitelji 1 posla mogu se pojaviti poremecaji u upravljanju, teSkoce u
razgrani¢avanju duznosti i odgovornosti pojedinih ¢lanova obitelji te ¢esto pojava nepotizma
(Cesto je ugrozena moguénost napredovanja zaposlenika neclanova obitelji, §to moze
negativno djelovati na okruzenje u poduzecu, efikasnost zaposlenika i na kraju na uspjeh
poduzeca), djeca mogu imati potpuno drugacije sklonosti i afinitete od vodenja 1 rada u
obiteljskom poduzecu, sukobi zelja roditelja i djece te guSenje talenata pojedinaca moze
dovesti do problema ako ¢lan odluci napustiti obiteljsko poduzece i odvojiti se od obitelji, §to
je posebno velik problem u slucaju nasljedivanja obiteljskog poduzeca, obiteljski je posao
glavni izvor prihoda, financijske i1 socijalne sigurnosti za obitelj te je veéa mogucénost
bankrota i ostajanja bez sredstava $to zna¢i kako su Clanovi obitelji izlozeni veéemu
svakodnevnom stresu, ograni¢enost financijskih izvora sredstava posebno je karakteristi¢na za
mala i srednja obiteljska poduzeca $to Cesto onemogucéuje kupnju suvremene opreme i
zapoSljavanje stru¢njaka, nedostatak vremena za normalan obiteljski Zivot, odmor, druzenje

¢lanova obitelji koji su ukljuceni u obiteljski posao te mnogi drugi.



2.2. Ukljuéenost obitelji u poslovanje obiteljskog poduzeéa

Obitelj i posao u obiteljskom poduzetni$tvu su medusobno isprepleteni, te je potrebno i tako
se prema njima ponasati, iz razloga §to je to kompliciran i dinamican sustav. Obitelj se sastoji
od nama najblizih ljudi, ljudi koji nas gledaju kako odrastamo, brinu se za nas od samog
rodenja, vode nas kroz proces odrastanja i izgradnje u zrelu osobu spremnu za zivot. Tvrtka
oznacava skupinu ljudi koju povezuje zajednicki poslovni interesi i uspjeh. Svaka tvrtka ima
definirani zadatak i cilj dok je zadatak obitelji stvaranje povoljne okoline za odrastanje i
mogucnost izgradnje. Osnova na kojoj pociva obiteljsko poduzeée, osim vlasniStva nad
poduzeéem, jest i ukljucenost obiteljskih ¢lanova kako u aktivnosti izvrSavanja sredi$njih

aktivnosti samog poslovnog procesa tako i u procese njegovog upravljanja i potpore.™

Osniva¢ poduzeca najcescée je u osobi oca ili majke koji ¢e jednog dana prenijeti poslovanje
na svoje nasljednike. Uz pojedinacnog osnivaca u osobi oca ili majke sve viSe je situacija u
kojima bra¢ni parovi donose odluku o pokretanju obiteljskog biznisa. Njihova prednost
proizlazi iz zajednicke spremnosti na poticanje i potporu te orijentiranost na stvaranje nasljeda
svojim potomcima. Ukoliko je poslovanje u ve¢oj mjeri uspjesno ukljucuju se i ostali ¢lanovi

obitelji: braca, sestre, nevjeste, zetovi itd.

B Kruzi¢, D., Bulog, 1. (2012.): OBITELJSKA PODUZECA - zivotni ciklusi, nasljedivanje 1 odrzivost,
Ekonomski fakultet Split, str.65.
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2.3. Uskladivanje ciljeva i konflikti u obiteljskom poduzecu

Obiteljsko poduzece je jedinstven i sloZzen sustav kojeg karakteriziraju dva podsustava:
podsustav obitelji i podsustav poslovanja. Obiteljski podsustav je emocionalan i stavlja
naglasak na medusobne odnose i jednakost ¢lanova obitelji dok je poslovni podsustav izrazito
neemocionalan stavljaju¢i naglasak isklju¢ivo na potrebe poslovanja i ostvarivanje
financijskog rezultata, djeluje bez emocija, zahtijeva i nagraduje rezultate. |1z toga proizlazi da
su u obiteljskom poduzecu ukljuceni interesi obitelji usmjereni na brigu 1 skrb o svojim
¢lanovima, emocionalni odnosi, zadovoljavanje obiteljskih Zelja i potreba te interesi
poslovanja usmjereni na upravljanje i razvoj, zahtjeve posla i poslovne performanse. Iz
navedenog slijedi da je clanstvo u poslovnom podsustavu ovisno o performansama
zaposlenika, a ¢lanstvo u obiteljskom podsustavu suprotno od navedenog — temeljeno na
krvnom srodstvu.’® Te interese tesko je uskladiti, a upravo je to uskladivanje kljudan uvjet za

uspjeh svakog obiteljskog poduzeca.

Ravnoteza interesa i ciljeva poslovanja je kljuc¢ uspjeha za obiteljsko poduzece. Ako se ova
ravnoteza ne postigne, opasnost prijeti i poduzecu i obitelji. Neravnoteza poslovnih i
obiteljskih ciljeva moze biti dvostruko sagledana: kao neravnoteza u kojoj dominiraju
isticanje poslovnih ciljeva na Stetu obiteljskih, i neravnoteZza u kojoj dominiraju isticanje

obiteljskih ciljeva na stetu poslovnih ciljeva.'’

Organizacijsko poslovanje odvija se u vrlo sloZzenim i dinami¢nim uvjetima u kojima je
konflikt gotovo svakodnevna pojava. U organizaciji djeluje mnostvo razli¢itih pojedinaca ¢iji
je rad organiziran u jedinice i grupe razli¢itih veli¢ina i funkcija.**Nesuglasice u poslovnom i
obiteljskom podsustavu mogu uzrokovati neslaganja koji dovode do konflikata medu
¢lanovima. Konflikti mogu nastati zbog razlika u ocekivanjima i1 uloga u obiteljskom
poduzecu. Izvori konflikata koji nastaju u obiteljskom poduze¢u mogu biti razli¢iti: od
nesuglasica vezanih uz raspodjelu imovine, vlasnistva, dobiti, preko razmjestaj po karijernim

pozicijama pa sve do prednost jednog ¢lana u odnosu na drugoga.

® Kruzi¢, D., Bulog, I. (2012.): OBITELISKA PODUZECA - Zivotni ciklusi, nasljedivanje i odrZivost,
Ekonomski fakultet Split, str.87.

Y Kruzié, D. (2016): Obiteljsko poduzetnistvo, Mostar: Sveuciliste, str.117.

18 Angeleski 1., Bozac M.G., MENADZMENT KONFLIKTA: RAZMATRANIJE TEORETSKE PARADIGME I
MAKROSTRATESKOG PRISTUPA, [Internet], raspoloZivo na:
http://hrcak.srce.hr/index.php?show=clanak&id_clanak_jezik=60013 [23.6.2016.]
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Razlikujemo tri tipa situacija u kojima nastaje konflikt:*

e Kada jedna strana uoci da se druga strana ne pridrzava pravila
e Kada se jedna strana odupire drugoj

e Kada otpor jedne strane izaziva reakciju druge strane.

Neslaganja medu ¢lanovima obitelji mogu se razviti na razli¢itim podrucjima. Neki od njih
viSe su bazirani na razvoj, sklad, potporu i razumijevanje dok su drugi orijentirani na

ostvarivanje profita, prihoda i same efikasnosti poslovanja.
U postizanju rjeSenja konflikata menadzerima na raspolaganju stoje dva pristupa:®

e Direktan pristup upravljanja konfliktom — pristup koji ukljucuje izbjegavanje,
prilagodbu, kompromis, natjecanje i autoritativnu naredba.
e Indirektan pristup upravljanju konfliktom — cilj je izbjegavanje direktnog suceljavanja

s osobama i njihovim li¢nostima.

Kako konflikt ne bi prerastao u otvoreni sukob medu ¢lanovima u obiteljskom poduzecu
potrebno ga je pravovremeno i na $to mirniji nacin rjeSavati. Jedan od ucinkovitih nadina
rjeSavanja nesuglasica u obiteljskim poduzeé¢ima kroz ,razotkrivanje* iskrenih emocija i
pravih interesa je postupak koji se naziva mirenje. Mirenje je takav postupak u kojem stranke
nastoje sporazumno rijesiti svoje nesuglasice (spor) uz pomo¢ jednog ili vise izmiritelja koji
strankama pomazu posti¢i nagodbu/dogovor, bez ovlasti da im nametnu obvezujuce rjeSenje.
Unato¢ tome $to rijec ,, konflikt* asocira na nesuglasja i naruSavanje skladnosti 1 ravnotezZe
njezino djelovanje ne mora uvijek imati negativan efekt. Konflikt mozZe biti pokretac

promjena, dobar signal na ukazivanje problema te izvor energije i motivacije.

Y Kruzi¢, D., Bulog, 1. (2012.): OBITELJSKA PODUZECA - Zivotni ciklusi, nasljedivanje i odrZivost,
Ekonomski fakultet Split, str.91
% Kruzi¢, D., Bulog, 1. (2012.): OBITELISKA PODUZECA - Zivotni ciklusi, nasljedivanje i odrzivost,
Ekonomski fakultet Split, str.95.
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2.4. Zivotni ciklus obiteljskog poduzeéa

Poduze¢a se razvijaju 1 mijenjaju, prolaze kroz razvojne faze i suocCavaju se s brojnim
teSkotama 1 izazovima. Koncept zivotnog ciklusa obiteljskog poduze¢a pociva na
biheviroralnom pristupu koji svoje polaziste zivotnog ciklusa ljudskih bi¢a prenosi na

prirodne i umjetne sustave.?

