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Sazetak

Cilj rada je predstaviti pristup, aspekte i rezultate analize trziSta u kontekstu procesa planiranja
investicijskog projekta te simulirati njihovu primjenu na primjeru. Teorijski dio rada ukljuCuje
odredenje pristupa analizi trZista, konceptualnu razradu analize potraznje, analizu
konkurencije, analizu i procjene moguéeg plasmana i plana prodaje te analizu nabave.
Aplikativan dio rada inkorporira implementaciju analize trZidta, odnosno operacionalizaciju iste
u kontekstu teorijskih razradenih koncepata iste na primjeru. Osim opc¢ih znanstvenih metoda,
u radu se, napose u aplikativnom dijelu, primjenjuju odabrani postupci, odnosno metode
kvalitativne i kvantitativne analize. Za potrebe izrade rada konzultirana je znanstvena i stru¢na

literatura podrucja, te raspoloZivi relevantni primarni i sekundarni podaci.

Kljuéne rije€i: analiza trziSta, analiza potraznje, analiza konkurencije, analiza trzista nabave,
proces planiranja, investicijski projekt, djelatnost socijalne skrbi sa smjestajem za starije osobe

i osobe s invaliditetom
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1. Uvod

1.1. Predmet i cilj rada

Predmet ovog zavrSnog rada je analiza trzista u kontekstu procesa planiranja
investicijskog projekta na primjeru djelatnosti socijalne skrbi sa smjestajem za starije osobe i
osobe s invaliditetom (NKD 2007: 87.30). Cilj rada je teorijski razraditi i objasniti osnovne
pojmove vezane za analizu trzista kao glavnu polaznu toCku za realizaciju investicijskog
projekta te istu provesti i prikazati na primjeru djelatnosti socijalne skrbi sa smjestajem za

starije osobe i osobe s invaliditetom u Republicu Hrvatsko;.

1.2. lzvor podataka i metode

Za izradu ovog rada koriSteni su sekundarni izvori podataka; struCna i znanstvena
literatura za izradu prvih sedam poglavlja rada te zakoni, pravilnici, javno dostupni podaci s
Interneta te baze podataka Financijske agencije za izradu osmog poglavlja rada. Takoder, za
izradu osmog poglavlja rada, koridtene su sljedece metode; vremenska analiza prikupljenih

podataka te statisticko-matemati¢ka analiza podataka uz pomo¢ Excel alata.

1.3. Struktura i sadrzaj rada

Rad se sastoji od devet poglavlja, Uvod donosi osvrt na predmet i cilj rada, strukturu
rada, te izvore podataka i metode. U drugom poglavlju objasnjen je teoretski dio pristupa
analizi trzista, utreCem se poglavlju analizira potraznja na prodajnom trzistu, dok je u Cetvrtom
poglavlju naglasak stavljen na analizu konkurencije. U petom i Sestom poglavlju obraduje se
mogucnost plasmana te se analizira trziSte nabave, a u sedmom poglavlju su objasnjeni
rezultati analize. Osmo i deveto poglavlje odnose se na analizu trzista na primjeru djelatnosti

socijalne skrbi sa smjestajem za starije osobe i osobe s invaliditetom te zakljucak.



2. Pristup analizi trzista

Poglavlje daje uvid u pojam trziSta, okvir analize trzista, trziSnu orijentaciju, temeljne
pojmove analize trziSta, odredenje investicijskih projekata s obzirom na analizu trzista, analize

trziSta u predinvesticijskoj i investicijskoj studiji, vr.emenski horizont te sadrzaj analize trzista.

2.1 Pojam trzista

TrziSte je pojam koji ima mnogo razli¢itih definicija, neke od njih govore da je trziste
mjesto ili podru€je na kojem se pojavljuju ponuda i potraznja dok druge taj pojam osporavaju i
tvrde kako je trziste mehanizam to jest odnos ponude i potraznje. U nastavku su navedene

neke od definicija.

»1rziste je skup kupaca i prodavatelja koji putem stvarnih ili potencijalnih medusobnih

djelovanja odreduju cijenu proizvoda ili skupine proizvoda.” [Pindyck, Rubinfeld, 2005, str. 7]

.Geografsko podrucje na kojem se pojavljuju ponuda i potraznja nekog proizvoda“
[Bendekovic et al., 2007, str. 83]

»11Ziste moZzemo definirati kao ,mehanizam® razmjene roba ili kao skup veza i odnosa

izmedu subjekata ponude i subjekata potraznje.“ [Medi¢, 2002, str. 80]

ZanemarivSi nesuglasice u odredenju trzista u terminima mjesta ili mehanizma, svi
autori slazu se da trziSte zapravo €ine ponuda i potraznja za nekim proizvodom ili uslugom te
da se njihovim susretanjem formiraju cijene proizvoda i usluga. Naravno na ponudu i potraznju
utjeCu mnogi ¢imbenici poput geografskog podrudja, vrsi li se kupoprodaja putem interneta ili
uzivo, vrijeme, politiCka i ekonomska situacija u drzavi i svijetu i niz drugih ¢imbenika. 1z tog
razloga jasno je zasto je potrebno analizirati trziSte. Jedino stvarno razumijevanje znacajki
ponude i potraznje moze poduzetniku pomoci pri odredivanju plasmana i cijena svojih

proizvoda $to je klju€an korak u izgradnji uspjeSnog i odrzivog poslovanja.

2.2 Okvir analize trzista

Prilikom pokretanja investicijskog projekta poduzetnik mora biti svjestan vaznosti
marketinga te odabrati marketinski koncept kojeg ¢e implementirati u svoje poslovanje.
Nadalje, kako bi uspjeSno odredio marketinski koncept mora dobro poznavati mikro i makro

okruzenje svog poduzeca.



2.2.1. Mikro okruzenje

Mikro okruzenje Cine dobavljaci, kupci, konkurenti, javnost te posrednici. Svatko od njih
ima velik utjecaj na poslovanje poduzeéa te je poduzeéu u interesu stvoriti dobre odnose sa
svakim od njih. Kako bi poduzeée u tome uspjelo, mora poznavati njihove interese te znati

kako na njih utjecati tako da stvori korist za obje strane.

DobavljaCi utjeCu na poduzece brzinom svoje isporuke, sklopljenim ugovorima,
cijenama robe, rabatima na danu robu, ali i neformalnim komponentama poput nacina
ugovaranja cijene i koli¢ine robe, tolerancije na odredene propuste ili prepreke te opéenito

vrstom odnosa koje s poduzeéem kroz poslovanje stvaraju.

Kupci u 21. stolje¢u imaju najveci utjecaj na poslovanje poduzec¢a. Oni zapravo
odreduju cijene proizvoda i njihovim Zeljama i potrebama se poduzece treba pokoravati ako

kupca Zeli zadrzati.

Takoder, tu su i konkurenti koji svakog dana teze tome da budu bolji od svih ostalih

poduzeca, vodeci ,rat* niskim cijenama, kvalitetnijim proizvodima i naprednijim uslugama.

U mikro okruZenju javljaju se i posrednici koji su od iznimne vaznosti za poduzece jer

sudjeluju u stvaranju vrijednosti proizvoda ili usluge na trzistu.

Ne smije se zaboraviti spomenuti javnost odnosno drustvo u kojem poduzece posluje.
U tom segmentu do izrazaja dolazi vaznost druStveno odgovornog marketinga koji se
manifestira kroz razne oblike poput zelenog marketinga, marketinga opce dobrobiti,
marketinSke etike i konzumerizma na koje poduzetnik takoder treba misliti prilikom kreiranja

marketin§kog koncepta.. [Oxford, bez dat.]

2.2.2. Makro okruzenje

Kod makro okruzenja u obzir se uzimaju vanjske snage koje imaju utjecaj na poduzece.
Te snage uglavnhom se oznaCavaju PESTLE kraticom, a ukljuuju politicke, ekonomske,
socijalne i demografske, tehnoloske, pravne i prirodne snage. Kod analize trziSta bitno je da
poduzetnik prepozna grupe ljudi koje ¢e kupovati njegov proizvod ili uslugu. Te grupe ljudi
okarakterizirane su socijalnim i demografskim znaCajkama poput dobi, spola, religije,
obrazovanja, nacionalnosti, rase, seksualne orijentacije, imovinskog stanja te mnogim drugim
znacajkama. Kako bi poduzetnik uspjesno lansirao proizvod na trziste, bitno je da prepoznaje
vaznost upravo tih demografskih znacajki i da njima prilagodi proizvod. Nadalje, znacajan
utjecaj na poduzece imaju ekonomski, pravni i politicki okvir koji na mnogo nacin ograni¢avaju
njegovo poslovanje, odnosno prisiljavaju ga da se prilagodi razli€itim situacijama, trziSnim

zahtjevima i promjenama te da postuje dane zakone i propise. Osim $to ponekad ograniava,



drzava svojim djelovanjem &esto i pomaZe poslovnim subjektima kroz razne intervencije na
trzistu u vidu razliitih poticaja te regulacijom trziSta kojom se trudi omoguditi Sto
transparentnije poslovanje i pravednije uvjete na trZistu. Osim navedenog, poslovanje
poduzeca uvjetovano je i tehnoloskim promjenama. Kako bi poduzece bilo konkurentno, mora
pratiti razvoj tehnologije te implementirati nova tehnoloSka rjeSenja kako bi Sto bolje moglo
pratiti zahtjeve potro8aca, ali i dugoro¢no smanijiti trodkove te stvoriti efikasniji poslovni sustav.
Takoder, poduze¢e mora imati na umu i ograni€enja od strane prirode i okolisa. Naime,
prirodnih neobnovljivih resursa sve je manje te bi svako poduzeée moralo voditi brigu o tome
da optimalno alocira svoje resurse. Usto, vrlo je vazno da poduzecée ostavlja $to manji ugljicni
otisak, odnosno da svede ispustanje toksi¢nih tvari na minimum. Osim $to je to prijeko
potrebno zbog o€uvanja samog okolisa, ali i buduéeg poslovanja poduzeéa, brinuci o okoliSu
poduzece stvara pozitivhu sliku o sebi u javnosti Sto dovodi do posljednjeg Cinitelja makro
okruzenja — socijalnog faktora. Socijalni Cinitelji zapravo odreduju poduzecu sto je prihvatljivo,
a Sto nije i kako da se poduzece ponaSa i kakve proizvode da kreira, a da pritom ne prekrsi

nijednu drustvenu normu. [Dobrini¢, Gregurec, 2016]

Svi ovi Cinitelji €ine okolinu poduzeca, njih poduzetnik mora dobro poznavati i uzeti u
obzir prilikom analiziranja trzista kako bi $to bolje moglo spoznati potrebe potrosaca, ali i stvoriti
pozitivnu sliku o sebi u javnosti postujuci sve postojeCe vrijednosti i okvire. No, postoje i
situacije u kojima nije jedina opcija prilagodavanje zahtjevima potroSaca, vec poticanje
potroSackih Zelja i potreba kreiranjem proizvoda i usluga kojima kupci ne¢e modi reci ne. Takav

scenarij jedino je mogué ako poduzetnik zaista poznaje i razumije okolinu u kojoj posluje.