Etape kroz koje prolazi zivotni ciklus obiteljskog poduzeca autori obi¢no razvrstavaju u cetiri
?2odnosno pet faza,”® u ovisnosti tretiraju li nastanak (osnivanje poduzeéa) obiteljskog
poduzeca kao razvojnu fazu ili pak kao neophodan administrativni dogadaj u zivotu poduzeca.
Ako proces osnivanja poduzeca gledamo kao neophodnu pretpostavku — aktivnost koja ce
udahnuti zivot novom poduzecu, moguée je govoriti o Cetiri faze zivotnog ciklusa obiteljskog

poduzeca:

e pojava, pokretanje i prezivljavanje poduzeca,
e uspjeh, stabilizacija i rast poslovanja,
e dozrelost poslovanja obiteljskog poduzeca,

e ponovni pocetak ili nestajanje obiteljskog poduzeca

Trajanje zivotnog ciklusa poduzeca moze se iskazati kao period koji obuhvaca vrijeme od
osnivanja obiteljskog poduzeca, preko vremena vezanog uz poslovno djelovanje obiteljskog
poduzeéa pa do vremena potrebnog za prestanak poduzeca. U okviru navedenog trajanja
zivotnog ciklusa, obiteljsko se poduzece razvija 1 raste, stari 1 propada, pri ¢emu taj razvoj nije
linearan ve¢ je pun brojnih uspona i padova. Pojava, pokretanje 1 prezivljavanje obiteljskog
poduzecapredstavlja prvu fazu u kojoj je temeljni i osnovni cilj poduzeta zapoceti s
poslovanjem. MoZe se kazati kako pojava obiteljskog poduzec¢a predstavlja proces ,,rodenja“
(nastanka) poduzeca. UspjeSnost pothvata ovisna je o Citavom nizu okolnosti, a posebice
poslovnoj ideji i raspolozivim resursima, naroCito kapitalu. Ova faza razvoja obiteljskog
poduzeca usredotoCena je na aktivnosti izgradnje poduzeca (proizvodnje proizvoda ili
pruzanje usluga), a osnivaci poduzeca su ujedno i poduzetnici koji nose cjelokupni rizik
poslovnog pothvata. Start-up faza, koja se Cesto naziva i poduzetnickom fazom u razvoju

obiteljskog poduzeca, karakterizirana je visokim financijskim rizikom, niskim stupnjem

21 Buble, M. (2003.): Management maloga poduzeéa, Ekonomski fakultet Split, Split, cit. str.28.

2 e Van, G. (1999) The Survival Guide for Business Families, Routledge, New York, str. 7

% Black, J. S., Porter, W. L. (2000) Management — Meeting New Challenges, Prentice Hall Inc., New Jersey, str.
151
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organiziranosti, opc¢enitim nedostatkom resursa potrebnih za zadovoljenje svih potreba
poduzeca, pritiskom za §to brzim postizanjem rezultata i slabom konkurentskom pozicijom.
Organizacijska struktura obiteljskog poduzeca je neformalna i nebirokratska. Uz pretpostavku
uspjesnog pocetka, aktivnosti u ovoj fazi zivotnog ciklusa obiteljskog poduzeca fokusirane su
na opstanak na trziStu, prezivljavanje i eventualno stvaranje pretpostavki za stabilizaciju

poslovanja i etabliranje na trzistu.

Stabilizacija, rast i uspjeh poslovanja predstavlja fazu razvoja za koju je moguce ocijeniti je li
obiteljsko poduzece uspjelo. Pokrenuta proizvodnja proizvoda i pruzanje usluga od strane
obiteljskog poduzeca podlozni su podjeli rada, formiranju novih organizacijskih jedinica koje
ukazuju na potrebu formaliziranja organizacije poduzeca. Porast performansi poduzeca
omogucéava kontinuirani rast poslovanja i ostvarenih profita neophodnih za konsolidiranje
stvorenih prednosti i stvaranje pretpostavki za multipliciranje rasta. U ovoj fazi postignuta je
unutarnja organizacijska stabilnost i uvedena je primjerena administrativna infrastruktura.
Zaposlenici, obiteljski i neobiteljski ¢lanovi, se identificiraju s poduzeé¢em u kojem vlada
zdrava poslovna i razvojna klima. Poslovna faza stabilizacije i rasta poslovanja nosi dobre
odnose s kupcima, dobavlja¢ima i okruzenjem, kao i stavljanje financijskih rizika obiteljskog
pothvata pod kontrolu. Ova faza je karakterizirana potrebom ja¢anja poslovnog planiranja,
naroCito strateSkog i1 financijskog, usredotocenog primarno na sagledavanje potencijalnih

problema i traZenje adekvatnih razvojnih strategija.

Dozrelost poslovanja predstavlja fazu u zivotnom ciklusu obiteljskog poduzeca u kojoj dolazi
do birokratiziranja (poduzece uvodi pravila, procedure 1 kontrolne sustave u organizaciju) i
umanjenja profitabilnosti. Proizvod ili usluga koju pruza obiteljsko poduzeée pomalo gubi
svoju prepoznatljivost, konkurencija se povecava, prodaja poc¢inje s usporavanjem rasta ili se
pocinje smanjivati. Obiteljska poduzeca u ovoj fazi uoc¢avaju kako je napredak sve teze i teze
ostvariti. Uspjeh ostvaren u prethodnoj fazi podlozan je gubljenju ritma, njegovom

usporavanju i smanjenju.

Ponovni pocetak ili nestajanje obiteljskog poduzeca predstavlja fazu poslovnog razvoja
poduzeca u kojoj je potrebno naéi odgovor na sudbonosno pitanje: prezivjeti ili propasti. U
ovoj se fazi uoCava izrazito slabljenje konkurentske pozicije poduzeca, kontinuiran pad
poslovnih performansi i smanjenje mogucénosti za postizanje preokreta u poslovanju. Od
profesionalnih menadzera trazi se posjedovanje sposobnosti upravljanja promjenama,

kreiranja plana ozdravljenja i trazenja vizije buduénosti obiteljskog poduzeéa. Vjestine iz
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domene kriznog menadzmenta narocito su potrebne, kao 1 preuzimanje odgovornosti za
upravljanje rizicima. U ovisnosti o uspjeSnosti odgovora na pitanje Zzivotnog izazova
obiteljskog poduzeca — prezivjeti ili propasti, vlasnici poduzeéa ¢e odluciti ili likvidirati
poduzece sa slabim performansama ili pokusati putem novih pothvata ponovno ojacati
poziciju svojih poduze¢a. ZapocCinjanje s novim poslovnim pothvatom, narocito
nadopunjavanjem i razvojem psotojecih poslovnih procesa ili pak uvodenjem novih procesa u
staru poslovnu strukturu, ponekad moZe omoguciti ponovno ozivljavanje obiteljskog

poduzeca, ako se u tome ne uspije obiteljsko poduzece nestaje s ,,poslovne pozornice*.

Trajanje zivotnog ciklusa poduzeca pokazuje da od svih novoosnovanih kompanija njih oko
87% prezivi prvu godinu poslovanja, 68% poduzeca prezivi najmanje tri godine, a 55%

novoosnovanih poduzeca dozivi pet godina poslovanja
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3. PRIJENOS VLASNISTVA U OBITELJSKIM PODUZECIMA

3.1. Definiranje transfera vlasniStva

Transfer vlasniStva podrazumijeva prijenos vlasniStva nad poduzeem na drugu osobu ili
drugo poduzece, ¢ime se osigurava kontinuitet postojanja i poslovne aktivnosti poduzeca.
Najces¢e je pokretanje procesa prijenosa poslovanja povezano s odlaskom u mirovinu
osnivaca poduzeca, ali umirovljenje je samo jedan od razloga. Drugi razlozi su najcesce
osobne prirode (ranije povlacenje iz poslovanja, promjena profesije i interesa), iznenadne
situacije (razvod, bolest u obitelji, smrtni slucaj), promjene u poslovnom okruzenju koje mogu
traziti znacajne promjene u poslovanju koje trenutni vlasnik poduzeca nije spreman poduzeti
(novi proizvodi na trziStu, novi 1 agresivni konkurenti i sl.) ili Zelja za pokretanje novog
poduzetnickog pothvata (serijski poduzetnici).?* Pravilan proces prijenosa poslovanja iziskuje
mnogo vremena te je od klju¢nog znafaja pravovremeno poceti razmisljati i prikupljati
informacije. U tom procesu vlasnik nailazi na brojna pitanja na koja treba dati odgovore i
donijeti vazne odluke koje ¢e se odraziti na njega osobno, njegovu obitelj (bez obzira hoce li
biti ukljueni u poslovanje i nakon prijenosa), zaposlenike poduzeca i druge sudionike

povezane s poduzec¢em (kupce, dobavljace, partnere).

Kljuéna pitanja o kojima je vazno razmisliti su: ZASTO, KOME, KADA i KAKO prenijeti
poslovanje. Odgovori na ova pitanja utjeCu na pripremu koju je potrebno napraviti za
uspjesnu realizaciju prijenosa poslovanja. Pritom je mudro 1 prijeko potrebno traziti savjet od
svih koji svojim savjetom mogu pomoc¢i u donoSenju najbolje odluke o odabiru modela

prijenosa poslovanja.?’ Proces prijenosa poslovanja moze se podijeliti u nekoliko faza:
1. Donosenje odluke o pokretanju procesa prijenosa poslovanja

2. Prikupljanje informacija i razmatranje mogucih rjeSenja

3. Odabir modela prijenosa poslovanja

4. Primjena odabranog rjeSenja prijenosa poslovanja

2 Alpeza, M.: Kada u vodenje obiteljskog biznisa ukljugiti vanjske managere, CEPOR
% Alpeza, M.: Kada u vodenje obiteljskog biznisa ukljuiti vanjske managere, CEPOR
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3.2. Faze procesa prijenosa poslovanja

1. DonoSenje odluke o pokretanju procesa prijenosa poslovanja - postoje brojni razlozi zbog
kojih je vazno na vrijeme poceti razmi$ljati o prijenosu poslovanja. Zapocinjanje ovog
procesa je obveza, ali i1 privilegija vlasnika poduzeca jer na taj nacin zadrzava kontrolu i
utjecaj na buduénost poduzeca i steCenog kapitala. Detaljnom pripremom, planiranjem i
razgovorom sa svim ukljucenim stranama u odluku o prijenosu poslovanja stvaraju se temelji
za uspjesnu realizaciju prijenosa poslovanja. Ako se prijenos odvija pod vremenskim
pritiskom i u nepovoljnim okolnostima, smanjena je vjerojatnost za pronalazak i primjenu
najboljeg rjeSenja. Prijenos poslovanja je slozen proces s mnogo aspekata koje je potrebno
uzeti u obzir — od pravnih pitanja, do onih koja imaju osobni i emotivni karakter. Neka od tih
pitanja imaju jednostavne odgovore, dok druga zahtijevaju duze vrijeme za pronalazak pravih
odgovora. Prijenos poslovanja odrazava se na vlasnika poduzeca i ¢lanove njegove obitelji,
koji takoder, trebaju vrijeme za razmisljanje i donoSenje odluka o tako vaznim pitanjima. Ako
prijenos poslovanja ukljucuje 1 djecu i druge ¢lanove obitelji, tada i oni trebaju imati priliku
odvagnuti razlicita rjeSenja i odluciti $to Zele raditi u buduénosti i na koji na¢in biti povezani s

frns 26
poduzecem.

2. Razmatranje mogucih rjeSenja - postoji nekoliko modela prijenosa poslovanja. Na temelju
prikupljenih informacija i razgovora sa drugim vlasnicima, konzultantima, ¢lanovima obitelji
1 budu¢im nasljednicima, potrebno je odabrati najbolji model prijenosa poslovanja. Cilj
prikupljanja informacija i savjetovanja s ukljuenim stranama je predvidanje mogucih
pozitivnih 1 negativnih posljedica kojim ¢e odabrano rjeSenje utjecati na Zivot vlasnika
poduzeca 1 svih uklju€enih u ovaj proces. Neka od bitnijih pitanja na koja je potrebno dati
odgovor su: Na koga prenijeti poslovanje? Koliki se udio u vlasnistvu prenosi? Sto nakon

prijenosa poslovanja??’

3. Odabir modela prijenosa poslovanja - Pocetna toc¢ka prilikom odabira odgovarajuceg

modela prijenosa poslovanja je razumijevanje primarnih ciljeva poduzeca: Predstavlja li

poduzecée poduzetnicki pothvat €iji je cilj osiguravanje bolje egzistencije vlasnika poduzeca i

njegove obitelji, financijsku investiciju €iji je cilj ostvarivanje zarade, dio osobnosti 1 Zivotnog

stila vlasnika, dio obiteljske povijesti koja Se prenosi iz generacije u generaciju ili nesto

% Alpeza, M.: Kada u vodenje obiteljskog biznisa ukljugiti vanjske managere, CEPOR
%7 Alpeza, M.: Kada u vodenje obiteljskog biznisa ukljugiti vanjske managere, CEPOR
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drugo? Odgovor na ovo pitanje imat ¢e glavni utjecaj na odluku o odabiru modela prijenosa
poslovanja. Ako poduzece predstavlja dio osobnosti vlasnika, prijenos neée predstavljati
promjene iskljucivo pravne i financijske, ve¢ i osobne i emotivne prirode. Budu¢i da se o
temama vezanim uz prijenos poslovanja, kao $to su novac, osjecaji i odnosi medu ljudima,
Cesto teze razgovara, dobar savjet moze biti uvodenje ,,trece, neutralne strane* u razgovor, u
koju sve ukljucene strane imaju povjerenja. Postoje razliCite vrste savjetnika za razliita
podrucja prijenosa poslovanja — odvjetnici, porezni savjetnici, izmiritelji i dr. Vlasnici
poduzeca za savjetnika mogu odabrati osobu od povjerenja s kojom tijekom cijelog procesa
mogu otvoreno razgovarati o osobnim pitanjima, kao Sto su poteskoce u prepustanju poduzeca

nekom drugom ili nova uloga vlasnika nakon prijenosa poslovanja.

4. Primjena odabranog rjeSenja - Posljednja faza u procesu prijenosa poslovanja
podrazumijeva ostvarivanje pretpostavki koje omogucuju primjenu odabranog pristupa.
Primjena odabranog rjeSenja prijenosa poslovanja Cesto zahtijeva promjene u poduzecu.
Prijenos poslovanja moze utjecati na povecanje broja suvlasnika u poduzecu te je vazno da svi
vlasnici imaju zajednic¢ku perspektivu buduceg razvoja poduzeca. Kada postoji nekoliko
vlasnika poduzeca postoji potreba za uspostavljanjem vijeéa vlasnika radi usaglasavanja
stavova vezanih uz upravljanje poduzec¢em isklju¢ivo medu vlasnicima poduzeca. Prijenos
poslovanja ukljuCuje prijenos tri vazna elementa poslovanja: znanja, mreze kontakata i
organizacijske kulture. U malim poduzeéima u vlasni$tvu jedne osobe, koja je ujedno i
direktor u poduzecu ova tri elementa su Cesto usko povezana s osobnim karakteristikama
vlasnika. Radi se o osnovnim elementima na kojima je utemeljena konkurentska prednost
poduzeca. Od klju¢ne vaznosti za uspjeh poduzeca je da se sva tri elementa i nadalje zadrZze u
poduzecu i nakon povlacenja vlasnika i realizacije procesa prijenosa poslovanja. Od klju¢ne
vaznosti za uspjeh poduzeca je da se sva tri elementa 1 nadalje zadrze u poduzecu 1 nakon

povlacenja vlasnika i realizacije procesa prijenosa poslovanja.
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3.3. Problematika transfera vlasniStva

U moru nerjeSenih problema pitanja o aktualnim problemima hrvatskog gospodarstva sve se
visSe uocava joS jedno, a to je pitanje tzv. business transfera odnosno pitanje transfera
vlasni$tva. Prijenos poslovanja vlasniStva kriti¢na je faza u razvoju obiteljskih, ali i drugih
malih i srednjih poduzeéa. U dokumentima Europske unije koji govore o znacaju
problematike biznis transfera malih 1 srednjih poduzeca ukazuje na 450.000 poduzeca s oko 2
milijuna zaposlenih koja svake godine u Europskoj uniji prolaze proces prijenosa poslovanja,
a procjenjuje da se u oko 150.000 tih poduzeca problemu prijenosa poslovanja ne pristupa na
adekvatan nacin, ¢ime se u pitanje dovodi oko 600.000 radnih mjesta. Tim problemom, koji
¢e se uskoro ozbiljno osjetiti i u hrvatskom drustvu, u Republici Hrvatskoj se sustavno bavi

CEPOR — Centar za politiku razvoja malih i srednjih poduzeca i poduzetniStva.

Problematiku prijenosa vlasniStva i liderstva u obiteljskim poduze¢ima najbolje moze docarati
svjetski relevantna statistika. Prema Family Firm Institutu, samo 30% tvrtki u obiteljskom
vlasniStvu prezivi prijenos vlasnis§tva na drugu, 10% na treéu, a svega 3% na cCetvrtu
generaciju nasljednika. Istrazivanja su pokazala kako tre¢ina obiteljskih tvrtki ima planove
prijenosa vlasnistva i liderstva, a veéina njih je neformalna i slabo iskomunicirana od strane
vlasnika/ osnivac¢a. Osim toga, veliki je problem polovi¢nog umirovljenja gdje se osnivac
formalno povukao sa pozicije vlasnika i lidera, ali je i dalje glavni donositelj svih odluka

vezano za obiteljski biznis. Bitno je drzati se odredenog datuma povlacenj a.?

lako statistike ne govore u korist obiteljskog vlasniStva dugorocno, obiteljske tvrtke koje su se
othrvale problematici prijenosa vlasni$tva, navode mnoge bitne detalje koji su doprinijeli
njihovom uspjehu. Izvr$ni direktor FFl-a, William O'Hara, smatra da je najveca pogreSka
vecine obiteljskih biznisa neplaniranje buduénosti. Problemati¢ne tvrtke su one koje ne
gledaju unaprijed, bilo da se radi o prijenosu vlasniStva ili o budu¢im proizvodima. Kao
primjer toga, dovoljno govori podatak da u RH 5300 tvrtki ¢iji su vlasnici stariji od 55 godina,
s viSe od 57 000 zaposlenih, spada u posebno rizi¢nu skupinu, jer vlasnici tvrtki uopée ne
razmiSljaju o prijenosu vlasnistva.Pitanje problematike nasljedivanja obiteljskih poduzeca tice
se 1 problema psiholoSke i emotivne prirode. Prijenos vlasni§tva obi¢no je vrlo emotivan i

kompliciran proces kojeg se ignorira do trenutka kada je ve¢ prekasno — o0zbiljnih

zdravstvenih problema osnivaca, nemoguénosti vodenja posla radi starosti, ili smrti. Osnivaci

% Senegovié I (2012.): Transfer vlasnistva u obiteljskim poduze¢ima, Ekonomski fakultet Osijek

19



obiteljskog biznisa, pod pritiskom, tada nerijetko odabiru krivog nasljednika ili izbjegnu to

uciniti uopce.

Prijenos poslovanja jedna je od kriticnih faza razvoja u zivotnom ciklusu poduzetni¢kog
pothvata. Najces¢e se dogada pod pritiskom godina vlasnika poduzeca koji planira svoj
izlazak iz biznisa, ali moze biti potaknut i1 drugim razlozima, kao $to su promjena interesa
vlasnika, prilika za prodaju poduzeca ili incidentne situacije, poput bolesti ili smrti vlasnika
poduzeéa. Planiranje prijenosa poslovanja vazno je za vlasnike poduzeca - bilo koje Zivotne
dobi. Vlasnistvo poduzeca nosi brojne privilegije, ali i odgovornosti. Jedna od odgovornosti je
1 briga za odrzivost poslovanja, a time i oCuvanje stecenog kapitala, radnih mjesta i drustvene
vrijednosti koja je nastala zahvaljuju¢i poduzetnickoj inicijativi i sposobnosti poduzetnika da
ideju pretoCi u odrzivi biznis. Izlazak vlasnika-osnivaca iz biznisa ne bi trebao znaciti kraj
poduzetni¢kog pothvata. Preuzimanje uhodanog poduzetnickog pothvata za poduzetnika koji
tek uzlazi u biznis predstavlja veliku priliku jer povecava Sanse za uspjeh u odnosu na
zapoCinjanje poduzetni¢kog pothvata ispocetka (start-up). Start-up samo je jedan od nacina
zapocinjanja poduzetnickog pothvata koji sa sobom nosi prednosti, ali i velike izazove.
Transfer vlasniStva povezuje interese dvije vrste ljudi. S jedne strane su oni koji izlaze iz
biznisa 1 zele kapitalizirati vrijednost koju su stvorili, te osigurati odrzivost poduzeca i radnih
mjesta, prepustajuéi upravljanje i vlasnistvo nad poduzeéem nekom drugom. Druga strana je
ona osoba koja preuzima biznis pod odredenim okolnostima, a moze biti obiteljski nasljednik,
zaposlenik poduzeca, osoba izvan poduzeca koja kupuje poduzece ili neko drugo poduzece
koje kupuje, preuzima i spaja svoje poslovanje s preuzetim poduzeéem. Preduvjet odrzivosti
poduzeca i provedbe prijenosa poslovanja je — da te dvije zainteresirane strane uspostave
kontakt i pronadu zajednicki interes. U uvjetima nerazvijenosti nacionalnog sustava za
podrsku u procesu prijenosa poslovanja za mala i srednja poduzeca u Hrvatskoj to nije
jednostavno. Uz nedostatak financijskih instrumenata za financiranje onih koji Zele kupiti

. i 29
uhodana poduzeca — gotovo nemoguce.