2.3.TrziSna orijentacija projekta

Kako bi investicijski projekt bio uspjeSan mora biti ekonomski, odnosno trziSno
efikasan. Svaki projekt ima svoju orijentaciju, koja moze biti socijalna, trzidna ili mjeSovita, no
da bi mogao ostvariti cilj zbog kojeg postoji, mora ostvarivati odredenu ekonomsku efikasnost.
Najbolji primjer te teze je socijalno poduzecée Cija je svrha osnivanja poboljSanje odredene
socijalne situacije poput zaposljavanja marginaliziranih skupina ljudi ili stvaranje proizvoda i
usluga za osobe s odredenim poteskoc¢ama. lako takvo poduzecée ne tezi ostvarivanju profita,
pozeljino je da barem ostvaruje prihode jednake rashodima kako bi se moglo financirati i
dugorocCno nastaviti sa svojim poslovanjem. Kada socijalno poduzece ne ostvaruje dovoljne
prihode njegova ucinkovitost dovodi se u pitanje jer bez dovoljnih sredstava ne moze obavljati
svoju druStvenu ulogu dok kod obratne situacije, kod poduzeca koje je iskljuCivo profitno
orijentirano, njegova efikasnost je zadovoljavaju¢a ako ostvaruje dovoljno prihoda bez obzira

na to $to ni na koji nacin ne pridonosi drustvenoj dobrobiti. Nadalje, da bi poduzece ostvarilo



odredene prihode potrebno je da dobro poznaje potrebe i Zelje potrodaca te ograni¢avajuce
uvjete trziSta, odnosno da projekt bude trZiSno orijentiran. Kada se govori o trziSnoj orijentaciji
projekta razlikuje se pojmovi u uzem i Sirem smislu. Prema Bendekovicu, ,pod pojmom trZidne
orijentacije projekta u uZem smislu moZzemo smatrati aktivnosti vezane uz prodaju outputa
projekta odnosno nabavu potrebnih inputa na trzistu.“ [Bendekovi¢ et al., 2007, str. 86 i
Kedmenec, 2022.]

U Sirem smislu, govori se o trajnom ostvarivanju ravnoteze izmedu ciljeva i Cinitelja
proizvodnje s jedne strane i prilika na trziStu s druge strane. TrziSnu orijentaciju €ine trziSna
strategija, trziSne aktivnosti i trziSne mjere. TrziSna strategija identificira glavne trzisne ciljeve
i pomocne trzisne ciljeve te odreduje nacin ostvarivanja postavljenih ciljeva. TrziSne aktivnosti
uskladuju proizvod s njegovom cijenom i distribucijskim sustavom te sluZze kao polaziSna toCka
za odredivanje troskova i prihoda investicijskog projekta. TrziSne mjere sluze za osiguravanje
preduvjeta vaznih za nabavu inputa i prodaju outputa te omogucuju optimalno odvijanje
projekta. [Bendekovi¢ et al., 2007]

2.4. Temeljni pojmovi i operativni ciljevi analize trzista

Analiza trzista predstavlja istrazivanje kojim se prikupljaju informacije o trzistu
relevantnom za projekt, te se fokus stavlja na trziSne Cinitelje koji imaju utjecaj na oblikovanje
ponude i potraznje u odredenom vremenskom razdoblju i na odredenom mjestu. Analizu trzista
vazno je provesti za svaki investicijski projekt i to na poCetku njegova planiranja kako bi se
Zelje potroSaca pravodobno i kontinuirano mogle implementirati u sam projekt i time povecati
efikasnost, ali i konkurentnost. Analiza trziSta sastoji se od viSe dijelova: analize potraznje,
analize konkurencije, analize i procjene plasmana i analize trziSta nabave, te od Cetiriju

kategorija — potraznje, ponude, plasmana i nabave. [Bendekovic¢ et al., 2007]

Potraznja predstavlja koliCinu dobara i usluga koje su kupci spremni kupiti pri svakoj
pojedinoj cijeni. Na potraznju utjeCu Cinitelji poput prosjecnog dohotka, cijene povezanih
dobara, odnosno supstituta i komplementa, zatim veli€ina trzista, ukusi i preferencije potroSaca
te posebni utjecaji. Na slici dolje prikazana je krivulja potraznje to jest odnos cijene i koli€ine
dobara te govori da su kupci spremni kupiti veéu koli€inu proizvoda pri niZoj cijeni i obratno,

pri viS§im cijenama kupci ¢e kupiti manju koli€inu proizvoda.[Medi¢, Polovina, 2002]
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Slika 1: Krivulja potraznje

[Izvor: Investopedia, Dostupno na: https://www.investopedia.com/ (Pristupljeno 25. 4.
2022.)]

Ponuda, s druge strane, predstavlja koli€¢inu dobara koju su proizvodaci voljni prodati
pri svakoj pojedinoj cijeni. Na ponudu utje€u faktori kao $to su troSkovi proizvodnje, cijene
povezanih dobara, politika drzave te posebni utjecaji. Ponudaci su spremni nuditi vece koli€ine
dobara pri viSim cijenama, a to prikazuje i krivulja ponude $to je vidljivo na slici dolje. [Medic,
Polovina, 2002]
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Slika 2: Krivulja ponude

[Izvor: Quora, Dostupno na: https://www.quora.com/ (Pristuplieno 25. 4. 2022.)]
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Analizom ponude i potraZznje, moze se zakljuciti postoji li na trziStu ravnoteza izmedu
ponude i potraznje ili postoji neravnoteza uzrokovana viskom ponude ili potraznje. Na temelju

te spoznaje odreduje se plasman dobara i odreduje koli¢ina nabave inputa.

Pod plasmanom misli se na koli€inu proizvoda koju bi kupci potencijalno bili voljni kupiti,
odnosno koli¢ina proizvoda koja bi se mogla prodati pri odredenoj cijeni na odredenom trzistu.
[Bendekovic et al., 2007]

Vrlo je bitno znati odrediti koliinu proizvoda koja se moze plasirati na trziste, a da bi
se to moglo odrediti potrebno je dobro poznavati ponudu na trziStu kao i zahtjeve kupaca.
Spoznati zahtjeve kupaca moguce je kroz pracenje ponaSanja potroSaca, odnosnho kroz
utvrdivanje njihovih preferencija, budzeta te njihovih dosadasnjih izbora. Navedeno je moguce
realizirati kroz analizu trziSne koSare potroSaca koja daje informacije o koli¢inama jedne ili viSe
razli¢itih roba koje kupac kupuje svaki mjesec. Naravno, treba imati na umu da ova metoda
nije jednostavna za provesti i da ne daje najto¢nije rezultate, no moze pomoéi pri odredivanju

okvirnog plasmana. [Pindyck, Rubinfled, 2005]

Nabava predstavlja koli€inu inputa koje investicijski projekt treba za izvedbu projekta i
njegovo provodenje. Takoder, moZe se reci da je mogucénost nabave predstavljena razlikom

izmedu potraznje i ponude za potrebnim inputima na trzistu nabave. [Bendekovic¢ et al., 2007]

Cilj analize trzita je predvidjeti opseg plasmana proizvoda koji se utvrduje u koli¢inskim
pokazateljima i prodajnim jedini¢nim cijenama i u sadasnjem i buduéem vremenu. Nadalje,
analiza trZista mora predvidjeti i jediniCne prodajne cijene proizvoda koje se utvrduju kao stalne
cijene iz razdoblja planiranja investicijskog projekta, odnosno ne ukljuCuju utjecaj inflacije na

cijene. [Bendekovi¢ et al., 2007]

Razlog zbog kojeg se utjecaj inflacije ne uzima u obzir je €injenica da inflacija dovodi
do porasta svih cijena pa ne utje€e na odnos prihoda i rashoda to jest troskova, takoder inflacija
je posljedica raznih ekonomskih, politickih i drustvenih dogadaja koji se ne daju predvidijeti,

poput pandemije Covid-19 virusa i rata u Ukrajini.

Takoder, analiza trziSta mora predvidjeti i opseg nabave inputa koji se utvrduje u
koli€inskim jedinicama na temelju rezultata tehnolosko-tehnicke analize koja uklju€uje izbor
tehnologije, plan proizvodnje, pripremu zemljiSta i mnoge druge aktivnosti. Posljednji kljuCan
cilj analize trziSta je predvidjeti jedinicne nabavne cijene koje se utvrduju, kao i jedinicne
prodajne cijene proizvoda, kao stalne cijene iz vremena planiranja investicijskog projekta.
Analiza trziSta od iznimne je vaznosti za oblikovanje investicijskog porijekla u samom pocetku,
za oblikovanje marketinSke strategije te sluzi kao polaziSte za dodatna istrazivanja i rjeSavanje

problema u budu¢em poslovanju. [Bendekovi¢ et al., 2007]



2.5. Investicijski projekti s obzirom na analizu trziSta

Kao Sto je netom spomenuto, svaki investicijski projekt zahtjeva analizu trzista, no
analiza trziSta razlikuje se od projekta do projekta. Na analizu trziSta utje€u mnogi faktori i
situacije. Na primjer, analiza trZidta za investicijske projekte s proizvodima za nepoznatog
kupca mora biti vrlo detaljna, sveobuhvatna i unaprijed kvalitetno razradena i isplanirana. S
druge strane, investicijski projekti za poznatog kupca ne zahtijevaju tako duboku i detaljnu
analizu trziSta iz razloga Sto je kupac poznat i poznata je potraZznja za proizvodima te je

uglavnom vec i koli€inski i cjenovno odredena. [Bendekovic et al., 2007]

Nadalje, moguée je odrediti opseg analize trziSta s obzirom namjenu proizvoda.
Shodno tome, razlikuje se analiza trziSta proizvode krajnje potroSnje i analiza trzista proizvoda
reprodukcijske potro$nje. Kod analize trzista proizvoda krajnje potrosnje treba voditi brigu o
viSe Cinitelja, poput demografskih i geografskih karakteristika drustva, veli¢ine dohotka,
potreba i Zelja kupaca itd. Na analizu trzista proizvoda reprodukcijske potrosnje utjeCe manje
Cinitelja, ali su ti Cinitelji viSe vezani uz politiku, opce stanje gospodarstva, tehnoloski napredak
te situaciju na trzistu. Na te Cinitelje teze je utjecati tako da analizu trzista i proizvoda krajnje i
reprodukcijske potrosnje treba provesti dubinski i uzeti u obzir sve Cinitelje, pa ¢ak i one s
malim utjecajem jer se nikada sa sigurnoS¢u ne mozZe znati $to se moze promijeniti.
[Bendekovic et al., 2007]

Na analizu trzisSta utjeCe i vrsta investicijskih projekata s obzirom na to radi li se o
investicijskim projektima za proizvodnju novih proizvoda, investicijskim projektima za razvoj
postojeéih proizvoda ili investicijskim projektima za povecanje outputa postojecih proizvoda.
Razumno, za investicijske projekte za proizvodnju novih proizvoda potrebno je provesti
detaljnu i dubinsku analizu jer ne postoje dostatni podaci o potraznji, potencijalnim kupcima ni
plasmanu. Kod analize trzista investicijskih projekata za razvoj postoje¢ih proizvoda, nije
potrebno provoditi dubinsku analizu jer projektant ve¢ raspolaze vecinom potrebnih
informacija. Isto vrijedi i za investicijske projekte za povecanje outputa postojecih proizvoda.
[Bendekovic et al., 2007]

2.6. Analiza trzisSta u predinvesticijskoj i investicijskoj studiji

Planiranje projekta sastoji se od Cetiri glavne faze; pripreme, ocjene, izvedbe i
poslovanja projekta. Da bi projekt bio funkcionalan i profitabilan, vazno je da se analiza trziSta

provodi u svim navedenim fazama.

Prilikom planiranja investicijskog projekta, analiza trzista provodi se na dvije razine, za

potrebe predinvetsicijske i investicijske studije. Predinvesticijska studija se uglavnom temelji
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na sekundarnim izvorima informacija te analizira nekoliko alternativa izvodenja projekta i
izabire optimalnu alternativu koja je zapravo investicijska ideja koja ¢e se detaljnije razradivati
u Investicijskoj studiji. Kod Investicijske studije temeljni podaci dobiveni u predinvesticijskoj
studiji se detaljnije analiziraju te za razliku od predinvesticijske studije, koja analizira samo
trziSne aktivnosti, analizira i trziSne mjere. (,Projekt jednako razvoj d.o.o0.[P.J.R Consulting]",
21.07.2020. i Bendekovi¢ et al. 2007)

2.7. Vremenski horizont u analizi trziSta

Kod analize trziSta razlikuju se dva razdoblja; prodlo i sadasnje te buduce razdoblje.
Analiza trzista u proSlom razdoblju sluzi za upoznavanje odnosa ponude i potraznje te
uoCavanje odredenih pravila i obrazaca na trziStu poput politickih utjecaja, pona$anja
potroSaca i sl. Kako bi analiza trziSta u proSlosti dala korisne informacije za pripremu
investicijskog projekta, analizirano razdoblje mora biti sto duze kako bi se otklonili utjecaji
nerelevantnih ¢imbenika. [Bendekovic et al., 2007]

Analiza trziSta u buducnosti s druge strane daje procjene o koli€ini i jedini€noj cijeni
nabave i plasmana te predvida moguée prihode i djelomi¢ne rashode poslovanja investicijskog
projekta. Duzina vremenskog razdoblja za analizu trziSta u buduénosti ovisi o mogucénostima
predvidanja koji ovise o faktorima poput stupnja konkurencije i vjerojatnosti pojave supstituta.
Kod pojave velikog broja konkurenata ili pojave jakog konkurenta odnosno pojave supstituta,
mogucnost predvidanja je manja te vremensko razdoblje analize trZiSta u buducnosti treba biti

krace jer bi se u suprotnom doslo do krivih rezultata. [Bendekovi¢ et al., 2007]

2.8. Sadrzaj analize trzista

Analiza trzista kao cjelina moze se podijeliti na tri temeljna dijela:

1. Analizu trzista prodaje s analizom i procjenom potraznje, ponude i plasmana,
2. Analizu trziSta nabave s analizom i procjenom potroSnje, ponude i nabave, te
3. SaZetak rezultata analize trzista.

U svakom dijelu postoje razliCite analitiCke aktivnosti poput utvrdivanja vremenskog
horizonta istrazivanja, izbora i prikupljanja informacija, izbora i primjena metoda analize te

prikaza i tumacenja rezultata istrazivanja. [Bendekovic et al., 2007]



3. Analiza potraznje na prodajnom trzistu

Poglavlje uklju€uje definiranje polaznog modela analize, sadrzaja analize, izbora metoda

za analizu potraznje na prodajnom trzistu, te analizu i procjenu potraznje.

3.1. Polazni model analize

Kako bi se previdjela buduéa potraznja za proizvodom investicijskog projekta potrebno
je provesti analizu potraznje na trziStu prodaje. Svrha provodenja analize potraznje je da se
priblizno pokusa utvrditi koli€ina proizvoda koju ¢e kupci kupovati te cijena koju ¢e htjeti za taj
proizvod platiti. U obzir treba uzeti brojne znaéajke poput osobina i ponaSanja kupaca,
prostornog razmjestaja potraznje, mogucéih prodajnih cijena te veli€ine i strukture potraznje

tijekom analiziranog razdoblja.

Navedene znacajke €ine ulazne podatke za analizu potraznje te nakon §to se obrade
i provjere, na temelju njih se izvode interpretacije i donose se zaklju€ci vezani za buducu
potraznju. Sama analiza potraznje na prodajnom trZistu provodi se kroz Cetiri glavna koraka,
a to su segmentiranje trzista, ciljanje trZidta, ciljanje kupca te odredivanje uloge proizvoda na
trzistu. [Bendekovi¢ et al., 2007]

3.1.1. Segmentiranje trzista

Proces segmentacije trziSta funkcionira na nacin da se iz heterogene skupine
potroSaca izdvoje potroSaci sa slicnim ili istim Zeljama i potrebama, odnosno da se iz vecCe
heterogene skupine izdvoji viSe manjih homogenih skupina. Razlozi provodenja segmentacije
su efikasnije koridtenje resursa poduzeca, bolje prepoznavanje potrosackih potreba te bolje
poznavanje konkurencije. Segmentacija trziSta moze se provoditi prema razli€itim varijablama,

a neke od njih su zemljopisne, demografske, psihografske, bihevioristi¢ka te geodemografske.

Kod segmentacije trzista bitno je znati radi li se o trziStu proizvoda za krajnju potro$nju
ili trziStu proizvoda reprodukcijske potrodnje. Kod segmentacije trzista proizvoda za krajnju
potroSnju najbitnije osnove su geografska, demografska, psihografska i bihevioristiCka
segmentacija. Bihevioristicka segmentacija zadnjih nekoliko godina postaje sve vaznija sto je
posljedica zasi¢enosti trziSta i primoranosti poduzeéa da se sve viSe prilagodavaju Zeljama
kupaca. Ujedno, bihevioristicka segmentacija je i najkompleksnija $to se tiCe same provedbe.
U segmentaciji trziSta reprodukcijske potroSnje najéeS¢e su geografska i bihevioristicka
segmentacija, ali i specificne osnove poput identiteta potroSaca, veli€ina kupca, pripadnost

odredenom sektoru, veliCina subjekta koji se pojavljuju kao kupci.
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Postupak segmentacije provodi se kroz dva dijela; makrosegmentacija i
mikrosegmentacija. Makrosegmentacija se provodi prva i to na nacCin da se odredi
segmentacija na temelju pripadnosti sektoru, a zatim mikrosegmentacija, odnosno
segmentacija po veli¢ini kupca te po slicnim karakteristikama. [Bendekovi¢ et al., 2007. i
Dobrini¢,Gregurec, 2016.]

3.1.2. Ciljanje trzista

Ciljanje trzista druga je po redu kljuéna aktivnost analize potraznje na prodajnom
trzidtu. U ovoj fazi bitno je, nakon &to su spoznati i definirani trZidni segmenti, odabrati ciljno

trziste odnosno one segmente kojima ¢e nuditi tj. prodavati svoje proizvode ili usluge.

Pri odabiru ciljnih trziSta vazno je koristiti jednu o sljedecih strategija; nediferenciranu
strategiju, diferenciranu strategiju ili koncentriranu strategiju. Kod nediferencirane strategije
proizvoda¢ ima jednu ponudu za cijelo trziste, zanemarujuéi trziSne segmente. Kod
diferencirane strategije proizvoda¢ nudi razliCite ponude za svaki trziSni segment.
Koncentrirana strategija karakteristiCha je za manja poduzec¢a koja nemaju dovoljno resursa
za zadovoljenje razliCitih potreba razliCitih segmenata te za poduzeca koja iznimno dobro
poznaju potrebe pojedinog segmenta. Funkcionira na nacin da proizvodac nudi jednu ponudu

za jedan segment. [Bendekovi¢ et al., 2007. i Dobrini¢,Gregurec, 2016.]

3.1.3. Odredivanje uloge proizvoda

Nakon $to su se odredili trziSni segmenti i proveo odabir ciljnog trzista, potrebno je
pozicionirati proizvod. Pozicioniranje proizvoda ili odredivanje uloge proizvoda na trzistu vrsi
se tako Sto se istiCu prednosti proizvoda ili usluge te se izgraduje njihov imidZ, odnosno
prepoznatljivost. Pozicioniranje se koristi radi jacanja sadasnje pozicije marke u svijesti kupca,
osvajanja slobodnih mjesta na trziStu ili zauzimanja bolieg mjesta na trziStu.
[Dobrini¢,Gregurec, 2016]

Primjer odredivanja uloge proizvoda na trziStu je stvaranje slike automobila Volvo kao
najsigurnijeg auta u svijesti kupaca. Naglasavanjem sigurnosti vozaca i putnika kao prioriteta
Volvo Cars industrije, kupci kojima je sigurnost na prvom mjestu vjerojatno ¢e prilikom kupnje
novog automobila viSe naginjati kupnji Volva nego nekog drugog automobila.
[Dobrini¢,Gregurec, 2016]
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3.2. Sadrzaj analize potraznje

Sadrzaj analize potraZznje ovisi 0 samom investicijskom projektu te se razlikuje od
projekta do projekta. Uglavhom se sadrzaj analize potraznje sastoji od odredenja ukupne
potraznje i ukupne potraznje po trziSnim segmentima na domacem trziStu te cijene u potraznji
na domacem trziStu. Nadalje, sadrZaj analize potraZnje se sastoji i od ukupne potraznje na
stranom trziStu, ukupne potraznje po trziSnim segmentima na stranom trzistu i cijene u potrazniji
na stranom trzistu te sveukupne potraznje proizvoda na domacem i stranom trZistu.
[Bendekovic et al., 2007]

Kod predvidanja potraznje za proizvodima, predvidanje ovisi o tome radi li se o
proizvodima Kkrajnje potrosnje ili proizvodima reprodukcijske potroSnje. No univerzalni Cinitelji
koji djeluju na ukupnu potraznju za proizvodima, i krajnje i reprodukcijske potrosnje, jesu porast
potraznje zbog povecanog broja potroSaCa, porast potroSnje zbog rasta kupovne modi

potroSaca te porast potraznje zbog zamjene starih proizvoda novima. [Bendekovi¢ et al., 2007]

3.3. Izbor metoda za analizu potraznje

Kao i sadrzaj analize potraznje, izbor metoda takoder ovisi o karakteristikama samog
projekta poput cilja istrazivanja, znaCajkama trzista, raspoloZivom vremenu i raspolozivim
sredstvima za provedbu istrazivanja. Kako bi se dobili $to pouzdaniji i precizniji rezultati,
preporuca se korisStenje viSe razliCitih metoda te usporediti i proanalizirati dobivene rezultate.
Takoder, kako bi analiza dala kvalitetne informacije vazno je koristiti kvalitetnu informacijsku

podlogu te uzeti dovoljno dugi vijek razmatranja. [Bendekovi¢ et al., 2007]