29 Mezuli¢, Juric, P., Alpeza, M. (2017.) : I1zazovi prijenosa poslovanja u malim i srednjim poduzeé¢ima, CEPOR
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3.4. Moguc¢a rjesenja prijenosa vlasnistva

Prijenos poslovanja u smislu prijenosa vlasniStva poduzeéa moze se realizirati na vise nacina:

e prenosSenjem vlasniStva na clanove obitelji (nasljedivanje)

e prodajom poduzeta neobiteljskim clanovima u poduzeéu (managementu ili
zaposlenicima)

e prodajom poduzeta osobama ili poslovnim subjektima izvan poduzeca, ukljucujuéi
preuzimanje ili spajanje s drugim poduzec¢ima

e dobrovoljna likvidacija

3.4.1 Prijenos vlasniStva ¢lanovima obitelji

Pitanje prijenosa poslovanja posebno je naglaseno u obiteljskim poduze¢ima, zbog trenutne ili
buduée ukljucenosti veceg broja c¢lanova obitelji u vlasni§tvo 1 upravljanje
poduzeéem.Najcesce se prijenos poslovanja u obiteljskim poduzeé¢ima na clanove obitelji
provodi prvenstveno u dijelu koji se odnosi na upravljanje poduzec¢em, dok se prijenos
vlasniStva (poslovnih udjela u poduzecu) moze unaprijed definirati oporukom za Zzivota
vlasnika poduzeca ili ostavinskim postupkom nakon njegove smrti. Oporukom vlasnik
poduzeca definira tko ¢e 1 kako naslijediti vlasni¢ke udjele u poduzecu u slucaju njegove
smrti, ¢ime se, uz odredena zakonska ograni¢enja, moze umanjiti moguénost da poslovni udio
naslijede i oni ¢lanovi obitelji za koje vlasnik poduzeca iz razli€itih razloga smatra da ne bi
trebali u¢i u vlasnicku strukturu poduzeca. Prijenos vlasniStva na ¢lanove obitelji, za razliku
od nasljedivanja nakon smrti vlasnika poduzeca, podrazumijeva postupak prijenosa poslovnih
udjela poduzeca na ¢lanove obitelji za Zivota vlasnika poduzeca. Ukljucivanje ¢lanova obitelji
u upravljanje poduzecem, bez obzira na ukljucivanje u vlasnistvo, predstavlja izazov za obje
generacijske strane. U razgovor o prijenosu poslovanja obiteljskog poduzeca vazno je
ukljuciti 1 druge na koje ¢e odluka o prijenosu poslovanja utjecati, prije svega suvlasnike u
poduzecu i Clanove obitelji. Vazno je odvojiti dovoljno vremena za miran razgovor na tu
temu, bez pritisaka, jer postoji mogucénost da ¢e se poticanje ove teme i razli¢iti stavovi i
razmiSljanja negativno odraziti na odnose s drugima na koje ¢e rjeSenje ovog pitanja utjecati.
Vlasnik poduzeca treba znati zele li djeca preuzeti upravljanje poduzeéem, da li je to uistinu
njihova Zelja ili obveza koja je stavljena i pred njih i sve druge generacije u obitelji. Za uspjeh

poduzeéa vazno je da iduéa generacija upravljanje poduzeéem preuzme dobrovoljno. Zelja za
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preuzimanjem upravljanja u obiteljskom poduzecu moze biti snazan poticaj za uspjeh, ali
nedovoljan ukoliko ne dolazi u kombinaciji sa znanjem i iskustvom. Clan obitelji koji
preuzima upravljanje obiteljskim poduzeéem treba imati odgovarajuce obrazovanje i iskustvo
koje moze biti steCeno na razli¢itim poslovima u poduzecu, ali 1 radom u nekom drugom

poduzecu.

3.4.2. Prodaja poduzeca neobiteljskim ¢lanovima unutar poduzeca

Odluka o prodaji obiteljskog biznisa je viSeslojni pothvat koji je povezan ne samo s
promisljenim donosenjem poslovne odluke o prodaji ve¢ i emotivnim posljedicama na obitel]
angaziranu u vodenju tog biznisa. Clanovima obitelji tvrtka je dio njihovog identiteta,
osigurava im odgovaraju¢i polozaj u drustvu, egzistenciju i emotivhu povezanost kroz
generacije, ali predstavlja i odgovornost prema generacijama koje su taj biznis pokrenule.
Posto se radi o jedinstvenom pothvatu za kojeg obitelj uglavnom nema prethodnog iskustva,
posao je veoma stresan. Stresnu situaciju pojacava strah od donoSenja losih odluka. Kako se
pripremna faza obi¢no drzi u tajnosti da se ne bi nepotrebno uznemirilo poslovne partnere i
zaposlenike, vode¢im ljudima u obiteljskom biznisu je jo$ teze ukoliko ne mogu izmjenjivati
informacije o svojim planovima s poslovnim partnerima koji su kroz takve scenarije veé
prosli. Zato se za provodenje ovog pothvata treba temeljito pripremiti, angaZirati sposobne i
neovisne savjetnike, konzultirati unutar obitelji i pazljivo kroz unaprijed definirane korake

provoditi postupak prodaje. *°

Zasto se uopce obitelj odlucuje za prodaju obiteljskog biznisa? Razlozi mogu biti osobne
prirode ili potaknuti stanjem na trziStu. Od razloga osobne prirode mozemo spomenuti smrt
osnivaca te posljedi¢nu nesposobnost ili nevoljkost nasljednika da nastave s vodenjem tvrtke.
Takoder mozZe do¢i do razmirica unutar obitelji i Zelje ¢lanova da se biznis dijelom ili
kompletno proda, a oni zatim nezavisno vode svoje poslove. Jedan od osobnih razloga moze
biti jednostavno zelja da se nakon dugogodiSnjeg izgaranja na poslu i prezasi¢enosti, uziva u
plodovima rada. Objektivno, gospodarska grana ili djelatnost unutar koje funkcionira

obiteljska tvrtka moze s vremenom pokazivati znakove gospodarskog pada te posljedi¢nog

%0 Widland, J. J (2005.). ,,Selling the Family Business — A 10 Step Guide to Avoid Stress, Business Law
Today, Vol. 15, No. 1,
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pada prihoda ili se moZe povecati trziSno natjecanje i konkurencija kojima tvrtka nije

dorasla.®!

Da bi se prodajom postigla Sto bolja cijena, nuzno je da se tvrtka proda u fazi rasta kad su svi
proizvodni i financijski pokazatelji na uzlaznoj liniji te kad je potraznja za proizvodima tvrtke
jos uvijek u porastu. Nikako nije preporucljivo prodavati tvrtku naglo i nepripremljeno bilo da
se radi o iznenadnoj smrti vlasnika ili iznenadnim poremecajima na trziStu ili samom
poslovanju tvrtke. Prodaju treba pazljivo planirati te zatim slijediti u obitelji unaprijed
uskladene i dogovorene korake. Obiteljski dogovor je veoma vazan jer svaki ¢lan ima svoja

ocekivanja od tvrtke 1 razli¢ite nivoe poslovne i1 emotivne vezanosti za tvrtku.

Zaposljavanje profesionalnog menadZera predstavija odmak u odnosu na temeljnu
definiciju prijenosa poslovanja koja podrazumijeva prijenos vlasnistva nad poduzecem.
ZapoSljavanje profesionalnog menadzera podrazumijeva prijenos upravljacke funkcije u
poduzecu na osobu izvan kruga obitelji. Najces¢i razlog ukljucivanja profesionalnog
menadzera je povlaCenje vlasnika poduzeca iz svakodnevnog operativnog upravljanja
poslovanjem, uz istovremeno zadrzavanje vlasni$tva nad poduze¢em. Zadrzavanje vlasnistva
moze biti odluka vlasnika, ali i rezultat nemoguénosti prodaje poduzeéa uz prihvatljive
financijske uvjete. U situaciji kada vlasnik poduzeca iz osobnih razloga nije u moguénosti
upravljati poslovanjem 1 nema adekvatnog nasljednika iz kruga obitelji, zapoSljavanje
profesionalnog menadZzera moze biti dobro rjeSenje. Angazman profesionalnog menadzera
moze predstavljati neutralno rjeSenje kako bi se izbjegli sukobi unutar obitelji Ili privremeno
rjeSenje u situaciji kada clanovi obitelji koji ¢e preuzeti upravljanje poduzecem jo§ uvijek
nemaju potrebna znanja 1 vjeStine, odnosno kada postoji vremenski raskorak izmedu
generacije koja je osnovala poduzece 1 mlade generacije koja bi trebala i bila voljna preuzeti
upravljanje poduze¢em. Kako bi se izbjegle eventualne negativne posljedice angaZiranja
profesionalnog menadzera, vazno je da vlasnik poduzeta zauzme jasan stav Zzeli li
profesionalnog menadzera prenijeti sve ovlasti vezane uz upravljanje poduzecem, ili zeli dio

zadrZati te jasno definirati smjer u kojem ¢e se poduzece razvijati.