NajéeScCe se koriste analiza vremenskih serija i statisticko-matematiCka analiza i to
ekstrapolacija i modeli regresije. Ekstrapolacija predstavlja proSirivanje zakonitosti utvrdene u
jednom uzem podrucju na Sire podrucje. Modeli regresije su modeli koji sadrze jednu zavisnu
i barem jednu nezavisnu varijablu te procjenjuju promjene mjerne varijable ovisno o promjeni
jedne ili viSe neovisnih varijabli. Takoder, jo$ se koriste metoda vodecih indikatora, metoda

krajnjeg koriStenja i metoda razine potroSnje [Bendekovi¢ et al., 2007]

3.4. Analiza i procjena potraznje

U nastavku se razmatraju polaziste, koli€ine u procjeni potraznje, jedini¢na prodajna cijena

i politike odredivanja cijena.
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3.4.1. Polaziste

Glavna svrha analize potraznje je odredivanje koli¢ine i prodajne cijene proizvoda.
Analiza potraznje kao §to je bilo navedeno u prethodnim odlomcima, obavlja se kroz
sakupljanje i analizu podataka o potraznji u proslosti. Prvo se prikupe potrebne informacije te
se prou¢e matemati¢ki modeli koriSteni za procjenu potraznje u proSlosti te se odabere onaj
koji daje najtocCnije rezultate. Zatim se taj matematicki model primjenjuje za procjenu buduce
potraznje i interpretiraju se dobiveni rezultati uz usporedbu s rezultatima dobivenim

koriStenjem drugih metoda. [Bendekovi¢ et al., 2007]

3.4.2. Koli€¢ine u procjeni potraznje

Koli¢ina u procjeni potraznje igra vaznu ulogu te se zapravo odnosi na plasman
proizvoda na trziSte, odnosno poznavanje informacije o koli€ini proizvoda koju su kupci
spremni kupiti pri odredenoj cijeni. Takoder, prilikom odredivanja koli€ina i prodajnih cijena,
treba znati da koli€ina uvijek ovisi o cijeni, kako na strani ponude tako i na strani potraznje sto

je i dokazano sljede¢im formulama:
Matematicki izraz ovisnosti potraznje o cijeni:
Qd = f(P) (3.3.1)
Qd = a — bP
Matematicki izraz ovisnosti ponude o cijeni:
Qd = f(P) (3.2.2)
Qd =c+dP

Na strani potraznje, porast cijene uzrokovat ¢e smanjenje traZzene koli€ine dok ¢e na
strani ponude nudena koliina porasti. |1z toga moze se zakljuciti da se prilikom odredivanja
koliine proizvoda u procjeni potraznje, u obzir mora uzeti i cijena samih proizvoda. [Medic,
Polovina, 2002]

Nadalje, koliCina potraznje za odredenim proizvodom moze imati razliCita porijekla koja
su uglavnom uvjetovana promjenom broja potroSaca te pove¢anjem kupovne moci potrosaca.
Za odredivanje koliCine u procjeni potraznje bitno je uzeti u obzir visSe Cimbenika poput analize
prostornog rasporeda potraznje, sektore djelatnosti, Cinjenice radi li se o periodicnoj ili

konstantnoj potraznji te o tome je li potraznja domaca ili inozemna. [Bendekovic¢ et al., 2007]
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3.4.3. Jedini€éna prodajna cijena

Cijena proizvoda je, prema Hrvatskoj enciklopediji, ,novC€ani izraz mjere vrijednosti robe
ili usluga, a izrazava se brojem novc€anih jedinica za standardnu ili pojedina¢nu robu ili uslugu®.
Cijena osim §to izrazava vrijednost pojedinacne robe ili usluge otkriva mnogo i poslovnim

cilievima odnosno strategijama poduzeca. [,Hrvatska enciklopedija®“, bez dat.]
3.4.3.1. Cimbenici koji utjeéu na odredivanje cijena

Na odredivanje cijena utjeCu mnogi ¢imbenici te su oni podijeljeni u dvije skupine; na
unutarnje i vanjske Cimbenike. Unutarnji ¢imbenici su troSkovi proizvodnje, prodaje i
marketinga, ciljno trziSte kojem proizvod pripada, marketinski splet te pozicioniranje na trzistu.
Vanjski ¢imbenici koji utjeCu na cijenu su vremenski okvir, ekonomski ciklus u kojem se
gospodarstvo nalazi, politiCki i zakonodavni okvir, znaCajke trziSta i kao najvazniji Cimbenik

percepcija potrosaca i elasti¢nost potraznje. [Dobrini¢,Gregurec, 2016]

Percepcija potrosaca je najvazniji ¢imbenik iz razloga S$to svaki kupac za sebe
odreduje je li odredena cijena danog proizvoda stvarna vrijednost tog proizvoda. Kupac tu
odluku donosi na temelju analize odnosa troSkova i koristi. Proizvod ima vrijednost za kupca
ako su percipirane koristi dobra veée od percipiranih troskova, no svaki kupac percipira svaki
proizvod na svoj nacin. Upravo zbog toga vrlo je teSko odrediti cijenu proizvoda koja ¢e biti

prihvatljiva vecini kupaca, a da pritom zadovolji i ciljeve samog poduzeca. [VraneSevi¢, 2000]
3.4.3.2. Cjenovna elasti¢nost potraznje

Kao &to je ve¢ istaknuto, cijena ima velik utjecaj na traZzenu koli€inu, no u kojoj mjeri
ovisi 0 mnogim faktorima. Taj utjecaj najbolje se mijeri koeficijentom cjenovne elasti¢nosti

potraznje koji se izraCunava prema sljede¢oj formuli:

EP = (%AQ)/(%AP) (3.4.1)

gdje je %AQ postotna promjena trazene koli€ine, %AP postotna promjena cijene.

Moze se reci da cjenovna elasti€nost ima negativnu vrijednost jer kad cijena dobra
poraste, koli¢ina potraznje za tim uglavnom padne. lznimke ¢&ine primjerice unikatni i

ekskluzivni proizvodi poput umjetnina, nakita i sl. [Dobrini¢,Gregurec, 2016]
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Slika 3: Grafovi elasti¢ne, jedini¢ne i neelasti¢ne potraznje

[Izvor: EZYEducation, Dostupno na: https://www.ezyeducation.co.uk/. (Pristupljeno 5. 5.
2022.)]

Grafovi na slici gore prikazuju elasticnu potraznju, jedini¢no elasti¢nu potraznju te
neelastiCnu potraznju. Kod elasti¢ne potraznje koeficijent cjenovne elastinosti potraznje veci
je od 1 sto konkretno znaci da je relativna promjena trazene koli€ine veca od relativne
promjene cijene. Jedini¢no elastiCna potraznja je potraznja kod koje je koeficijent cjenovne
elasti¢nosti potraznje jednak 1, odnosno relativna promjena trazene koli€ine jednaka je
relativnoj promjeni cijene. NeelastiCna potraznja je ona potraznja kod koje koeficijent cjenovne
elasti€nosti potraznje maniji od 1. Kod takve potraznje relativna promjena trazene koliine je

manja od relativne promjene cijena. [Dobrini¢,Gregurec, 2016]

Postoje jos i savrSeno elasti¢na i savr§eno neelasti¢na potraznja. Savrdeno elasti¢na
potraznja je ona u kojoj beskonaéno mala promjena cijene uzrokuje beskonaéno veliko
povecanje trazene koliine. Kod savrSeno elasti¢ne potraznje vrijednost koeficijenta je + «.
SavrSeno neelastiCna potraznja je je ona potraznja kod koje trazena koli¢ina ne reagira na
promjenu cijena bez obzira na to kolika ta promjena jest, a vrijednost koeficijenta jednaka je
nuli. [Medi¢, Polovina, 2002, str.101]

3.4.4. Politike odredivanja cijena

Kao $to je prije bilo spomenuto cijena ima dvojaku ulogu; odrediti vrijednost proizvoda

i predstaviti strategiju poduzeca. |1z tog razloga postoji nekoliko politika odredivanja cijena, a
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glavne su: odredivanje cijena za nove proizvode, psiholodko odredivanje cijena, promotivno

odredivanje cijena i odredivanje cijena na osnovi iskustva.

U kategoriju odredivanja cijena za nove proizvode spadaju strategija pobiranja vrhnja i
strategija penetracije. Strategija pobiranja vrhnja funkcionira na nacCin da se prvo odrede
maksimalne moguce cijene koje se kasnije postupno smanjuju. Strategija penetracije Kkoristi
se tako da se cijena proizvoda odreduje ispod njegove stvarne vrijednosti, ona je moguca kod
proizvodnje proizvoda niskih troskova i kada postoji mogucénost osvajanja velikog dijela trzista.
[Dobrini¢,Gregurec, 2016]

Pod psiholosko odredivanje cijena spada prestizno odredivanje cijena, koristi se za
odredivanje cijena luksuznih i ekskluzivnih proizvoda poput automobila, motora, brodova,
modnih artikala, nakita i sl. Zatim odredivanje cijena nizim od okrugla broja, npr 5.99 kn vecina
ljudi percipira kao 5 kuna iako je zapravo tro$ak 6 kuna. U ovu skupinu spadaju i odredivanja
cijena skupini (paketu) proizvoda te obi¢ajno odredivanje cijena koje se temelji na tradiciji.
[Dobrini¢,Gregurec, 2016]

Kod promotivnog odredivanja cijena isti€u se tri vrste odredivanja cijena: vodostvo u
cijenama, prigodno odredivanje cijena i lazni popusti. Kod vodstva u cijenama kupce se privlaci
proizvodima iznimno niskih cijena. Prigodno odredivanje cijena podrazumijeva privliatenje
kupaca snizenjem cijena proizvoda uocCi praznika i odredenih dogadaja, dok je kod laznih
popusta cijena proizvoda oznaCena kao sniZzena iako zapravo nije te se ovakav postupak

smatra neeti¢kim. [Dobrini¢,Gregurec, 2016]

Odredivanje cijena na osnovi iskustva uglavnom se temelji na rekordnim sniZzavanjima
cijena koje konkurenti ne mogu pratiti te tako poveéavaju svoj udio na trzistu. Temelji se na

iskustvu i uporabi tehnologije. [Dobrini¢,Gregurec, 2016]
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4. Analiza konkurencije

Poglavlje uklju¢uje odredenje pojma konkurencije i svrhe analize konkurencije, objasnjenje

nacina prepoznavanja konkurencije te strategija konkurentskih poduzeca.

4.1. Konkurencija

Prema Hrvatskoj enciklopediji, konkurencija je , Trgovacko nadmetanje u postizanju sto

povoljnijih uvjeta razmjene.” [,Hrvatska enciklopedija“, bez dat.]

Prema Medicu konkurencijska trZiSta su ona na kojima postoji velik broj subjekta na
strani ponude i na strani potraznje, svi proizvodaci nude homogeni proizvod, kupci i prodavaci
su savrSeno informirani o cijenama te postoji apsolutna sloboda ulaska i izlaska poslovnih

subjekata u sektor tj. izvan sektora. [Medi¢, Polovina, 2002]

Naravno, ove pretpostavke primjenjive su samo u teoriji dok je u praksi situacija sasvim
drugadija. Najveca razlika je upravo u tome $to ne nude svi proizvodaci homogeni proizvod te

§to ni kupci ni prodavadi nisu ni priblizno savrdeno informirani o cijenama proizvoda.

Svrha analize konkurencije je identificirati svoje konkurente i njihove strategije te
temeljito prouciti dobivene informacije i usporediti ih s podacima vlastitog poduzeé¢a. Nakon
temeljite analize i usporedbe informacija, treba odrediti podruéja u kojima je poduzece bolje, a
u kojima slabije od konkurenata te pronaci rjieSenja za poboljSanje kriticnih toCaka poslovanja.
Vrlo bitno je pratiti implementaciju rijeSenja u poslovanje te konstantno pratiti poslovanje

konkurenata i prilagodavati se zahtjevima trzita. [Fairlie, 2022]

Krajnji cilj analize konkurencije je procijeniti koli¢Cinu ponude konkurenata i njihove
prodajne cijene. Prilikom procjene koliine planiranog proizvoda koju konkurenti nude na

trzistu treba obratiti paznju na:
e koli¢ine domace proizvodnje bez investicijskog projekta koji se planira
e koli€ine proizvodnje investicijskog projekta koji se planira
e Kkoliine uvoza
e Kkoli€ine izvoza

Osim procjene koli€ine koju konkurenti na trziStu nude, vazno je proanalizirati i cijene po kojima
konkurenti svoje proizvode nude kako bi se $to bolje odredile cijene vlastitih proizvoda i usluga.
[Bendekovic et al., 2007]
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4.2. Prepoznavanje konkurencije

Prvi korak u prepoznavanju konkurencije je razumijevanje potrebe koju proizvod
zadovoljava. Na temelju te spoznaje mogu se odrediti svi konkurenti, pri ¢emu treba obratiti
pozornost na €injenicu radi li se o izravnim ili neizravnim konkurentima. Naime, izravna
konkurencija postoji kada su proizvodi razli¢itih poduze¢a medusobno isti ili vrlo sli¢ni.
Neizravna konkurencija je ona kod koje proizvodi zadovoljavaju istu kupCevu potrebu, ali na

razli€iti nacin. [Dobrini¢,Gregurec, 2016]

Nakon &to poduzecée spozna sve svoje konkurente, korisno je napraviti SWOT analizu
konkurenata te je usporediti sa SWOT analizom vlastitog poduzec¢a i tako odrediti vlastite
prednosti i nedostatke u odnosu na konkurente na trziStu. Na temelju usporedbe podataka
dobivenih provedbom SWOT analize, treba donijeti zaklju¢ak o tome koja su poduzeéa najveci
konkurenti. Naravno, treba biti oprezan kod odredivanja vaznosti pojedinih konkurenata,

odnosno ne zanemarivati konkurentnost pojedinih poduzeéa na temelju inicijalnih procjena.

4.3. Prepoznavanje strategija konkurentskih poduzeca

Slijede¢i korak je spoznavanje strategija konkurentskih poduze¢a. Pod pojmom
strategija misli se na nacin na koji poduzecCe ostvaruje svoje ciljeve, a realizira se kroz
odredivanje proizvodnog asortimana, odredivanje cijena, odnosa prema kupcima, ali i

konkurentima i Siroj javnosti.

Za poduzece je ipak najvaznije odrediti strategiju odredivanja cijena te postoje dvije
temeljne strategije; strategija pobiranja vrhnja i strategija penetracije. Kao $to je prije u tekstu
navedeno, strategija pobiranja vrhnja odnosi se na odredivanje najviSih moguéih cijena
proizvoda te se postupno kroz vrijeme smanjuje. Koristi se u situacijama kada postoji dovoljno
velik trzidni segment koji ¢e prihvatiti visoke cijene i kada ne postoji previSe konkurenata na
trziStu. Karakteristicna je za IT poduzeéa i za proizvode neelastiCne cjenovne potraznje.
Strategija penetracije je suprotna strategiji pobiranja vrhnja, kod ove strategije poduzece
odreduje niske cijene, nize od same vrijednosti proizvoda. Cilj ove strategije je osvoijiti Sto vedi
dio trzista, a koristi se kod odredivanja cijena proizvoda €iji su troSkovi proizvodnje niski i kada
se oCekuje brz ulazak konkurencije na trziSte. Takoder, karakteristicna je za trziSta elasticne

potraznje. [Dobrini¢,Gregurec, 2016]

U danasnje vrijeme, sve je bitniji i odnos poduzec¢a prema kupcima i konkurentima, ali
posebice prema drusStvu. Tu treba istaknuti vaznost druStveno odgovornog marketinga,
posebno njegovih podvrsta zelenog marketinga, marketinga op¢e dobrobiti te konzumerizma.
[Dobrini¢,Gregurec, 2016]
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5. Analiza i procjena moguceg plasmana i plan

prodaje

Nakon analize potraznje i analize konkurencije, potrebno je pokusSati odrediti {j.
procijeniti mogucéi plasman dobara na trziste te napraviti plan prodaje. U ovoj fazi vrlo je bitno
jos jednom pregledati prikupljene informacije te povezati kvalitativne podatke s kvantitativhima

kako ne bi doSlo do propusta.

5.1. Analiza i procjena moguéeg plasmana

Kod procjene moguceg plasmana, osim analize prethodno prikupljenih podataka iz
analize potraznje i analize konkurencije, bitno je odrediti &imbenike koji odreduju moguénosti
plasmana. Najvazniji Cimbenici koji utjeCu na procjenu moguceg plasmana su buduce
razdoblje za koje se plasman utvrduje, najmanja i najveca koli¢ina moguceg plasmana te
najniza i najvisa prodajna cijena proizvoda. Vazno je napomenuti da se u obzir uzimaju
prodajne cijene i koli¢ine moguceg plasmana posebno na domac¢em i posebno na stranom
trzistu.

Takoder, u obzir treba uzeti i razne Cinitelje koji utjeCu na cijenu i koli¢inu plasmana
poput troSkova i odluke o tome hoce li poduzece poslovati samo u mati¢noj zemlji ili i u
inozemstvu. Uz navedene Cinitelje, na procjenu moguceg plasmana utjeCu i ostali uvjeti o
kojima ovisi veli€ina plasmana i konkurentnost proizvoda, kao $to su organizacijski i tehnicki
uvjeti. Sto se ti¢e samog odredivanja koli¢éine moguc¢eg plasmana, on se ne odreduije fiksno
veC se odredi interval prihvatljive koli€¢ine plasmana tako Sto se odredi minimalan moguci
plasman, koji uzima u obzir najnepovoljniji scenarij na trzistu, te maksimalan moguci plasman
koji predstavlja najveé¢u mogucu koli€inu proizvoda koji se mogu plasirati na trziSte uz dane

resurse. [Bendekovic et al., 2007]

5.2. Plan prodaje

Plan prodaje prvenstveno predstavlja odredivanje plasmana i prodajne cijene
proizvoda koji ¢e se prodavati. Kod novih poduzeca, koja tek zapoc€inju svoje poslovanje, plan
prodaje odreduje se prema proizvodnim kapacitetima te prema rezultatima dobivenim

analizom potraznje i analizom konkurencije.

Nakon §to poduzeée posluje neko vrijeme na trziStu, plan prodaje se odreduje prema

podacima o prodaji iz proSlih razdoblja. Najbitniji dijelovi plana prodaje su vrsta i koli¢ina
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proizvoda, gubici do kojih dolazi u tijeku prodaje, prodajne cijene, dinamika prodaje i mjesto

prodaje.

Vaznost plana prodaje je u tome $to on sluZi za planiranje ukupnih prihoda poduzeca
u odredenom obradunskom razdoblju. Takoder, vazno je napomenuti da je plan prodaje, kao
i plan proizvodnje koji se odreduje na temelju plana prodaje, orijentacijske prirode, odnosno
da rezultati prodaje u stvarnosti nece biti jednaki onima iz plana prodaje. [Bendekovi¢ et al.,
2007]

20



6. Analiza trziSta nabave

Nabava je prema FeriSeku ,funkcija i djelatnost poduzec¢a i drugih poslovnih sustava,
koja se brine o opskrbi materijalima, opremom, uslugama i energijom potrebnima za realizaciju

cilieva poslovnog sustava.” [FeriSak, 2006, str. 1]

Kako bi se mogla provesti analiza trziSta nabave potrebno je znati koje resurse
poduzece treba nabaviti. Odgovor na to pitanje daje tehnoloSko-tehni¢ka analiza kojom se
vr§i odabir tehnologije, izbor tehnoloSke opreme i radi se plan proizvodnje koji odreduje
potrebnu koli€inu i dinamiku proizvodnje. |z tehnoloSko-tehniCke analize, investicijski
projektant dobiva informacije o potrebnoj opremi, sirovinama, ljudskim resursima, energiji,
zemljistu, gradevinama, ali i potrebnim nematerijalnim inputima poput znanja, vjestina, licenci,
programa, dozvola i sl. Naravno, sam proces nabave razlikuje se od poduzeéa do poduzeca i
zbog specifiCnosti poslovanja, ali i razli€itih dobavljaca, robe i nagina pla¢anja. [Bendekovi¢ et
al., 2007]

TrziSte nabave sastoji se od poslovnih subjekata na strani ponude i na strani potraznje,
odnosno radi se o trziStu proizvoda reprodukcijske potrosnje. Ono $to je karakteristi¢no za
ovakvo trZiste je da je stroze regulirano nego trziste proizvoda krajnje potroSnje te je u principu
jednostavnije jer postoji manji broj ponudaca i potrosaCa te je pod manjim utjecajem
preferencija individualnih potrosac¢a. [Bendekovi¢ et al., 2007]

Kao $to je re€eno u prethodnom odlomku, trZiste nabave odnosi se na ponudu i
potraznju za proizvodima reprodukcijske potrosnje te je upravo iz tog razloga analiza trziSta
nabave jednostavnija nego analiza trziSta proizvoda. Usprkos tome, analiza trziSta nabave ne
smije se zanemariti i mora se provesti jednako detaljno kao i analiza potraznje, analiza
konkurencije i analiza i procjena moguceg plasmana. Upravo zato, analiza trziSta nabave treba

objediniti sve uvjete nabave, a najvazniji su: [Bendekovi¢ et al., 2007]