%! Hawkins, G. B., Paschall, M. A (2002.).: ,,The Key Steps Involved in Successfully Selling the Family
Business*, Fair Value, Vol. IX, No. 2, pg. 1-12
%2 Senegovié I (2012.): Transfer vlasnitva u obiteljskim poduze¢ima, Ekonomski fakultet Osijek
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3.4.3. Prodaja osobama izvan poduzeéa i spajanje

Prodaja poduzeéa najbolja je opcija u slucaju da vlasnik Zeli osigurati odredena sredstva za
umirovljenje, kada u obitelji ne postoji adekvatan nasljednik poduzeca, a vlasnik poduzeca ne
zeli zadrzati vlasniStvo nad poduzecem, niti upravljanje prenijeti na profesionalnog
menadZzera. Prodaja poduzeca postavlja puno izazova i za prodavatelja i za kupca poduzeca.
Definiranje vrijednosti poduzeéa vazno je pitanje za obje strane. Procjena vrijednosti
poduzeca je slozen proces, a primjena razli¢itih metoda moze dati razli¢ite rezultate. Procjena
vrijednosti se temelji na sveukupnoj procjeni poduzeca koja ukljucuje procjenu poslovne
ideje, trzista, baze kupaca, ostvarenih prihoda i dobiti u prethodnim razdobljima, te potencijal
za razvoj poslovanja i ostvarivanje prihoda i dobiti u buduénosti. Cak i kad se koriste
provjerene metode procjene, koje mogu rezultirati procjenom realne vrijednosti poduzeca,
uvijek ostaje pitanje $to je realna vrijednost za kupca i za prodavaca. Prodavatelj ¢esto smatra
da poduzece vrijedi znacajno vise nego $to to procjenjuje potencijalni kupac. Te razlike mogu
proizlaziti iz razlicitosti namjera osoba ili poduzeca koja su zainteresirana kupiti poduzece. Za
neke je kupovina poduzeca vazna radi koriStenja proizvoda poduzeca, trzista, proizvodnog
kapaciteta i specifi¢nog znanja. Drugi mogu biti zainteresirani za kupovinu poduzeca jer ono
zna¢i ostvarenje njihove vizije. Razli¢ite namjere potencijalnih kupaca znace razlicite
posljedice za poduzece i zaposlenike. Znati da kupac namjerava preusmjeriti razvoj poduzeca
u smjeru koji se razlikuje od vizije postojeceg vlasnika poduzeca, moze smanjiti spremnost

vlasnika za prodaju poduzeéa, bez obzira na ponudenu cijenu.*®

Poduzece moze biti prodano i drugim poduzeéima. Prodaja nekom drugom poduzecu moze
se dogoditi iz nekoliko razoga,npr. prodaja nekom iz iste industrije koje na taj naéin Siri
poslovanje kroz vertikalnu ili horizontalnu integraciju, ili nekom poduzecu iz inozemstva koje

na taj nacin ulazi na hrvatsko trziste.

Sto se ti¢e spajanja poduzeéa, korist od spajanja lezi u dobivanju dodatne vrijednosti i
jacanju konkurentnosti. Nova kompanija mora vrijediti viSe od zbrojene vrijednosti proslih
poduzeca. Kao primjer imamo dvije poznate tvrtke, Sony i Ericsson. One su odvojeno
proizvodile prosjecne mobitele i nisu se uspjele nametnuti kao snazni igraci u industriji
mobilne telefonije. Spajanjem u Sony Ericsson profilirali su se u jednog od lidera u toj

industrijskoj grani.

% Alpeza, M.: Kada u vodenje obiteljskog biznisa ukljugiti vanjske managere, CEPOR
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Motivi spajanja mogu biti i osobni. Zasi¢enje poslom i okretanje novim poslovnim izazovima
prodajom tvrtke 1 kapitaliziranjem viSegodiSnjeg rada. Kompanije nerijetko prerastu svoje
osnivae pa je potrebno uvesti kapital i stru¢njake sa strane.Postoji i psiholoski aspekt
precjenjivanja ili podcjenjivanja vlastite kompanije zbog pristrana pogleda na vlastite uspjehe.
Koji god razlozi stajali iza spajanja kompanija, to je u svakom slucaju dinamican, rizi¢an i

odvazan potez kojim poduzetnik prelazi na visu razinu trzisnog natjecanja.

3.4.4. Dobrovoljna likvidacija

Likvidacija poduzeéa predstavlja posljednju fazu postojanja poduzeéa, a odnosi se na
obustavljanje djelatnosti privredivanja poduzeca, odnosno razrjeSavanje otvorenih odnosa sa
poslovnim partnerima, drzavom, radnicima 1 suvlasnicima poduzeca, tj. ulagac¢ima kapitala,
ukoliko postoje. Likvidacija se provodi kada je imovina ve¢a od obveza poduzeca, dok se u
obrnutom slucaju pristupa ste¢ajnom postupku ili postupku predstecajne nagodbe. Likvidacija

moze predstavljati izlaznu strategiju vlasnika poduzeca u sljede¢im okolnostima:

e uspjeh poduzeca temelji se na specijaliziranim znanjima i vjeStinama vlasnika
poduzeéa koje su tesko prenosive na potencijalnog kupca poduzeéa ili je tesko pronaci
kupca koji ve¢ posjeduje nuzno potrebna znanja i vjestine za uspjeh poduzeca

e nemogucnost pronalaska zainteresiranog kupca za preuzimanje poslovanja

e losa ekonomska situacija zbog koje trenutak u kojem vlasnik poduzec¢a nastoji prodati
poduzece predstavlja nepovoljno vrijeme za ulaganja u poslovanje

e naruSeno zdravstveno stanje vlasnika koje skracuje vrijeme potrebno za realizaciju

bilo koje druge izlazne strategije

Odluku o pokretanju dobrovoljnog postupka likvidacije donose vlasnici poduzeca, koji
operativno provodenje postupka likvidacije povjeravaju likvidatoru, odnosno osobi zaduZenoj
za zastupanje drustva do okoncanja postupka likvidacije — najceSce je to vlasnik ili menadzer
u poduzecu. Obveza likvidatora je zavrsiti tekuce poslove, naplatiti potrazivanja poduzeca,
unovc¢iti preostalu imovinu 1 podmiriti vjerovnike. Uzimajuéi u obzir vrijeme potrebno za
okoncanje postupka likvidacije 1 troSkove likvidacijskog postupka koji mogu biti vrlo visoki,
likvidacija poduzeca je psiholoski najnepozeljnija opcija prijenosa/zavrSetka poslovanja za

vlasnika poduzeca. U slucaju odluke o likvidaciji poduzea savjetuje se potraziti savjet
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poreznog savjetnika. Trajanje likvidacije poduzec¢a ovisi o0 samom postupku u konkretnom

slu¢aju, najéesce trajanje postupka je oko godinu dana, a moguée je i duze.®

% Consider Your Exit Strategy When Starting Up*, Business Link, (03.05.2010.) raspoloZivo na:
http://www.businesslink.gov.uk/bdotg/action/detail?r.s=m&r.11=1073861225&r.Ic=en&r.13=1074039237 &r.I12=
1074400490&r.i=1075191784&type=RESOURCES&itemld=1074480630&r.t=RESOURCES
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4. PRIJENOS VLASNISTVA U RH

4.1. Znacaj prijenosa vlasniStva malih i srednjih poduzeca u EU

Europska komisija prepoznaje vaznost pitanja prijenosa poslovanja malih i1 srednjih poduzeca
od 1994. godine kada su kreirane prve preporuk za poboljSanje pravnog, fiskalnog i
administrativnog okruzenja za poduzeca koja prolaze kroz proces prijenosa poslovanja.
Europska komisija pocela je ukazivati na znacaj prijenosa poslovanja zbog velikog broja
poduzeca koja se neuspjesno suocavaju s ovim procesom, Sto se negativho odrazava na
vlasnike, zaposlenike, vjerovnike i okruzenje u kojem poduzeée posluje. U preporukama
Europske unije iz 1994. godine zemlje Clanice su, izmedu ostalog, pozvane na kreiranje
kampanja za povecanje svijesti, informiranje i edukaciju vlasnika poduzeéa kako bi se
potaknuo pravovremeni prijenos poslovanja, osiguranje financijskog i regulatornog okruzenja
za jednostavniji i brzi prijenos poslovanja, te prilagodbu poreznih propisa za prijenos

poslovanja na trecu osobu, s ciljem opstanka poduzeca i oCuvanja radnih mjesta.

U 1998. godini Europska komisija objavila je IzvjeSé¢e u kojem naglasava kako je jedan od
glavnih problema prilikom prijenosa poslovanja nedovoljna priprema vlasnika poduzeca, te da
se najcesce s procesom prijenosa zapocinje prekasno.U 2000. godini Europska komisija je
formirala grupu stru¢njaka za prijenos poslovanja koji prate implementaciju preporuka iz
1994. godine u zemljama ¢lanicama. Finalno izvjeS¢e grupe stru¢njaka ponovno pokazuje da
se preporuke iz 1994. godine usvajaju presporo te procjenjuju da ¢e se u prosjeku 25-40%
svih poduzec¢a u Europskoj uniji u sljede¢ih 10 godina suociti s pitanjem prijenosa poslovanja.
U 2005. godini, Europska unija pokrenula je opsezan politicki okvir za mala 1 srednja
poduzeca, u kojem je posebna paznja usmjerena na prijenos poslovanja. U Priopéenju
Europske komisije iz 2006. godine istaknuto je da tisu¢e zdravih malih 1 srednjih poduzeca
nestaje svake godine jer ne uspijevaju prevladati poteSkoce koje se javljaju prilikom prijenosa
poslovanja. ldentificirana su podru¢ja kojima ¢lanice trebaju dati viSe pozornosti: veca
politicka usmjerenost na prijenos poslovanja, osiguranje financijskih instrumenata za
olakSano preuzimanje poslovanja, podizanje svijesti o kompleksnosti procesa prijenosa
poslovanja, uspostavljanje transparentnog trziSta za kupoprodaju poduzecéa, te
pojednostavljenje poreznih politika za obiteljska poduzeca. Drzave ¢lanice Europske unije
pozvane su na uspostavljanje nacionalnih politika i programa za unapredenje navedenih

podrucja.
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U 2011. godini Europska unija donosi zakljuak koji ukazuje da provedba aktivnosti za
unapredenje kvalitete okruzenja za prijenos poslovanja napreduje, ali nedovoljno i presporo.
Drzave ¢lanice Europske unije pozvane su kreirati transparentna virtualna trzista za poduzeca
koja se prenose, osigurati edukaciju i podrsku kako bi se povecao broj uspjesno transferiranih
poduzeca, ukljucuju¢i kampanje za jacCanje svijesti o vaznosti pravovremene pripreme za
prijenos poslovanja. Europska komisija u 2011. godini pripremila je Studiju u kojoj detaljno
analizira politike zemalja ¢lanica EU usmjerene na poboljSanje kvalitete okruZenja za prijenos
poslovanja. Studija je ukazala na nedostatak sustavnog pracenja aktivnosti prijenosa
poslovanja, te nemogucnost usporedbe medu zemljama Clanicama zbog razliCite definicije
prijenosa poslovanja. Jedan od vaznih zakljucaka Studije je da pokretanje poduzeca, prijenos
poslovanja i likvidacija ne bi trebali biti promatrani odvojeno s fiskalnog, pravnog i
administrativnog aspekta, nego ih treba analizirati u integriranom okviru zivotnog ciklusa
poduzeca. U posljednjem izvjeS¢u Europske komisije iz 2013. godine koje po prvi put
ukljucuje 1 Hrvatsku, napravljena je detaljna procjena stanja u zemljama ¢lanicama Europske
unije te su identificirane smjernice za djelovanje nacionalnih resornih ministarstava i drugih

relevantnih institucija za kreiranje sustava podrske u procesu prijenosa poslovanja.