Izvori nabave i mogucnosti izbora
e nabavne cijene
¢ mogucnosti nabave potrebnih koli¢ina
e moguci rokovi isporuka
e suradnja s dobavlja¢ima radi utvrdivanja njihovog asortimana

e suradnja s konkurentima na trziStu prodaje radi zajednicke nabave
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o skladiSni objekti

e prijevozna sredstva u procesu isporuke inpute

o objekti i sredstva za rad ostalih funkcionalno vezanih sluzbi
e broj izvrSitelja

o kvalifikacijska struktura, potrebe dodatnog skolovanja

e putovi nabave i organizacija logistike

Najbitniji dio procesa nabave, a i analize trzista nabave je utvrdivanje jedininih cijena
proizvoda potrebnih za poslovanje vlastitog poduzec¢a. U procesu nabave poduzece prikuplja
ponude viSe razli€itih dobavljaca te na temelju fizickih, komercijalnih i distribucijskih kriterija
pokuSava odabrati alternativu koja ima najpovoljniji odnos koristi i troSkova. Osim prodajne
cijene, poduzeée mora uzeti u obzir i povezane troSkove, poput transporta, osiguranja, poreza
i sl. Procjena stvarnog troSka nabave proizvoda odreduje se kalkulacijom nabavne cijene na
sljedeéi nacin: [FeriSak, 2006, str. 37]

Kalkulacija nabavne cijene:
o fakturna cijena x koli¢ina
o +troSkovi ambalaze
e +troSkovi prijevoza
e +troSkovi osiguranja robe
e +troSkovi utovara, pretovara i istovara
e +naknade (provizije) posrednicima
e +carina
e tporezi
o +dodatak na isporuku ispod minimalne koli¢ine
o +troSkovi povrata ambalaze
e -popusti
e -konto
e -porezne olakSice

¢ -naknade carinskih davanja
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+/-ostalo(teCajne razlike, razlike cijena i dr.)
= nabavna cijena
+ opCi troSkovi nabavljanja

=bruto nabavna cijena
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7. Rezultati analize

Analiza trziSta smatra se dovrS§enom kada su provedene analiza potraznje, analiza
konkurencije, analiza i procjena plasmana te analiza trziSta nabave, odnosno kada su
prikupljeni svi bitni podaci. Glavni cilj je iznoSenje rezultata analize koji ¢e predstavljati osnovu
za analize koje slijede, kao $to su analiza tehnologije, lokacije i ekonomsko-financijskih

aspekata projekta. Rezultati analize su zapravo sazeci svih provedenih dijelova analize.

Zaklju€ak o trziSnoj prihvatljivosti projekta donosi se na temelju procjene broja
potencijalnih kupaca odnosno trZiSnog udjela koji poduze¢e moze zauzeti, postojeCem stanju
ponude na trzistu, koje se odnosi na konkurenciju, te troskove vezane uz nabavu. Ako rezultati
analize trzista pokazu da je plasman proizvoda iz investicijskog projekta mogué, onda se
planiranje investicijskog projekta nastavlja kroz provodenje daljnjih analiza poput tehnoloSko-
tehni¢ke analize, analize lokacije i ekonomsko-financijske analize. S druge strane, ako je
analiza trziSta pokazala da projekt nije trziSno prihvatljiv, tj. da trZiSte nije zainteresirano za
proizvod ili da su troSkovi poslovanja previsoki u odnosu na potencijalne prihode, tada se
planiranje projekta ne provodi dalje, ve¢ zavrSava sa samom analizom trZiSta. [Bendekovi¢ et
al., 2007]
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8. Analiza trzista na primjeru djelatnosti socijalne
skrbi sa smjesStajem za starije osobe i osobe s

invaliditetom

U ovom dijelu zavrdnog rada, analizirat ¢e se trZiste djelatnosti socijalne skrbi sa
smjeStajem za starije osobe i osobe s invaliditetom (NKD 2007: 87.30) odnosno trZiste domova

za starije osobe i osobe s invaliditetom, u daljnjem tekstu: domovi.

8.1. Analiza trziSta potraznje

U svakoj analizi trziSta kljucni elementi su analiza trziSta potraznje i analiza trziSta
konkurencije. U ovom slucaju, sudionici na strani potraznje su umirovljenici, odnosno osobe

starije od 65 godina, s iznimkama osoba mladih od 65 godina koje su tesko bolesne i nemoéne.

8.1.1. Demografska situacija u Republici Hrvatskoj

Prema zadnjem popisu stanovnidtva koji se proveo 2021. godine, Hrvatska ima
3.888.529 stanovnika, od toga Cak 868.638 osoba starijih od 65 godina Sto &ini 22,34%
populacije odnosno gotovo Cetvrtinu stanovniStva $Sto je i vidljivo iz grafikona dolje [Popis 2021,
bez dat.]

Usporedbe radi, prema popisu stanovnidtva iz 2011. godine Hrvatske je imala
4.284.889 stanovnika te je broj stanovnika starijih od 65 godina iznosio 758.633, odnosno
17,70%. [Drzavni zavod za statistiku (DZS), bez dat.]

Zanimljivo, PRB svrstava Hrvatsku u top deset zemalja u svijetu s najveéim brojem

stanovnika starijih od 65 godina. [Population Reference Bureau (PRB), bez dat.]
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Odnos osoba mladih i starijih od 65 godina

= mladi od 65godina = stariji od 65 godina

Grafikon 1: Odnos osoba mladih i starijih od 65 godina u RH

[Izvor: vlastita izrada autorice prema podacima popisa stanovnistva 2021. godine,
popis2021.hr]

Demografsko stanje po Zupanijama vidljivo je u tablici dolje, pa tako najvise osoba
starijih od 65 godina zZivi u Gradu Zagrebu i Zagrebackoj Zupaniji, Splitsko-dalmatinskoj i
Primorsko-goranskoj Zupaniji, a najmanje u Li¢ko-senjskoj, PozeSko-slavonskoj i Viroviticko-
podravskoj $to je i logi¢no jer su to Zupanije s najveéim odnosno najmanjim brojem stanovnika.
[Popis 2021, bez dat.]

Tablica 1: Prikaz broja stanovnika RH starijih od 65 godina po Zupanijama

[Izvor: viastita izrada autorice prema podacima popisa stanovnisStva 2021. godine,
popis2021.hr]

Osim velikog udjela starijih osoba u ukupnom stanovnistvu Republike Hrvatske, tu su i
problemi poput emigracije mladog stanovnistva te Cinjenica da je Republika Hrvatska zadnji

puta prirodni prirast imala 1997. godine odnosno da stopa nataliteta kontinuirano pada iz
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godine u godinu dok se stopa mortaliteta povecava $to je vidljivo iz grafikona dolje. [Hrvatski

zavod za javno zdravstvo(HZJZ), kolovoz, 2021]

Kretanje prirodne promjene u RH od 2000. do
2020. godine
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Grafikon 2: Kretanje prirodne promjene u RH od 2000. do 2020. godine

[Izvor: viastita izrada autorice prema podacima Biltena prirodnog kretanja 2020. Hrvatskog

zavoda za javno zdravstvo, hzjz.hr]

Broj osoba starije Zivotne dobi se povecava, mnogi od njih nemaju obitelj koja bi se za
njih brinula te si ne mogu priustiti placeni oblik pomoc¢i. Analogno tome, na njihovoj strani

postoji potraznja za mjestima u domovima za starije i nemocne osobe.

8.1.2. Obujam potraznje

U Republici Hrvatskoj postoje tri kategorije domova socijalne skrbi za starije osobe;
drzavni domovi, decentralizirani domovi? te drugi domovi2. Prema podacima Ministarstva rada,
mirovinskog sustava, obitelji i socijalne politike, 2020. godine potraznja za mjestom u
drzavnom domu iznosila je 277, od toga 155 (55,96%) korisnika bilo je smjeSteno u dom, dok
su preostala 122 (44,04%) zahtjeva ostala na Cekanju. Iz tih podataka vidljivo je da je 44,04%
potraznje ostalo neispunjeno odnosno da je trziSte domova joS uvijek nezasi¢eno te da postoji

potencijal za nove domove koji Zele uéi na trziste. Sto se tice decentraliziranih domova, za

! Decentralizirani domovi su domovi ¢iji je osnivaé jedinica podruéne (regionalne) samouprave, tj. Zupanija ili
Grad Zagreb. (MROSP,2021.)

2 Drugi domovi su domovi &iji osnivaé nije RH ni jedinica podruéne (regionalne) samouprave, zapravo se misli na
privatne domove. (MROSP,2021.)
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mjesto u domu bilo je zainteresirano 16.180 osoba od koji je 9.754 (60,28%) bilo smjesteno, a
preostalih 6.426 (39,72%) ostalo na listi Cekanja. U kategoriji drugih domova socijalne skrbi za
starije osobe, 7.293 osobe bile su zainteresirane za mjesto u domu, od toga 6.646 (91,13%)
njih bilo je smjesteno u domu, a 647 (8,87%) njih nalazilo se na listi cekanja. [Ministarstvo

rada, mirovinskog sustava, obitelji i socijalne politike (MROSP), kolovoz, 2021]

Prema podacima MROSP-a za 2020. godinu, na listama ¢ekanja za mjesto u domu bilo
je 7.195 osoba, no prema nesluzbenim podacima Doma za starije i nemoéne u Varazdinu,
samo na njihovoj listi Eekanja trenutno se nalazi oko 2.000 ljudi. U prilog tome da podaci
MROSP-a ne prikazuju realnu sliku lista ¢ekanja na domove u Hrvatskoj ide i ¢lanak Vecernjeg
lista iz 2020. godine u kojem se navodi da ¢ak 72.000 ljudi ¢eka na svoje mjesto u staraCkom

domu. [Gatari¢-BariSi¢, Kovacevi¢ 14. 1. 2020.]

8.1.3. Segmentacija korisnika domova na strani potraznje po spolu

Promotri li se spolna struktura korisnika domova na grafikonu dolje, evidentno je da je
gotovo tri puta viSe zena nego muskaraca. Konkretno, prema podacima MROSP-a za 2020.
godinu, udio Zena u domovima u Republici Hrvatskoj iznosi 72,43 % (7.249), a muSkaraca
27,57 % (2.759). [LMROSP*, bez dat.]

Razlog tome moze se traziti u injenici da zene zive duze od muskaraca. Naime,
prema World data podacima, u Hrvatskoj je prosje€an zivotni vijek muskaraca 74.7 godina, a
Zena 80.9 godina. [World data, bez dat.]
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Spolna struktura korisnika domova u
Hrvatskoj za 2020. godinu
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Grafikon 3: Spolna struktura korisnika domova u Hrvatskoj za 2020. godinu

[Izvor: vlastita izrada autorice prema podacima godiSnjeg statistiCkog izvje$¢a o

domovima Ministarstva rada, mirovinskog sustava, obitelji i socijalne politike, mrosp.gov.hr]

Kao $to je vidljivo iz grafikona dolje, kod Zena najveci se dio zadovoljene, odnosno
ispunjene potraznje za smjeStajem u domu odnosi na Zene u dobi od 85 godina na dalje te u

na Zene u dobi od 75 do 84 godine.

Dobna struktura korisnica domova za starije
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Grafikon 4: Dobna struktura korisnica domova za starije osobe

[Izvor: vlastita izrada autorice prema podacima godiSnjeg statistiCkog izvje$c¢a o
domovima Ministarstva rada, mirovinskog sustava, obitelji i socijalne politike, mrosp.gov.hr]
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Kao Sto je vidljivo iz grafikona dolje, kod muSkaraca najveCi se dio zadovoljene,
odnosno ispunjene potraznje za smjestajem u domu odnosi ha muskarce u dobi od 75 do 84

godine i muskarce u dobi od 85 godina na dalje.

Dobna struktura korisnika domova za starije
osobe
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Grafikon 5: Dobna struktura korisnika domova za starije osobe

[lzvor: vlastita izrada autorice prema podacima godiSnjeg statisti¢kog izvjed¢a o

domovima Ministarstva rada, mirovinskog sustava, obitelji i socijalne politike, mrosp.gov.hr]

8.1.4. Cimbenici potraznje

Iznos prosje€ne mirovine isplaéene u travnju 2022. godine bio je 2.964 kn. Prosje¢ne
mirovine razlikuje se medu Zupanijama, pa je tako u Medimurskoj Zupaniji ona najmanja i za
travanj 2022. godine iznosila je 2.432 kn, dok je u Gradu Zagrebu, gdje umirovljenici primaju
najvece mirovine, prosjeCna mirovina za isto razdoblje iznosila 3.582 kn. [Hrvatski zavod za
mirovinsko osiguranje (HZMO), 2022] Navedeni se iznosi mirovina generalno mogu

okarakterizirati kao relativno niski.

Cijene smjestaja u domovima variraju te ovise o viSe faktora kao $to su: broj korisnika
koji dijele sobu, razina potrebne njege, dodatne wusluge, radi li se o drzavnom,
decentraliziranom ili privathome domu i sl. Cijene domova u 2020. godini kretale su se u rangu
od 2.500 kn do 7.500 kn, a zbog pandemije korona virusa i situacije rata u Ukrajini koja je
direktno utjecala na povecéanje cijena energenata, cijene e i dalje nastaviti rasti. Prema ¢lanku
portala Poslovni.hr i Vecernjeg lista, smjestaj u domovima u Slavonskom Brodu poskupio je
za 20%, a u Varazdinu ¢ak 30%. [Grguri¢ Zanze,2020.,Poslovni.hr,2022 i VecCerniji list,2022.]
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Usporede li se iznosi mirovina i cijene smjestaja u domovima, jasno je da si velik broj
umirovljenika iste ne moze priustiti. Takoder, nimalo manje vazan problem je &injenica da se
na mjesto u domu, ovisno o gradu i kategoriji doma, &eka i do 15 godina te bi se umirovljenici
u nekim gradovima trebali prijaviti na listu ¢ekanja za dom odmah po odlasku u mirovinu, a i

ranije. [Bogdanic,2020.]

8.2. Analiza konkurencije

8.2.1. Broj domova i geografska rasprostranjenost u RH

U promatranom razdoblju od 2017. do 2021. godine broj domova u Republici Hrvatskoj
kontinuirano se povecavao $to je vidljivo iz grafikona dolje te je ujedno dokaz nezasi¢enosti
trzista odnosno postojanja neispunjene potraznje za smjeStajem u domu na strani

umirovljenika.

Broj domova u Hrvatskoj u razdoblju od 2017. do
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Grafikon 6: Broj domova u Hrvatskoj u razdoblju od 2017. do 2021. godine

[Izvor: viastita izrada autorice prema dostupnim podacima sa stranice info.biz,

infobiz.fina.hr]

Prema podacima dostupnim na web stranici Domovi za starije, u Republici Hrvatskoj
trenutno posluje 698 domova za starije i nemoéne osobe. U tih 698 domova spadaju drzavni,
decentralizirani i privatni domovi. Kod privatnih domova razlikuju se obiteljski domovi koje

mogu osnovati fiziCke osobe ako imaju prostor koji zadovoljava odredene minimalne uvjete te
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privatni domovi koji su osnovani kao poslovni subjekti. Problem kod obiteljskih domova je Sto

su Cesto ilegalni te je teSko pratiti njihov stvaran broj.

Domovi za starije i nemocne rasprostranjeni su po cijeloj kontinentalnoj i oto€noj
Hrvatskoj. Kao $to je ilustrirano na slici dolje, najviSe domova nalazi se u Gradu Zagrebu i
Zagrebackoj Zupaniji ( 178 domova), dok se najmanje domova nalazi u Li¢ko-senjskoj Zupaniji
(3 doma). Iza Grada Zagreba i Zagrebacke Zupanije, po broju domova slijede Karlovacka,
Brodsko-posavska i Osjecko-baranjska zupanija, premda podaci u tablici gore pokazuju da u
recimo Brodsko-posavskoj i Karlovackoj zupaniji ne zivi velik broj umirovljenika kao $to je
slu¢aj s Splitsko-dalmatinskom i Primorsko-goranskom zupanijom. Na zacelju se po broju
domova, uz Li¢ko-senjsku, nalaze Dubrovacko-neretvanska, Viroviticko-podravska, Pozesko-
slavonska i Sibensko-kninska Zupanija, $to je logiéno jer se radi o opéenito brojem stanovnika

manjim Zupanijama. Prosje¢an broj domova po zupaniji je 34.9. [Domovi za starije, bez dat.]
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M 40.49

M 50+

Slika 4:Koncentracija domova po Zupanijama

[Izvor: vlastita izrada autorice prema dostupnim podacima sa stranice Domovi za

starije, domovi-za-starije.com]

8.2.3. Statisticki prikaz starosti, veli€ine, vlasniStva i broja zaposlenih

po domovima u razdoblju 2017.- 2021. godine

U analizi provedenoj na dostupnim godiSnjim podacima domova u Republici Hrvatskoj,

ustanovljeno je da je najstariji dom koji jo$ uvijek pruza usluge korisnicima osnovan 1991.
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godine u Netreticu. NajviSe domova osnovano je 2006. godine, njih 37. Iz grafikona dolje
vidljivo je da je prosjecna starost domova bila najmanja u 2017. godina i iznosila 7 godina, dok

je u sljede¢im godinama rasla te u 2020. i 2021. iznosila 10 godina. [Info.biz, bez dat.]

Prikaz prosjecne starosti domova po godinama za
razdoblje od 2017.- 2021. godine
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Grafikon 7: Prikaz prosjecne starosti domova po godinama za razdoblje od 2017.-2021. godine

[lzvor: viastita izrada autorice prema dostupnim podacima sa stranice info.biz,

infobiz.fina.hr]

Sto se tiée veliine, pojavljuju se mikro i mali domovi. Mikro dom je dom koji ima do deset
zaposlenika, a mali dom zaposljava maksimalno pedeset zaposlenika. U 2017., 2018., 2019.,
i 2020. godini 82% domova bilo je klasificirano kao mikro dom, a 18% kao mali dom. U 2021.
godini 89% domova bilo je ozna¢eno kao mikro dom, a 11% kao mali dom. Veéina domova je
u privatnom vlasnistvu, od 2017. do 2020. godine €¢ak 99% domova, dok se 2021. taj udio
smanjio na 96%. Ostali oblici vlasniStva, iako u zanemarivom postotku, su zadruzno i drzavno
vlasnistvo. Prosje€an broj zaposlenika po domu u 2017., 2018., i 2019. godini bio je 10, dok
je u 2020. i 2021. porastao na 11 zaposlenika. [Info.biz, bez dat.]

Prosje€na neto placa po zaposleniku rasla je svake godine, a najviSe je porasla 2018. godine
i to za 424 kn u odnosu na 2017. godinu. Kretanje pla¢a po godinama vidljivo je u grafikonu
dolje. Relativno male place jedan su od razloga zasto domovi imaju problema s pronalaskom
i zadrzavanjem kvalitetnog osoblja. [Info.biz, bez dat.]
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5000
4000
3000
2000

1000
2017. 2018. 2019. 2020. 2021.

Grafikon 8: Rast pla¢a zaposlenika domova u razdoblju od 2017.-2020. godine

[Izvor: viastita izrada autorice prema dostupnim podacima sa stranice info.biz,

infobiz.fina.hr]

8.2.4. Financijski pokazatelji

Kao pokazatelji op¢eg financijskog stanja i poslovanja domova, izraunati su financijski
pokazatelji na temelju dostupnih podataka za razdoblja od 2017. do 2021. godine za domove
s podrudja Republike Hrvatske. Pokazatelji su razvrstani u pet kategorija, a to su pokazatelji
likvidnosti, aktivnosti, zaduzZenosti ekonomiénosti, i profitabilnosti. Pokazatelji su izracunati
posebno za svaki dom s dostupnim podacima, zatim je izraCunata prosje€na vrijednost
pokazatelja u jednoj godini za sve domove i ta vrijednost se nalazi u grafikonu. Treba
napomenuti, da nemaju svi domovi javno dostupne sve podatke pa nije bilo mogucée izraCunati

sve pokazatelje za sve domove.

Kao pokazatelji likvidnosti uzeti su koeficijent tekuce likvidnosti i koeficijent financijske
stabilnosti. Koeficijent tekuce likvidnosti izraCunat je na temelju prosje€ne vrijednosti prosje¢no
228 dostupnih podataka iz promatranog razdoblja od 5 godina te je prosjecno iznosio 1,48 Sto
konkretno znaci da su domovi u prosjeku mogli tokom promatranog razdoblja svojom
kratkotrajnom imovinom pokriti svoje kratkoroCne obveze 1,48 puta Sto je zadovoljavajuce jer
pokazuje da su likvidni, ali i da se sredstva upotrebljavaju, odnosno da ne ,stoje“. Koeficijent
financijske stabilnosti izraCunat je na temelju prosjeCno dostupnih 234 podataka iz
promatranog razdoblja te pokazuje da domovi u prosjeku 61% svoje dugotrajne imovine
financiraju iz dugoro€nih obveza i kapitala. Premda navedeni rezultat nije zabrinjavajuci, zlatno

pravilo financiranja bilo bi zadovoljeno tek kada bi se ukupna dugotrajna imovina financirala iz
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kvalitetnih dugoroc¢nih izvora. U grafikonu dolje prikazano je kretanje pokazatelja likvidnosti
kroz godine te je vidljivo da se likvidnost domova u 2018. do 2019. smanjila, a zatim opet

nakon 2019. godine porasla. [Info.biz, bez dat.]