Na razini Europske unije od 2010. godine djeluje medunarodna neprofitna organizacija
TRANSEO - Europsko udruzenje za prijenos poslovanja malih i srednjih poduzec¢a (European
Association for SME Transfer) — koje poti¢e razvoj europskog trziSta i razmjenu najbolje
prakse medu stru¢njacima i organizacijama koje se bave prijenosom poslovanja malih 1
srednjih poduzec¢a. Cilj TRANSEO udruzenja je promicanje znaCaja pitanja prijenosa
poslovanja na regionalnoj, nacionalnoj i europskoj razini te sudjelovanje u projektima s ciljem
unapredenja kvalitete i podrSke u procesu prijenosa poslovanja na europskoj razini. Hrvatska

predstavnica u TRANSEO udruzenju od 2014. godine je CEPOR.*®

% Mezuli¢, Juric, P., Alpeza, M. (2017). : Izazovi prijenosa poslovanja u malim i srednjim poduze¢ima, CEPOR
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4.2. Znacaj prijenosa vlasniStva malih i srednjih poduzeé¢a u RH

Mala i srednja poduzeca predstavljaju vazan dio svakog gospodarstva. U gospodarstvu
Hrvatske mala 1 srednja poduze¢a imaju udio od 99,7%, zaposljavaju vise od dvije tre¢ine
svih zaposlenih u poslovnim subjektima u Hrvatskoj (69,2%), a u ukupnom prihodu sudjeluju
s 549%.%

Uvid u problematiku izlaska iz poduzetnicke aktivnosti u Hrvatskoj daju dva istrazivanja:
GEM - Global Entrepreneurship Monitor koje se u Hrvatskoj provodi od 2002. godine i

Business Transfer Barometar Hrvatska, istrazivanje iz 2015. godine.

GEM — Global Entrepreneurship Monitor najvece je svjetsko istrazivanje o poduzetniStvu
koje biljezi uzroke prekida poslovnih aktivnosti, te omogucéuje usporedbu medu 70 zemalja
koje sudjeluju u istrazivanju. Prema podacima GEM-a za Hrvatsku, priprema za business
transfer proces nije adekvatno provedena u 35% slucajeva iz razliCitih razloga. U 6,14%
slucajeva uzrok prekida poslovne aktivnosti poduzeéa u Hrvatskoj je odluka vlasnika o
realizaciji druge poslovne prilike, bez provedenog prijenosa poslovanja postoje¢eg poduzeca.
U 26,94% slucajeva osobni razlozi i incidentne situacije utjecale su na prekid poslovnih
aktivnosti i zatvaranje poduzeéa §to ukazuje na izostanak planiranja prijenosa poslovanja i
funkcioniranja poduzeca u sluc¢aju iznenadnih okolnosti. U 8,44% slucajeva povlaenje
vlasnika u mirovinu rezultiralo je gaSenjem poduzeca, Sto, takoder, moze ukazivati na
izostanak pravovremenog planiranja izlazne strategije vlasnika i transfera vlasni§tva u cilju
pronalaska rjeSenja za odrzivost poduzec¢a nakon umirovljenja vlasnika. U navedenim
slu¢ajevima zbog nepravovremene pripreme za prijenos poslovanja dolazi do prekida
poslovne aktivnosti poduzeca, a samim time i gubitka trziSne pozicije, gubitka radnih mjesta

te izostanka kapitalizacije ulozenog rada i sredstava u razvoj poduzeca za samog vlasnika.

Rezultati GEM istrazivanja, takoder, ukazuju na manji broj unaprijed planiranih izlaza iz
poslovne aktivnosti u Hrvatskoj u odnosu na primjerice Finsku (2,93% u Hrvatskoj nasuprot
14,79% u Finskoj) Sto ukazuje na potrebu provodenja aktivnosti usmjerenih na podizanje
svijesti vlasnika malih i srednjih poduzeca o vaznosti pravovremene pripreme za prijenos
vlasniS$tva, te na nerazvijenost ekosustava za transfer vlasniStva. Na slabu razvijenost
ekosustava za prijenos poslovanja u Hrvatskoj ukazuju i rezultati EU projekta BTAR —

Business Transfer Awareness Raising u kojem je napravljena usporedba ekosustava za

% Izvjes¢e o malim i srednjim poduze¢ima u Hrvatskoj — 2016. (2017). CEPOR — Centar za politiku razvoja
malih i srednjih poduzeca i poduzetniStva. Zagreb, 11-12.
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prijenos poslovanja u Hrvatskoj, Finskoj, Svedskoj, Francuskoj i Spanjolskoj. Poseban
nedostatak ekosustava u Hrvatskoj je nepostojanje posrednika za uspostavljanje kontakata
izmedu prodavatelja i potencijalnih kupaca malih i srednjih poduzec¢a.U cilju osvjestavanja o
znacaju problema transfera vlasnistva, CEPOR je 2015. proveo istrazivanje Business Transfer
Barometar kojim se omogucilo identifikaciju znacaja ovog problema u RH. To vise Sto ¢e
navedena problematika u RH u razdoblju koje dolazi biti sve aktualnija. Za hrvatski

poduzetnicki svijet to je potpuna novost buduci da se prvi put dogada u Hrvatskoj.

Na temelju provedenog istrazivanja utvrdeno je da udio poduzeéa Ciji vlasnici pripadaju
generaciji 55+, u ukupnom broju poduzeca u RH iznosi 31 %, da ta ista poduzeca imaju udio
od 16,1 % u ukupnom broju zaposlenih u pravnim subjektima, te udio od 18,9 % u ukupnom
prihodu koji ostvaruju poslovni subjekti u Hrvatskoj. Kokretno, poduzetnici stariji od 55
godina ozbiljno trebaju poceti planirati prijenos poslovanja. Medu tim su poduzetnicima
vlasnici oko 17000 malih i srednjih poduzeca osnovanih devedesetih godina proslog stoljeca.
Vecina tih poduzeca uspjesno posluje te trenutno zaposljava ¢ak 180 000 ljudi. Kada bi
neminovni bioloski odlazak te generacije poduzetnika rezultirao zatvaranjem poslovanja, bio
bi to ogroman udarac svakom, a pogotovo hrvatskom gospodarstvu. O tome koliki je to broj
ljudi koji u relativno kratkom vremenu mogu ostati bez zaposlenja, slikovito valja re¢i kako je

to kao da viSe od Cetiri Agrokora u Hrvatskoj stave klju¢ u bravu.

Generacijsku tranziciju prezivi samo trec¢ina obiteljskih biznisa. U Hrvatskoj je pocela velika
smjena jer osnivaci tvrtki zalaze u dob kada se razmis$lja o mirovini. Rezultati istraZivanja
pokazuju kako ¢e problem prijenosa poslovanja u Hrvatskoj u buducnosti biti dodatno
naglaSen zbog znacajnog broja transfera koji ¢e se dogoditi u poduze¢ima koja su osnivana
1990-ih godina, i za ¢ije vlasnike se, s obzirom na godine starosti, o¢ekuje povlacenje iz
biznisa.Preduvjet za razmisljanje o buducnosti poduzeca i procesu prijenosa poslovanja je
osvijeStenost vlasnika o neminovnosti promjene njihove uloge u upravljackoj 1 vlasnickoj
funkciji poduzeca. Prema rezultatima Barometra 32% vlasnika poduzeca starijih od 55 godina
ne smatra da ¢e se njihova uloga u poduzecu promijeniti u duzem vremenskom roku — vise od

10 godina (8%), dok ih 24% uopce ne razmislja o promjeni uloga u poduzecu.

30



Vazna karakteristika poduzeca u rukama generacije 55+ je da je vecina nastala 1990-ih godina
(76%), te da su njihovi vlasnici ujedno 1 osnivaci poduzeca u ¢ak 92% slucajeva, bez osobnog
iskustva sudjelovanja u business transfer procesu, i preuzimanju poduzeca od prethodne
generacije. Neposjedovanje vlastitog iskustva sudjelovanja u business transfer procesu, kao
jedna od karakteristika velike vec¢ine vlasnika malih i1 srednjih poduzeca starosti 55 i vise
godina, predstavlja otegotnu okolnost u provedbi procesa business transfera u Hrvatskoj.
Iskustvo - bilo dobro ili loSe - pomoglo bi vlasnicima u razumijevanju sloZzenosti procesa
business transfera i potaknulo ih na pravovremenu pripremu.Istrazivanje je pokazalo kako
97% vlasnika poduzeca ima djecu, ali samo 38% vlasnika ima ¢lana obitelji koji je uz njih

ukljucen u vlasnistvo ili upravljanje poduzeéem, $to ih, kategorizira kao obiteljsko poduzece.

ZnacCajan dio vlasnika poduzeéa koji su sudjelovali u Business Transfer Barometar
istrazivanju, a koji promi$ljaju o buduénosti poduzeéa nakon njihova povlacenja iz
upravljanja smatraju da ¢e poduzeée nastaviti s poslovanjem (65%), samo 6% smatra da Ce
poduzece biti prodano (Sto takoder znaci nastavak poslovanja), dok 17% smatra da ¢e se
poduzeée zatvoriti. U Europskoj Uniji udio prodanih poduzeéa nakon povlacenja vlasnika iz
poslovanja je gotovo 40%. Ovo ukazuje na znacajno manji udio vlasnika poduzeéa u
Hrvatskoj koji vide prodaju poduzeca kao mogucu strategiju izlaska iz poduzetnickog
pothvata u odnosu na poduzeca u Europskoj uniji. Rezultati istog istraZzivanja pokazuju i da je
relativno mali udio vlasnika poduzeéa koji razmisljaju o drugim opcijama izlaska iz pothvata
poput prodaje poduzeca, prijenosu upravljacke uloge na nekog od klju¢nih zaposlenika ili
angaziranje vanjskog menadzera. Prema istrazivanjima provedenim u EU samo 15-35%
poduzeca prenosi poslovanje na ¢lanove obitelji i nastavlja djelovati kao obiteljsko poduzece.
Visoka ocekivanja vlasnika poduzeca u Hrvatskoj o prenoSenju poslovanja na ¢lanove obitelji
odraz su, u velikoj mjeri, njihovih Zelja i vizije vezano uz buduénost poduzeca, koja se tek
trebaju suociti s realnim moguénostima - spremnosti Clanova obitelji na preuzimanje
poslovanja obiteljskog poduzeca ili sposobnosti i moguénosti vlasnika poduzeca za
pronalazak adekvatne osobe izvan kruga obitelji koja ¢e ih zamijeniti na upravljackoj i

vlasnickoj poziciji u poduzecu.

O zelji vlasnika da ih u vodenju poslovanja zamjene djeca govori i podatak Business Transfer
Barometar istrazivanja koji pokazuje da dvije trec¢ine vlasnika u vidu ima konkretnu osobu
koja ¢e ih zamijeniti nakon njihova povlacenja i to je u 73% slucajeva njihovo dijete, a tek u
16% slucajeva osoba koja nije €lan obitelji. Kao najpoZeljnije kvalitete nasljednika 82%

vlasnika navelo je kako ocCekuje da to bude osoba od povjerenja. Nadalje, 77% vlasnika
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Smatra pozeljnom karakteristikom otvorenost za ucenje, a 59% istice znacaj adekvatnog i
potrebnog obrazovanja za vodenje poduzeca. Zanimljivo je kako samo 14% vlasnika istice
vaznost prethodnog menadzerskog iskustva kao bitnu karakteristiku buduéeg nasljednika na
upravljackoj poziciji. Znacajan dio poduzetnika (22%) smatra kako je prijenos poslovanja
moguce provesti u razdoblju kra¢em od godine dana. Za pripremu i provedbu prijenosa
poslovanja potrebno je ipak nesto duze vrijeme, najées¢e 3-5 godina, ukljucujuéi vrijeme
potrebno za uvodenje nove osobe na upravljackoj funkciji poduzeca. Business Transfer
Barometar istrazivanje pokazalo je da samo 23% vlasnika gleda na business transfer proces
kao svoje potpuno povlacenje iz upravljanja poduzecem. Ostali svoju povezanost s
poduzeéem planiraju i dalje u vidu uloge savjetnika (44%), punog radnog vremena na nekoj

drugoj poziciji u poduzeéu (19%) ili nepunog radnog vremena (5%).%

Jedan od ¢estih razloga zbog kojih se vlasnici poduzeéa u potpunosti ne povlacée iz upravljanja
je briga za budu¢nost poduzeca u rukama novog menadzmenta, bilo da se radi o ¢lanovima
obitelji ili profesionalnom menadzeru, koja proizlazi iz nepovjerenja osnivaca poduzeca u
kapacitet ,,novog®“ menadzmenta za uspjesno upravljanje poduze¢em. Preduvjet uspjesnog
transfera na upravljackoj razini je dosljedno prenoSenje svih odgovornosti i obveza koje sa
sobom nosi upravljacka pozicija na osobu koja preuzima upravljanje poduzecem. Ukazivanje
povjerenja osniva¢a novom menadzeru vazan je temelj za izgradnju ugleda nove generacije
menadzmenta medu zaposlenicima, dobavlja¢ima, kupcima 1 drugim dionicima poduzeca. Iz
navedenih razloga vazno je da ,,ostanak* osnivaca u poduzecu i nakon prijenosa upravljacke
funkcije ne ograni¢ava novi menadZzment u preuzimanju odgovornosti i obveza u upravljanju

poduzeéem.

Takoder, jedan od razloga uobicajenih razloga nastavka djelovanja osnivaca poduzeca i
nakon prenosenja upravljacke funkcije u poduzecu je 1 briga vlasnika za vlastitu egzistenciju 1
kvalitetu zivota u mirovini, naro€ito u slucajevima kada se poduzece bez naknade prenosi na
sljedece generacije u obitelji. Dodatan pritisak na vlasnika moZe imati situacija u kojoj se u
upravljanje i1 vlasniStvo nad poduzeéem ne ukljucuju sva osnivaceva djeca, te postoje
oc¢ekivanja i Zelja za osiguravanjem adekvatne i ravnopravne financijske naknade za drugu
djecu 1 nasljednike. Upravo iz navedenih razloga Cesta praksa u zapadnoeuropskim zemljama
(npr. Belgija) je prodaja poduzeca djeci, umjesto prenoSenja vlasniStva nad poduzecem bez

naknade.

3 Alpeza, M., Grubisié, N., Mikrut, M. (2015.): Business Transfer Barometar Hrvatska, CEPOR
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http://www.cepor.hr/wp-content/uploads/2015/03/BUSINESS-TRANSFER-BAROMETAR-HR-web.pdf

Na taj nacin vlasnik poduzeca osigurava dodatna sredstva za zivot u mirovini. Takoder, nema
obvezu kompenzacije pravedne novcéane protuvrijednosti poklonjenog vlasni¢kog udjela u
poduzecu drugoj djeci koja nisu preuzela poslovanje obiteljskog poduzeca Povecava se i
odgovornost novog vlasnika poduzeca za uspjesno poslovanje 1 povrat ulozene investicije u
kupovinu poduzec¢a. Prodaja poduzeca djeci ¢esto podrazumijeva odredene ustupke u smislu
isplate dogovorene cijene poduzeca iz dobiti ostvarene u razdoblju od nekoliko iducih godina
i sl. Bez obzira radi i se o prodaji poduzeéa ili poklanjanju poslovnih udjela u poduzeéu
¢lanovima obitelji, vazna informacija za vlasnike poduzeca predstavljat ¢e procjenjena
vrijednost poduzeéa.38 Vazan preduvjet unapredenja sustava podrske u procesu transfera
vlasnistva u Hrvatskoj je ukljucenost resornog ministarstva, poduzetni¢kih potpornih
institucija te stru¢njaka koji po svojoj profesiji mogu pruziti savjetodavnu podrsku u tom

procesu.

%8 Mezuli¢, Juric, P., Alpeza, M. (2017.) : Izazovi prijenosa poslovanja u malim i srednjim poduze¢ima, CEPOR
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4.3.Usporedba sa uspjesnim europskim zemljama

Prema podacima FINAe za 2013. godinu, poduzeca ¢iji vlasnici spadaju u rizicnu skupinu s
aspekta business transfer procesa ostvarili su prihod od 115.715.452.383 HRK Ssto ¢ini gotovo
19% u ukupnom prihodu koji ostvaruju svi poslovni subjekti po zupanijama, a najveci udio u
prihodu ova poduzeca ostvaruju u Licko-senjskoj zupaniji (36%), Splitsko-dalmatinskoj
zupaniji (31,5%) 1 Medimurskoj Zupaniji (30,5%). S obzirom na znacajan udio neuspjesno
provedenih transfera vlasniStva u EU 1 znacajan utjecaj koji u hrvatskom gospodarstvu imaju
poduzeéa ¢iji vecinski vlasnici imaju 55 1 viSe godina starosti od velike je vaznosti dublje
analizirati na koji nacin se vlasnici poduzeca pripremaju za business transfer te koja vrsta

podrske im je potrebna za uspjesno provodenje ovog procesa.

Iznimno je teSko usporedivati Republiku Hrvatsku sa uspjesnim europskim zemljama, npr.
nekim razvijenim ¢lanicama EU. U istonavedenim zemljama dio poduzeca takoder propada,
ali tamo postoji razvijen sustav podrske i aktivnosti jacanja svijesti poduzetnika o vaznosti
pravovremene pripreme. Ponekad vlasnici poduzeca koji se blize mirovini postupno smanjuju
obujam poslovanja, zaposlenici napustaju poduzeée u potrazi za izazovnijim radnim

okruzenjem i na kraju likvidiraju poslovanje.

Ipak, zahvaljujuéi razli€¢itim mjerama, vecina poduzeca u EU se ipak spasi. Mjere ukljucuju
besplatne vaucere za koriStenje konzultantske pomo¢i u tom procesu, fi nancijske instrumente
(povoljne kredite i garancije) za one koji kupuju poduzeca ¢iji vlasnici odlaze u mirovinu,
naroCito ako su to zaposlenici poduzeca, certifi ciranje konzultanata koji se bave tim
podru¢jem kako bi se provjerila njihova kvaliteta 1 profesionalnost, uspostavljanje online
platformi za spajanje kupaca i prodavatelja poduzeca, edukaciju i promociju kupovine
poduzeca kao nacina zapocinjanja poduzetniCke karijere te konferencije na kojima se
uspostavljaju kontakti izmedu kupaca i prodavatelja poduzeca.Za razliku od RH, razvijene
zemlje imaju zaista dobru potporu drzavnih institucija i profesionalnih konzultanata koji

usluge nude na komercijalnoj osnovi, ali i uz drZzavnu subvenciju.

Jedan od najboljih primjera je Belgija. Na svaki euro za nove biznise jedan se euro ulaze u
odrzivost tvrtki. Ondje se subvencioniraju usluge specijaliziranih konzultanata za razlicite

aspekte prijenosa poslovanja. Postoje radionice za one koji zele kupiti poduzeca, konzultanti

34



koji spajaju kupce i prodavatelje, konferencije i slicni skupovi. Banke koje imaju financijske
proizvode za kupnju malih poduzeéa ulazu marketinska sredstva u obrazovanje vlasnika o

rizi¢nosti prijenosa poslovanja te pripremi za to.

U Francuskoj postoji mreza umirovljenih poduzetnika koja volonterski pruza savjete
poduzetncima u prijenosu vlasnistva. CEPOR — ovo istrazivanje pokazalo je da se i u
Hrvatskoj poduzetnici o toj temi Zele savjetovati s drugim poduzetnicima koji imaju takvo

iskustvo.

U Nizozemskoj Ministarstvo gospodarstva u suradnji s Komorom $alje pisma poduzetnicima
koji navrSe 55 godina, u kojima ih pozova da zatraze paket s informacijama o prijenosu
poslovanja koji sadrzava broSure te poziv na sudjelovanje u seminarima u organizaciji

Komore.