Kretanje pokazatelja likvidnosti u razdoblju od
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Grafikon 9: Kretanje pokazatelja likvidnosti u razdoblju od 2017.-2021. godine

[Izvor: viastita izrada autorice prema dostupnim podacima sa stranice info.biz, infobiz.fina.hr]

Pokazatelji aktivhosti usko su vezani uz pokazatelje likvidnosti, odnosno moze se reéi
da su zadovoljavajuéi obrtaji imovine i potrazivanja uz krace dane vezivanja preduvjet
likvidnosti. U promatranom razdoblju, prema izradunu temeljenom na prosjecno 140 podataka,
domovima je trebalo u prosjeku 28 dana da naplate svoja potrazivanja od kupaca &to je i
logi¢no iz razloga $to se smjestaj u domu plaé¢a jednom mjesecno. Najkraéi dani vezivanja bili

su 2019. godine i iznosili 24,6 dana $to je vidljivo u grafikonu dolje. [Info.biz, bez dat.]
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Grafikon 10: Prosjecno trajanje naplate potrazivanja od kupaca po godinama

[Izvor: viastita izrada autorice prema dostupnim podacima sa stranice info.biz,

infobiz.fina.hr]

Iz grafikona dolje vidljivo je da faktor zaduzenosti varira iz godine u godinu, ali da
domovima prosje¢no treba godina i sedam mjeseci da pokriju ukupne obveze S$to je

prihvatljivo.
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Grafikon 11: Kretanje faktora zaduzZenosti po godinama

[Izvor: vlastita izrada autorice prema dostupnim podacima sa stranice info.biz,

infobiz.fina.hr]
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Sto se tite ekonomiénosti poslovanja, podaci 254 domova pokazuju da su domovi
prosjecno na kunu rashoda imali 94 Ip prihoda 3to ukazuje na neekonomi¢no poslovanje,
razlog tome je i injenica da je odreden broj domova na kojima se radila analiza podataka
stecaju. Kao §to je vidljivo iz grafikona dolje najveca vrijednost pokazatelja bila je 2018. godine
kada su domovi prosje¢no na kunu rashoda ostvarivali 96 lipa prihoda, a najmanja 2019.
godine na dalje u kojima su domovi prosjeéno na kunu rashoda zaradili 93 lipa prihoda.
[Info.biz, bez dat.]
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Grafikon 12: Kretanje ekonomic¢nosti ukupnog poslovanja kroz godine

[Izvor: vlastita izrada autorice prema dostupnim podacima sa stranice info.biz, infobiz.fina.hr]

Domovi nisu profitabilna djelatnost, a to pokazuje i grafikon dolje koji govori da u
prosjeku na kunu prihoda vlasnici ne zarada nista, odnosno da su ¢ak u gubitku za 0,3 Ip.
Najgore stanje bilo je 2018. godine, no ohrabruje Cinjenica da je u 2021. godini stanje bilo
najbolje, odnosno neto marza profita je prvi puta bila skoro pozitivha. Razlog negativnih
vrijednosti neto marze profita je Cinjenica da svake godine u promatranom razdoblju 30%
domova ostvaruje gubitak. U 2021. godini prosjeCan dobitak razdoblja iznosio je 164.541 kn,
gubitak 106.136 kn, a 13 domova postiglo je toCku pokri¢a tj. njihova dobit iznosila je 0 kn.
Zbog loSe financijske situacije neki domovi odluCe prestati s radom jer ne mogu financirati
svoje daljnje poslovanje. [Info.biz, bez dat.]
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Kretanje neto marze profita kroz godine

ey
_1% I

-2%

-3%

-4%
-5%
-6%

Grafikon 13: Kretanje neto marze profita kroz godine

[lzvor: viastita izrada autorice prema dostupnim podacima sa stranice info.biz, infobiz.fina.hr]

8.2.5. Aktualni problem s obiteljskim domovima

Nakon $to je 2020. godine izbio pozar u obiteljskom domu Zelena oaza u AndraSevcu,
drzava je odlugila provesti detaljnu inspekciju rada obiteljskih domova. Naime, osim
spomenutog tragi¢nog dogadaja u Andrasevcu, problem s obiteljskim domovima bio je i taj $to

je velik broj njih radio ilegalno.

Drzava je razmiSljala o ukidanju svih obiteljskih domova, no osoba koje ¢ekaju na
smjestaj u domu ima previse, a domova premalo te je bilo pitanje 3to ¢e se dogoditi s
postojeé¢im korisnicima obiteljskih domova. Naknadno je odlu¢eno da obiteljske domove vise
nec¢e moci osnivati fiziCcke osobe, a postojeci obiteljski domovi, prema Zakonu o socijalnoj
skrbi, imaju 5 godina da se preustroje u ustanove, obrte ili trgovacka drustva. Pravilnici koji ¢e
detaljnije urediti uvjete poslovanja obiteljskih domova joS nisu doneseni, pa je sudbina
obiteljskih domova zasad neizvjesna. [Grguri¢, Zanze, 2022]

8.3. Analiza trzista nabave
Kako bi se dobila jasnija slika o trziStu djelatnosti socijalne skrbi sa smjeStajem za

starije osobe i osobe s invaliditetom, potrebno je provesti i analizu trziSta nabave, odnosno

predstaviti sudionike, dobra koja se nabavljaju te cijene navedenih dobara.
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8.3.1. Sudionici trzista nabave

TrziSte nabave sastoji se od proizvodaca na strani ponude i kupca na strani potraznje.
U ovom slucaju kupac su domovi za starije i nemocne osobe dok su na strani ponude zapravo

dobavljaci svih dobara potrebnih za opremanje prostora i pruzanje usluga.

8.3.2. Resursi

Kljucni resursi za domove za starije i nemoc¢ne osobe su prvenstveno ljudi koji ¢e se
brinuti o korisnicima. Prema pravilniku o minimalnim uvjetima za pruzanje socijalnih usluga,
dom za starije i nemoéne osobe morao bi na 100 korisnika imati: 4 izvrSitelja za brigu o zdravlju
korisnika, 2 izvrSitelja za njegu korisnika, 0,2 izvrSitelja za fizioterapiju, 0,7 izvrSitelja za
socijalni rad i 0,3 izvrSitelja za provodenje vremena i radne aktivnosti. Pri tome se kao izvrsitelj
za brigu o zdravlju smatra medicinski tehni¢ar/medicinska sestra i glavha medicinska sestra,
kao izvrSitelj za njegu korisnika smatra se njegovatelj/ica, kao izvrsitel] fizioterapije smatra se
fizioterapeut, kao izvrsitelj za socijalni rad smatra se socijalni radnik/radnica te aktivno
provodenje vremena provodi struéni suradnik. [Pravilnik o minimalnim uvjetima za pruzanje
socijalnih usluga NN 157/13 (NN 40/2014)]

Kako bi se usluge mogle pruzati, potreban je adekvatno opremljen prostor. Adekvatno
opremljen prostor podrazumijeva opremljenu kuhinju, ¢ajnu kuhinju, blagovaonicu, sanitarni
¢vor u skladu s pravilnikom, sobe za korisnike, prostoriju za medicinsko osoblje, prostoriju za
fizikalnu terapiju, prostorije za odlaganje, pranje i dezinfekciju no¢nih posuda, prostor za
aktivno provodenje vremena i radne aktivnosti. Takoder, objekt mora udovoljavati svim
propisanim komunalnim i sanitarnim uvjetima vodoopskrbe i odvodnje sanitarnih i drugih
otpadnih voda, elektricnog dovoda, telefonskog i internetskog priklju¢ka te plinovodnih
instalacija. [Pravilnik o minimalnim uvjetima za pruzanje socijalnih usluga NN 157/13 (NN
40/2014)]

8.3.3. Cijena nabave resursa

Domovi, kao i veéina drugih poslovnih subjekta, imaju probleme s porastom cijena
potrebnih resursa. Za domove kljuéni resursi su hrana, energenti i ljudska radna snaga. Hrana
i energenti drasti¢no su poskupjeli zbog ratnog stanja u Ukrajini, odnosno ekonomskih sankcija
Rusiji, dok je radne snage sve manje, posebice medicinskih tehniCara koji iseljavaju iz

Hrvatske jer nisu zadovoljni platama i uvjetima rada.

Osim klju¢nih resursa, tu su i potrebna tehnologija, oprema i gradevinski materijal koji
su poskupjeli kao posljedica pandemije Covid-19 virusa. Rezultat ovih poskuplienja je

poskupljenje cijena domova koje dovodi do toga da si sve manje ljudi moze priustiti smjeStaj u
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domu. U takvim situacijama intervenira drzava preko Centara za socijalnu skrb. [Poslovni.hr,
7.6.2022.]

8.3.4. Procedura nabave resursa

Postupak nabave resursa nije isti za drzavne odnosno decentralizirane domove i
privatne domove. Drzavni i decentralizirani domovi obvezni su postupak nabave provesti
postujuéi Zakon o javnoj nabavi tako da objave plan nabave na Elektronickom oglasniku javne
nabave Republike Hrvatske. Zatim se javljaju potencijalni ponuditelji tj. zainteresirani
gospodarski subjekti koji mogu isporuciti zadanu koli€inu robe ili usluge te se bira ekonomski
najprihvatljivija ponuda. Svrha provodenja javne nabave je osiguranje racionalnog tro$enja

javnih sredstava. [Zakon o javnoj nabavi, NN 120/2016]

Kod privatnin domova nabava se provodi jednostavnijim postupkom i nije pravno
regulirana, odnosno ne trebaju nabavu provoditi postupkom javne nabave, nego poslove

ugovaraju prema svojim preferencijama. [Zakon o javnoj nabavi, NN 120/2016]
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9. Zakljuéak

Cilj rada bio je teorijski razraditi i objasniti osnovne pojmove vezane za analizu trzista
kao glavnu polaznu toCku za realizaciju investicijskog projekta te istu provesti i prikazati na
primjeru djelatnosti socijalne skrbi sa smjestajem za starije osobe i osobe s invaliditetom u

Republicu Hrvatskao;.

Analiza trziSta predstavlja istrazivanje kojim se prikupljaju informacije o trzistu
relevantnom za projekt, te se fokus stavlja na trziSne Cinitelje koji imaju utjecaj na oblikovanje

ponude i potraznje u odredenom vremenskom razdoblju i na odredenom mjestu.

Kako bi se analiza trziSta mogla provesti potrebno je dobro poznavati okruzenje u
kojem se projekt odvija kao i temeljne kategorije koje se istrazuju u procesu analize trzZista, a

to su potraznja, ponuda, plasman i nabava.

Na temelju provedene analize, moZze se zakljuciti da u Republici Hrvatskoj postoji velika
potraZznja za uslugama socijalne skrbi sa smjestajem za starije osobe i osobe s invaliditetom
§to je posljedica starenja stanovnistva i velikog iseljavanja mladeg dijela populacije. Navedeno
potkrjepljuju i €injenice da se na listama ¢ekanja nalazi nekoliko desetaka tisu¢a umirovljenika

koji na svoje mjesto u domu &ekaju i do 15 godina.

Na strani ponude, domovi imaju problema s pronalaskom i zadrzavanjem kvalitetne
radne snage $to je posljedica malih pla¢a i loSih uvjeta rada. Osim problema s radnom snagom,
domovi imaju problema s cijenama hrane i energenata koje konstantno rastu kao posljedica
pandemije Covid-19 virusa i rata u Ukrajini, a obiteljski domovi uz sve navedeno, imaju

problema i s promjenom zakona i pravilnika vezanih uz uvjete njihovog poslovanja.

Promatrajuci djelatnost socijalne skrbi sa smjesStajem za starije osobe i osobe s
invaliditetom s aspekta financijske uspjesnosti moze se zakljuciti da se u vec¢em dijelu radi o
slabo isplativom poslovanju, odnosno mali broj subjekata ostvaruje znacajniji profit te postoji
velik broj subjekata koji ulaze na trziste, ali i velik broj njih koji s trziSta izlaze uglavhom zbog

nepovoljne financijske situacije.
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