Talijanska gospodarska komora Milana kontinuirano informira mlade o moguénostima
preuzimanja ve¢ uhodanog poduzeca ¢iji vlasnik se planira povuéi u mirovinu. Organiziraju
se iradionice i treninzi na kojima se susre¢u mladi poduzetnici s vlasnicima poduzeca koji se

planiraju umiroviti.

Austrijska gospodarska komora subvencionira usluge neovisnih savjetnika koji pomazu

vlasniku poduzeca u pripremi poduzeca za prodaju.

Na podru¢ju cijele Europske unije djeluje viSe od 60 internetskih platformi Ciji je cilj
omoguciti uspostavljanje kontakta izmedu prodavatelja poduzeca i potencijalnog kupca. U
Finskoj nacionalna udruga poslodavaca jedan je od klju¢nih aktera koji, izmedu ostalog,
upravlja online platformom koja omogucuje spajanje kupaca 1 prodavatelja malih i srednjih
poduzeca. Profi 1i poduzeca koja su prezentirani na platformi nisu vidljivi, a u spajanju
posreduju ovlasteni konzultanti. Najveca takva platforma u Europi je NeXXt-Change, ¢iji je
glavni pokreta€ i izvor financiranja njemacka razvojna banka KfW. U belgijskoj pokrajini
Valoniji takvom platformom za spajanje kupaca i prodavatelja malih i srednjih poduzeca
upravlja Sowaccess, poseban odjel za prijenos poslovanja u sklopu njihove regionalne
agencije za mala i srednja poduzeca Sowalfin. Nazalost, nase institucije jo§ uvijek su vrlo
daleko od razmiSljanja o takvim uslugama i proizvodima za vlasnike malih i srednjih

poduzec’a.39

* Privredni vjesnik, (2012.): Veliki izazov za hrvatske poduzetnike, Privredni vjesnik, broj 4022
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Institucije koje su u svim navedenim razvijenim zemljama ukljuene aktivho u tu
problematiku su: ministarstva, komore, banke, poduzetnicke potporne institucije, lokalna
samouprava, agencije za mala i srednja poduzeca, sveucilista, razvojne banke i sl. Sve te
institucije postoje 1 kod nas, ali u tom podrucju ne poduzimaju gotovo nista. Mogle bi se
uvesti mjere koje bi bile stimulativne i potaknuti poduzetnike na planiranje i akciju, kao u
slucaju Belgije. Sadasnje mjere za poticanje samozaposljavanja su prilagodene onima koji

pokre¢u poduzece iz pocetka, a ne onima koji preuzimaju ve¢ uhodani biznis.

Druge zemlje s tradicijom poduzetniStva svjesne su rizika koji nosi prijenos vlasniStva.
Republika Hrvatska trebala bi po uzoru na druge zemlje EU $to prije formirati sustav potpore
1 provesti Unijine preporuke, te nebi smjela dozvoliti da se dogodi kriti¢an broj slucajeva
zatvaranja vrlo uspje$nih poduzeca zbog neodgovarajuce pripreme za transfer poslovanja.
Mozda se ¢ini nezamislivim da se u Hrvatskoj po¢ne radati praksa poput one u Nizozemskoj,
gdje poduzetnici s navSenih 55 godina na svoju adresu dobiju osnovne informacije o prijenosu
poslovanja i uputu kako proSiriti ta saznanja ili pak poput one u Francuskoj, gdje mreza
umirovljenih poduzetnika savjetuje aktivne kolege o transferu vlasnistva. Ali i u tim zemljama

takve inicijative rodile su se iz potrebe kakvu danas ima Hrvatska.
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5. ZAKLJUCAK

Pretpostavlja se da oko 50% zaposlenih u Republici Hrvatskoj radi u obiteljskim poduzeé¢ima
dok je u razvijenim zemljama svijeta taj postotak puno veci. Obiteljska poduzeéa imaju vaznu
ulogu u ukupnom BDP-u zemalja kao i u broju zaposlenih. No temeljni problem predstavlja
nedovoljno razvijena svijest o vaznosti transfera vlasniStva obiteljskih poduzeca. Uspjesnim
poslovanjem obiteljskog poduzeca kroz vrijeme, pitanje transfera vlasniStva postaje sve

vaznije.

Pitanje generacijskog transfera vlasniStva u obiteljskim poduzeé¢ima u Hrvatskoj je jo§ uvijek
tema o kojoj se malo, ili gotovo uopcée ne govori. U Hrvatskoj ima malo primjera dobre
prakse uspjesnih transfera, a prisutan je i nedostatak edukativnih programa i stru¢njaka.
Kompleksnost procesa transfera dodatno je pojacana c¢injenicom da vecina vlasnika
obiteljskih poduzeca u Hrvatskoj nema osobno iskustvo nasljedivanja poduzeca od prethodnih
generacija. Malo ih je svjesno ¢injenice da nasljedivanje unutar obitelji predstavlja samo
jednu od mogucénosti (iako vecéina osnivaca to prizeljkuje). U razvijenim zemljama sve je
prisutniji trend prenoSenja upravljacke funkcije na profesionalne managere koji nisu ¢lanovi
obitelji zbog sve manje zelje ¢lanova obitelji (kéeri / sinova) za uklju¢ivanje u posao. Druge
moguénosti su transfer vlasniStva nad poduzeéem drugoj osobi (prodaja neobiteljskom

managementu ili zaposleniku), prodaja osobama izvan poduzeéa, preuzimanje, spajanje.

I u Hrvatskoj je, poput Finske 1 drugih zemalja koje su svjesne znacaja obiteljskih poduzeca u
gospodarstvu  zemlje poduzele odredene korake, potrebno wusmjeriti paZznju svih
zainteresiranih strana na stvaranje preduvjeta za osiguranje kontinuiteta poslovanja poduzeca
koja su u obiteljskom vlasnistvu. Tranzicija vlasniStva nad obiteljskim poduzecima ne smije
ugroziti kontinuitet uspjeS$nih poslovnih aktivnosti jer se na taj nacin dovodi u pitanje
zaposlenost 1 gospodarstvo te stabilnost pojedinih regija, posto obiteljska poduzeca zbog svog
pretezito lokalnog regionalnog karaktera cesto predstavljaju pokreta¢ regionalnog

gospodarskog razvoja.

Nepravovremeno planiranje transfera poslovanja i nepripremljenost na generacijsku tranziciju
u buduénosti ¢e zasigurno predstavljati jedne od krucijalnih problema gospodarstava,
pogotovo jer dovode u pitanje odrzivost radnih mjesta $to predstavlja problem za nacionalne

ekonomije.
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SAZETAK

Transfer vlasniStva je kriti¢na faza koju velik broj poduzeca ne uspijeva prebroditi. Obiteljska
poduzeca su vrlo ranjiva prilikom prijenosa vlasniStva. O tome nam slikovito govori pojam da
samo 30% obiteljskih poduzeca uspjesno obavi transfer vlasniStva na drugu generaciju, a 0ko
10% na trecu. Ovakva Cinjenica ne iznenaduje kada znamo da se vrlo mali broj zemalja u
svijetu s ozbiljnos¢u pokusSava uhvatiti u kostac s problemom. Pozitivan primjer nalazimo u
skandinavskim zemljama, osobito Finskoj koja je kreirala c¢itav lanac aktivnosti kojima
pomazu obiteljskim tvrtkama da prevladaju kriticne trenutke prijenosa vlasniStva. Osim
treninga koje vode profesionalci i struénjaci na tom podru¢ju, Ministarstvo trgovine i
industrije Finske nudi i ¢itav niz sponzoriranih programa za obiteljsko poduzetniStvo. Neki od
njih su program mentorstva, specijalizirani razvojni programi za sljede¢u generaciju kreirani
po mjeri poduzetnika, a u planu je i formiranje virtualnog sajma za poduzeca koja traze novog

vlasnika.

U Hrvatskoj, potpora obiteljskim poduzetnicima svodi se na ograni¢ene oblike ¢vrste potpore
u vidu kreditnih linija. Usporedbe radi, programi transfera vlasnistva u zemljama koje imaju
razradeni sustavo potpore obiteljskom poduzetnistvu traju od 3 - 5 godina. U tom
vremenskom razdoblju, savjetnici u suradnji sa poduzetnikom i ostalim sudionicima koji su
takoder zahvaceni problemom, obavljaju analizu, te razmatraju sve opcije izlaska: transfer
vlasni$tva unutar obitelji na sljede¢u generaciju, prodaja poduzeca izvan kruga obitelji, ili
dobrovoljna likvidacija poduzeca. Iako je u teoriji svaka od opcija najéeS¢e moguca za svakog
vlasnika obiteljskog poduzeca, prva se pokazala daleko najpoZeljnijom. Pravovremeno
planiranje prijenosa vlasniStva na generacije koje dolaze jedna je od najbitnijih stavki
nasljedivanja obiteljskih tvrtki 1 predstavlja kriticno podru¢je za uspjeh u prezivljavanju

obiteljskih poduzeca.

Kljuéne rijeci: transfer vlasniStva, nasljedivanje, obiteljska poduzeca
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SUMMARY

Transfer of ownership is a critical phase that many companies fail to overcome. Family
businesses are very vulnerable during ownership transfer. This is illustrated by the notion that
only 30% of family businesses successfully transfer ownership to the second generation and
about 10% to third. This fact is not surprising when we know that barely few countries in the
world are seriously trying to catch up with the problem A positive example is found in
Scandinavian countries, specially Finland, which has created a whole series of activities that
help family businesses overcome critical moments of ownership transfer. In addition to
training of experts and experts in the field, the Ministry of Trade and Industry of Finland
offers a full range of sponsored programs for family entrepreneurship. Some of them are a
mentoring program, specialized development programs for the next generation adapted to

entrepreneurship, and also the creation of a virtual fair for companies seeking a new owner.

In Croatia, support to family businesses is depending on limited forms of solid support in the
form of credit lines. For comparison, ownership transfer programs in countries with a
sophisticated support system for family business last for 3 to 5 years. During this time,
counselors, in co-operation with entrepreneurs and other members who are also affected by
the problem, are analysing and considering all outgoing options: conduct an transferring
family ownership to the next generation, sales of non-family businesses, or voluntary
liquidation of the company. Though, in theory each of the options is probably possible for any
family business owner, the first proved to be the most desirable. Timely planning of
ownership transfer over the coming generations is one of the most important inheritance items

for family businesses and is a critical area for success in surviving family businesses.

Key words: ownership transfer, succession, family businesses
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